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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data yang dilakukan dengan Structural Equation 

Model pada bab sebelumnya, maka diperoleh kesimpulan: 

1. Pengalaman berpengaruh tidak signifikan terhadap niat pembelian ulang 

konsumen secara online di situs Olx Indonesia. Dengan demikian, berdasarkan 

hasil analisis maka hipotesis satu (H1) ditolak atau tidak dapat diterima. 

2. Pengalaman berpengaruh positif signifikan terhadap kepercayaan konsumen di 

situs Olx Indonesia. Dengan demikian, berdasarkan hasil analisis maka 

hipotesis dua (H2) diterima. 

3. Kualitas website berpengaruh positif signifikan terhadap kepercayaan 

konsumen di situs Olx Indonesia. Dengan demikian, berdasarkan hasil analisis 

maka hipotesis tiga (H3) diterima. 

4. Kepercayaan berpengaruh positif signifikan terhadap niat pembelian ulang 

konsumen secara online di situs Olx Indonesia. Dengan demikian, berdasarkan 

hasil analisis maka hipotesis empat (H4) diterima. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan, penelitian ini memiliki 

beberapa keterbatasan anatara lain:  
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1. Peneliti mengalami kesulitan ketika penyebaran kuesioner melalui hard copy. 

Hal ini disebabkan sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah konsumen 

Olx Indonesia di Surabaya yang telah berbelanja online di situs Olx Indonesia 

minimal 2x. Sehingga peneliti juga melakukan penyebaran kuesioner melalui 

online dikarenakan untuk mempermudah menjangkau responden yang sulit 

ditemui. 

2. Adanya identitas responden pada nomor telpon yang tidak diisi lengkap 

sehingga ada beberapa yang masih kosong. 

5.3 Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan baik penelitian terdahulu 

ataupun penelitian saat ini, maka peneliti memberikan saran yang mungkin dapat 

digunakan sebagai bahan pertimbangan. Adapun saran-saran yang diberikan 

peneliti sebagai bahan pertimbangan untuk penelitian selanjutnya antara lain: 

5.3.1 Saran bagi Olx Indonesia 

Dalam penelitian ini, peneliti menyarankan pihak Olx Indonesia untuk 

meningkatkan kepercayaan konsumen karena kepercayaan merupakan faktor yang 

terkuat terhadap niat pembelian ulang konsumen. Dari hasil penelitian juga 

ditemukan bahwa pengalaman berpengaruh tidak signifikan terhadap niat 

pembelian ulang dikarenakan banyak dari data responden yang masih kuliah dan 

berpendidikan terakhir SMA. Sehingga kemungkinan responden tersebut 

mempunyai wawasan yang kurang dalam berbelanja online di situs Olx Indonesia 

dan mungkin hanya ikut-ikutan saja dalam membeli. Oleh karena itu Olx 

Indonesia harus lebih meningkatkan niat beli konsumennya pada kalangan pelajar 
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atau mahasiswa, salah satunya dengan cara memberikan layanan yang baik dan 

membuat fitur keseluruhan website menjadi lebih menarik dan dapat memenuhi 

kebutuhan pribadi setiap konsumen. Sehingga Olx Indonesia memiliki daya tarik 

dan membuat konsumen menjadi mudah dalam berbelanja di situs Olx Indonesia. 

Selain itu juga dalam rangka meminimalkan penipuan jual beli yang 

sekarang ini semakin marak. Sehingga para konsumen semakin loyal 

menggunakan situs Olx Indonesia ini dalam media jual beli. Karena tidak 

menutup kemungkinan semakin pesatnya perkembangan jaman khususnya media 

internet semua kegiatan manusia akan menggunakan internet khsusunya dalam 

jual beli. Sistem rekening bersama dan COD (Cash on Demand) harus digunakan 

dalam setiap transaksi jual beli karena dapat meminimalkan penipuan sehingga 

konsumen dapat merasa aman dalam transaksinya. 

5.3.2 Saran bagi penelitian yang akan datang 

Peneliti selanjutnya diharapkan lebih memperbanyak referensi yang 

mendukung topik penelitian yang di teliti, melakukan penelitian di daerah yang 

berbeda diluar daerah Surabaya, agar hasil dari penelitian dapat digunakan sebagai 

bahan perbandingan serta tambahan informasi, diharapkan penelitian ini dapat 

dikembangkan lebih lanjut dengan mengambil obyek penelitian yang berbeda 

serta mengembangkan variabel-variabel lainnya yang mempengaruhi niat 

pembelian ulang, dan saran terakhir perlu diketahui bahwa keterbatasan teknik 

pengumpulan data melalui kuesioner akan menyebabkan jawaban responden yang 

biasa sehingga perlu adanya teknik wawancara dalam pengumpulan data. 
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