5.1.

BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat diperoleh

kesimpulan sebagai berikut:

1

2)

3)

4)

Hipotesis pertama yang menyatakan bahwa website design
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap online shopping
konsumen di Gramedia online. Artinya hipotesis 1 dapat
dibuktikan kebenarannya. Hal ini menunjukkan bahwa semakin
bervariasi dan menarik nya desain web semakin tinggi tingkat
konsumen melakukan online shopping di Gramedia Online
Hipotesis kedua yang menyatakan bahwa reliability memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap online shopping konsumen di
Gramedia online. Artinya hipotesis 2 dapat dibuktikan
kebenarannya. Hal ini menunjukkan bahwa pelayanan yang sesuai
dengan apa yang dijanjikan di website akan meningkatkan minat
konsumen dalam melakukan online shopping di Gramedia Online
Hipotesis ketiga yang menyatakan bahwa customer service
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap online shopping
konsumen di Gramedia online. Artinya hipotesis 3 dapat
dibuktikan kebenarannya. Hal ini menunjukkan bahwa pelayanan
dan after sales yang baik akan meningkatkan minat konsumen
dalam melakukan online shopping di Gramedia Online

Hipotesis keempat yang menyatakan bahwa trust memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap online shopping konsumen di
Gramedia online. Artinya hipotesis 4 dapat dibuktikan

kebenarannya. Hal ini menunjukkan bahwa kepercayaan
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merupakan factor penting dalam bisnis online sehingga konsumen
dapat percaya dalam melakukan online shopping di Gramedia

Online

Saran.
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan maka saran yang dapat

diberikan adalah sebagai berikut:

a. Bagipihak Gramedia online.

Untuk dapat meningkatkan online shopping konsumen yang
berkunjung ke Gramedia online hendaknya manajemen Gramedia
online lebih memperhatikan website design, reliability, customer
service dan trust para konsumen mereka karena bagi para konsumen
keempat variabel tersebut signifikan dalam mempengaruhi online
shopping. Peningkatan website design konsumen dapat dilakukan
dengan cara memperhatikan tampilan pada website agar menarik
dengna memberikan warna-warna yang terang, dan memperhatikan
pilihan huruf yang digunakan di dalam website. Sedangkan
reliability dapat ditingkatkan dengan cara menggunakan jasa
pengiriman barang yang terkenal tepat waktu dalam mengirim
barang agar konsumen merasa puas. Peningkatan customer service
dapat dilakukan dengan cara membuka layanan customer service
online di website dengan menggunakan fitur messanger sehingga
komplain konsumen dapat di respon dengan cepat. Peningkatan trust
dapat dilakukan dengan cara selalu menepati janji kepada para
konsumen dan berusaha untuk secepat mungkin mengirimkan barang

yang sudah dipesan oleh konsumen.

. Bagi para akademisi dan pembaca untuk memperluas penelitian

dengan mempertimbangkan daerah penelitian di tempat usaha atau
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perusahaan lain sehingga dihasilkan suatu informasi mengenai
hubungan website design, reliability, customer service, trust dan

online shopping.
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