BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka

dapat diambil simpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Financial Risk memiliki pengaruh negatif dan signifikan terhadap
Trust Expectation. Hal ini menunjukkan bahwa semakin rendahnya
suatu risiko keuangan yang akan diterima konsumen, maka
kepercayaan konsumen pada suatu toko online akan semakin
meningkat. Oleh karena itu agar konsumen tetap memiliki
kepercayaan yang tinggi pada toko online MatahariMall.com,
maka MatahariMall.com harus tetap menjaga kepercayaan
konsumen dengan cara meminimalkan kemungkinan risiko
keuangan yang akan diterima konsumen.

Performance Risk memiliki pengaruh negatif dan signifikan
terhadap Trust Expectation. Hal ini menunjukan bahwa semakin
rendahnya resiko kinerja produk yang akan diterima konsumen,
maka kepercayaan konsumen pada suatu toko online akan semakin
meningkat. Oleh karena itu agar konsumen tetap memiliki
kepercayaan yang tinggi pada toko online MatahariMall.com,
maka MatahariMall.com harus tetap menjaga kepercayaan
konsumen dengan cara meminimalkan kemungkinan risiko kinerja
produk yang akan diterima konsumen.

Delivery Risk memiliki pengaruh negatif dan signifikan terhadap
Trust Expectation. Hal ini menunjukkan bahwa semakin rendahnya

suatu risiko pengiriman yang akan diterima konsumen, maka
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kepercayaan konsumen pada suatu toko online akan semakin
meningkat. Oleh karena itu agar konsumen tetap memiliki
kepercayaan yang tinggi pada toko online MatahariMall.com,
maka MatahariMall.com harus tetap menjaga kepercayaan
konsumen dengan cara meminimalkan kemungkinan risiko
pengiriman yang akan diterima konsumen.

Psychological Risk memiliki pengaruh negatif dan signifikan
terhadap Trust Expectation. Hal ini menunjukkan bahwa semakin
rendahnya suatu risiko psikologis yang akan diterima konsumen,
maka kepercayaan konsumen pada suatu toko online akan semakin
meningkat. Oleh karena itu agar konsumen tetap memiliki
kepercayaan yang tinggi pada toko online MatahariMall.com,
maka MatahariMall.com harus tetap menjaga kepercayaan
konsumen dengan cara meminimalkan kemungkinan risiko
psikologis yang akan diterima konsumen.

Social Risk tidak memiliki memiliki pengaruh terhadap Trust
Expectation. Hal ini menunjukan bahwa resiko sosial yang akan
diterima konsumen, tidak akan mempengaruhi konsumen untuk
berbelanja secara online di MatahariMall.com.

Trust Expectation berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli, karena dengan tingginya kepercayaan pada suatu toko
online, maka minat beli konsumen juga semakin tinggi. Karena
sebelum memiliki website online, MatahariMall sudah dipercaya
sebagai salah satu toko retail terbesar di Indonesia dan juga
memiliki kepercayaan yang lebih di benak konsumen. Sehingga

MatahariMall.com dapat diterima oleh konsumen, dan tertarik
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untuk menggunakan website MatahariMall.com untuk mencari

barang yang akan dibeli.

5.2 Saran

Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan di atas,

maka dapat diajukan saran sebagai berikut:

1.

Berdasarkan dari hasil penelitian variabel Financial Risk,
Performance Risk, Delivery Risk, dan Psychological Risk memiliki
pengaruh terhadap Trust Expectation di benak konsumen. Dengan
demikian toko online MatahariMall.com diharapkan mampu
menjaga kepercayaan yang dimiliki oleh konsumen, dan terus
meminimalkan resiko-resiko yang ada, agar konsumen dapat lebih
lagi percaya dan memiliki minat yang tinggi untuk berbelanja
secara online di MatahariMall.com.

Berdasarkan hasil rata-rata dari penelitian variabel Trust
Expectation, semua indikator memiliki rata-rata yang tinggi
dibandingkan variabel yang lainnya. Dengan demikian, toko online
MatahariMall.com diharapkan mampu meningkatkan kualitas
pelayanannya, sehingga toko online MatahariMall.com dapat lebih
dipilih oleh konsumen daripada para pesaingnya / toko online yang
lain untuk berbelanja secara online.

Berdasarkan hasil rata-rata dari penelitian variabel Minat Beli,
indikator kelima yaitu “konsumen lebih suka membeli barang
secara online di MatahariMall.com, daripada membeli langsung di
toko fisik MatahariMall”, memperoleh hasil rata-rata terendah.
Dengan demikian, toko online MatahariMall.com diharapkan

mampu membuat suatu perbedaan apabila konsumen membeli
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barang secara online. Sehingga konsumen juga tertarik untuk
berbelanja secara online, dikarenakan toko retail MatahariMall
yang sudah berdiri sejak tahun 1972 sudah memiliki kepercayaan
yang tinggi sebagai pilihan konsumen untuk berbelanja. Oleh
karena itu toko online MatahariMall.com diharapkan membuat
suatu perbedaan apabila konsumen membeli secara online, seperti
memberikan bonus dan diskon yang lebih besar, memberikan
sistem cicilan apabila membeli pada website online, dan lain
sebagainya. Sehingga minat konsumen untuk membeli secara
online dapat lebih meningkat.

Penelitian yang akan datang diharapkan menambah faktor lain
yang mempengaruhi kepercayaan serta minat beli konsumen

seperti time risk, information security, dan service quality.
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