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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Simpulan 

Penelitian ini menguji dan menganalisis pengaruh Social Presence of Web, 

Perception of Others, dan Social Presence of Interaction with Sellers terhadap 

Purchase Intention melalui Trust in Sellers pada website Tokopedia. Berdasarkan 

hasil penelitian dan pembahasan dengan menggunakan Structural Equation 

Modelling (SEM), maka dapat ditarik sejumlah kesimpulan.  

Pertama, persepsi konsumen mengenai social presence of web 

menimbulkan trust in sellers pada website Tokopedia. Semakin baik kemampuan 

website untuk memfasilitasi interaksi antara pembeli dan penjual maka dapat 

membantu konsumen untuk membentuk trust in sellers. 

Kedua, persepsi konsumen mengenai perception of others (persepsi orang 

lain) menimbulkan trust in sellers pada website Tokopedia. Apabila pembeli dapat 

melihat banyaknya pembeli lain yang tertarik, pembeli lain yang membagikan 

informasi mengenai sebuah produk, serta banyaknya pembeli lain yang telah 

melakukan transaksi dan memberikan penilaian yang positif maka akan membentuk 

kepercayaan pembeli terhadap penjual pada di Tokopedia..  

Ketiga, persepsi konsumen mengenai Social Presence of Interaction with 

Sellers menimbulkan Trust in Sellers pada website Tokopedia. Semakin baik 

persepsi konsumen interaksi yang terjadi dengan penjual di Tokopedia, maka 

semakin membantu konsumen untuk membangun kepercayaannya terhadap penjual 

di Tokopedia.  

Keempat, Trust in Seller  yang dibangun menimbulkan niat pembelian pada 

website Tokopedia. Semakin tinggi kepercayaan yang dirasakan oleh konsumen, 

maka semakin tinggi niat pembelian konsumen pada situs Tokopedia. 

Akhirnya, dapat disimpulkan bahwa trust in sellers yang dirasakan 

pengguna Tokopedia dipengaruhi oleh kemampuan website yang baik, persepsi 

orang lain dan interaksi antara penjual dan pembeli yang baik. Pengguna Tokopedia
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merasa bahwa website Tokopedia mampu menyampaikan nilai – nilai sosial, 

mereka dapat  berinteraksi dengan penjual maupun pembeli lain yang ada didalam 

Tokopedia. Hal – hal tersebut membantu konsumen untuk membangun 

kepercayaannya terhadap penjual. Apabila telah terbentuk sebuah kepercayaan 

konsumen terhadap penjual, maka akan muncul niat beli konsumen. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan maka saran yang dapat 

diberikan adalah sebagai berikut: 

1. Saran Praktis 

Tokopedia sebagai salah satu e-commerce di Indonesia dapat mengembangkan 

websitenya dari segi desain, kecepatan loading, maupun fitur – fitur yang ada 

didalamnya. Pengembangan ini bertujuan untuk membuat konsumen atau 

pelanggan dapat merasakan social presecence of web yang sudah dibuktikan 

didalam penelitian ini menjadi faktor yang paling signifikan mempengaruhi 

kepercayaan konsumen.  

2. Saran Akademis 

a. Penelitian ini memiliki kekuragan dalam pengujian normalitas dimana hasil 

uji univariate dan multivariate yang tidak normal, maka peneliti selanjutnya 

diharapkan dapat melakukan penyebaran kuesioner pada responden yang 

lebih beragam atau menambah jumlah responden agar mendapat data yang 

lebih normal.  

b. Penelitian selanjutnya dapat lebih mengeksplor variabel social presence 

dalam konteks website khusus (melayani kebutuhan barang – barang yang 

bersifat customize) 
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