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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan pada hasil penelitian, maka simpulan yang ditemukan 

adalah sebagai berikut:  

1. Customization  mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty 

Customer. Semakin baik menyesuaikan kebutuhan konsumen maka 

semakin tinggi E-Loyalty Customer. 

2. Contact Interactivity mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty 

Customer. Semakin baik hubungan komunikasi dua arah antara e-

retailer dengan pelanggan maka semakin tinggi E-Loyalty Customer.  

3. Cultivation mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty Customer. 

Semakin baik informasi yang diberikan kepada konsumen maka 

semakin tinggi E-Loyalty Customer. 

4. Community mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty Customer. 

Semakin baik komunitas yang difasilitasi oleh e-retailer maka semakin 

tinggi E-Loyalty Customer.  

5. Choice mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty Customer. 

Semakin baik pilihan produk yang ditawarkan oleh e-retailer maka 

semakin tinggi E-Loyalty Customer. 

6. Convenience mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty 

Customer. Semakin  baik kenyamanan dan kemudahan pembelian maka 

semakin tinggi E-Loyalty Customer. 

7. Character mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty Customer. 

semakin baik desain situs maka semakin tinggi E-Loyalty Customer.  
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5.2 Saran 

Berdasarkan pada temuan hasil penelitian yang terangkum dalam 

simpulan diatas bahwa keseluruhan variabel bebas penelitian memiliki 

pengaruh signifikan terhadap variabel terikat, maka saran yang diajukan 

adalah sebagai berikut: 

1. Customization mempunyai pengaruh positif  terhadap E-Loyalty 

Customer. Untuk meningkatkan customization sebaiknya Situs Kaskus 

harus dapat membuat pesanan produk yang diinginkan oleh konsumen. 

2. Contact interactivity mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty 

Customer. Untuk meningkatkan contact interactivity sebaiknya Situs 

Kaskus lebih meningkatkan perbandingan produk dengan cara 

menampilkan foto di sertai dengan spesifikasi produk secara detail dan 

jelas, sehingga memudahkan konsumen untuk membandingkan produk 

yang ditawarkan. 

3. Cultivation mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty Customer. 

Untuk meningkatkan cultivation sebaiknya Situs Kaskus lebih lagi 

meningkatkan hubungan dengan konsumen dengan cara memberitahu 

informasi yang terbaru dan berguna bagi pelanggan dengan kirim email 

dan sms atau menelpon konsumen, sehingga konsumen merasa puas 

dan berniat untuk kembali berbelanja di Situs Kaskus.  

4. Community mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty Customer. 

Untuk meningkatkan community sebaiknya komunitas yang difasilitasi 

oleh Situs Kaskus harus aktif dan efektif agar pelanggan dapat berbagi 

pengalaman antara pelanggan yang satu dengan pelanggan yang lain 

dan mendapatkan keuntungan yang lebih dari komunitas. 

5. Choice mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty Customer. 

Untuk meningkatkan choice sebaiknya Situs Kaskus lebih 

meningkatkan dalam menyediakan dan menawarkan berbagai produk 
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yang lebih luas didalam berbagai macam kategori dan juga 

menyediakan stok produk yang banyak sehingga konsumen dapat 

memilih produk yang diinginkan dengan bebas dan konsumen tidak 

akan menunggu dalam jangka waktu yang lama untuk mendapatkan 

barang yang diinginkan sehingga konsumen akan merasa puas dan 

berniat untuk kembali berbelanja di Situs Kaskus. 

6. Convenience mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty 

Customer. Untuk meningkatkan convenience sebaiknya Situs Kaskus 

menampilkan semua produk yang dijual atau ditawarkan kepada 

konsumen ditampilan awal Situs Kaskus agar konsumen tidak merasa 

kesulitan dengan barang yang dicari atau diinginkan. Penampilan 

produk ditampilan awal Situs dapat membuat konsumen merasa 

nyaman dan puas sehingga berniat untuk kembali berbelanja di Situs 

Kaskus. 

7. Character mempunyai pengaruh positif terhadap E-Loyalty Customer. 

Untuk meningkatkan character sebaiknya Situs Kaskus meningkatkan 

kepercayaan terhadap konsumen, ketepatan waktu dalam pengiriman, 

produk yang di tawarkan atau yang dijual sama dengan produk 

sebenarnya atau keaslian produk. 
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