BAB 5

SIMPULAN DAN SARAN

Dengan mengacu kepada hasil pengolahan data serta pembahasan mengenai

kesimpuan dan saran dari hasil penelitian ini adalah:

51  Simpulan
Berdasarkan pada analisis data, pengujian hipotesis, dan pembahasan maka

simpulan dari hasil penelitian ini dideskripsikan pada poin-poin sebagai berikut:

1. Pengalaman berbelanja online berpengaruh secara signifikan terhadap harapan
kinerja pada erigostore.co.id. Ditemukan bahwa H1 diterima. Serta,
pengalaman pada erigostore.co.id berpengaruh secara signifikan secara tidak
langsung terhadap niat beli melalui harapan kinerja. Artinya harapan kinerja
berpengaruh sebagai variable mediasi yang menghubungkan pengalaman
terhadap niat beli dengan nilai t yang melebihi cut off. Ini menunjukan semakin
tinggi pengalaman berbelanja online seorang konsumen mempengaruhi
harapan kinerja dari konsumen kepada ergistore.co.id.

2. Kualitas website berpengaruh positif secara signifikan terhadap terhadap
harapan kinerja pada erigostore.co.id. Ditemukan bahwa H2 diterima. Serta,
kualitas website pada erigostore.co.id berpengaruh secara signifikan secara
tidak langsung terhadap niat beli melalui harapan Kkinerja. Artinya harapan
kinerja berpengaruh sebagai variable mediasi yang menghubungkan
pengalaman terhadap niat beli dengan nilai t yang melebihi cut off Ini
menunjukan semakin tinggi kualitas website dari erigostore.co.id maka
harapan kinerja konsumen kepada erigstore.co.id semakin baik.

3. Faktor Sosial dan Rekomendasi berpengaruh positif secara signifikan terhadap
terhadap harapan Kkinerja pada erigostore.co.id. Ditemukan bahwa H3

diterima. Serta, faktor sosial dan rekomendasi pada erigostore.co.id
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berpengaruh secara signifikan secara tidak langsung terhadap niat beli melalui
harapan kinerja. Artinya harapan kinerja berpengaruh sebagai variable mediasi
yang menghubungkan pengalaman terhadap niat beli dengan nilai t yang
melebihi cut offIni menunjukan bahwa faktor sosial dan rekomendasi
mempengaruhi harapan kinerja dari konsumen kepada erigostore.co.id, karena
semakin tinggi faktor sosial dan rekomendasi di sekitar konsumen maka
semakin tinggi pula harapan kinerja dari konsumen kepada erigostore.co.id.

4. Sumber Kredibilitas berpengaruh positif secara signifikan terhadap terhadap
harapan Kkinerja pada erigostore.co.id. Ditemukan bahwa H4 diterima. Serta,
sumber Kredibilitas pada erigostore.co.id berpengaruh secara signifikan secara
tidak langsung terhadap niat beli melalui harapan kinerja. Artinya harapan
kinerja berpengaruh sebagai variable mediasi yang menghubungkan
pengalaman terhadap niat beli dengan nilai t yang melebihi cut off Menunjukan
bahwa sumber kredibilitas dari erigstore.co.id dapat dipercaya atau tidak oleh
konsumen sehingga harapan kinerja yang diharapkan oleh konsumen kepada
erigostore.co.id dapat terpenuhi.

5. Harapan kinerja berpengaruh positif secara signifikan terhadap terhadap niat
beli pada erigostore.co.id. Ditemukan bahwa H5 diterima. Menunjukan bahwa
semakin tinggi harapan kinerja dari erigostore.co.id, semakin tinggi pula niat

beli dari konsumen.

5.2  Keterbatasan

Penelitian ini memiliki keterbatan dalam nilai Average Variance Ectracted
(AVE) yang dapat terpenuhi hanya d 1 variabel yaitu niat beli. Sehinga dari 6 variabel
hanya 1 variabel yang dapat memenuhi nilai AVE, sehingga untuk peneliti selanjutnya
yang ingin meneliti menggunakan penelitian ini dapat mengembangkan lebih lanjut

supaya didapati nilai AVE di semua variabel.
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53 Saran

Berdasarkan pada hasil simpulan penelitian, maka saran yang diajukan dalam

penelitian ini meliputi: saran akademis dan saran praktis.

5.3.1

Saran Akademis

Saran akademis diajukan untuk penelitian yang akan datang, terkait

dengan beberapa keterbatasan dalam penelitian ini sebagai berikut:

5.3.2

1. Diharapkan penelitian selanjutnya dapat meneliti variabel-variabel
lain yang mungkin juga memiliki pengaruh terhadap harapan kinerja
dan niat beli seperti kualitas informasi, customer service, dan quality

control.

Saran Praktis

Adapun saran praktis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
Disarankan kepada erigostore.co.id untuk lebih meningkatkan
informasi yang berada di website sehingga konsumen tidak kesulitan
dalam mencari informasi produk yang dijual dan tidak perlu mencari di
tempat lain selain website erigostore.co.id seperti bahan kain atau chart
size untuk setiap ukuran agar konsumen lebih terinformasi.

Disarankan kepada erigostore.co.id untuk memberikan hasil review
seperti rating bintang dan komentar dari konsumen yang pernah
membeli produk erigostore.co.id sehingga dapat meningkatkan rasa
percaya dari calon konsumen yang ingin membeli atau akan membeli

produk yang dijual di erigostore.co.id.
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