
 

 

50 

 

BAB 5 

SIMPULAN, KETERBATASAN, DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Bedasarkan pada pembahasan pada bab sebelumnya, simpulan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Perceived Acquisition Value berpengaruh terhadap E – Satisfaction 

konsumen yang pernah berbelanja pada aplikasi KlikIndomaret. 

Konsumen akan merasa puas ketika pengorbanan yang dibuat untuk 

mendapatkan produk sesuai dengan produk yang didapatkan. 

2. Perceived Transaction Value berpengaruh terhadap E – Satisfaction 

konsumen yang pernah berbelanja pada aplikasi KlikIndomaret. 

Konsumen akan merasa puas ketika nilai yang didapatkan konsumen 

dari proses transaksi terpenuhi, sehingga konsumen merasa puas.  

3. E – Satisfaction berpengaruh terhadap E – Loyalty konsumen yang 

pernah berbelanja pada aplikasi KlikIndomaret. Konsumen 

berkeinginan berbelanja pada KlikIndomaret lagi karena merasa puas.  

4. Perceived Acquisition Value berpengaruh terhadap E – Loyalty melalui 

E – Satisfaction konsumen yang pernah berbelanja pada aplikasi 

KlikIndomaret. Semakin tinggi konsumen merasa puas terhadap 

barang yang diterima bedasarkan pengorbanan yang dibuat maka 

semakin tinggi pula E – Loyalty konsumen terhadap KlikIndomaret, 

begitupun juga sebaliknya.  

5. Perceived Transaction Value berpengaruh terhadap E – Loyalty 

melalui E – Satisfaction konsumen yang pernah berbelanja pada 

aplikasi KlikIndomaret. Semakin tinggi kepuasan konsumen terhadap 

proses transaksi yang dilakukan dan barang yang diterima maka akan 

semakin tinggi pula loyalitas konsumen terhadap KlikIndomaret, 

begitupun juga sebaliknya.  
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5.2 Keterbatasan 

1. Responden yang terdapat pada penelitian ini mayoritas terdapat pada 

rentan usia 15 – 25 tahun sehingga dapat dikatakan bahwa penelitian ini 

berfokus pada kaum remaja atau anak muda. Diharapkan peneliti 

selanjutnya, kedepannya bisa berfokus untuk semua usia. 

2. Tidak terdapat data lokasi responden yang didapatkan secara tertulis. 

Walaupun mayoritas responden merupakan warga domisili Surabaya, 

namun tidak tercatat secara rinci sehingga peneliti selanjutnya diharapkan 

bisa mempersempit wilayah penelitian KlikIndomaret terahadap suatu 

wilayah tertentu. 

5.3 Saran 

Bedasarkan hasil penelitian dan simpulan yang telah dikemukakan dapat 

diajukan saran sebagai berikut: 

5.3.1 Saran Akademik 

Bedasarkan penelitian yang telah dilakukan, penelitian selanjutnya 

disarankan untuk memperdalam Pengaruh Perceived Acquisition Value dan 

Perceived Transaction Value terhadap E – Loyalty melalui E – Satisfaction pada 

aplikasi KlikIndomaret. Kedepannya, diharapkan peneliti dapat melakukan 

penelitian lebih lanjut mengenai persepsi konsumen dari segi yang lain pada 

Aplikasi KlikIndomaret. 

5.3.2 Saran Praktis 

Hasil penelitian ini memberikan saran kepada pihak KlikIndomaret 

sebagai saran untuk menentukan strategi yang berhubungan dengan perceived 

value kedepannya. 

1. KlikIndomaret harus membentuk perceived acquisition value 

konsumen dengan cara menetapkan harga yang sesuai dengan persepsi 

konsumen. Selain itu KlikIndomaret juga harus meningkatkan layanan 

pengiriman sehingga konsumen dapat menghemat waktunya. 
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2. KlikIndomaret harus membentuk perceived transaction value 

konsumen dengan cara mengoptimalkan proses transaksi dengan cara 

memperbanyak metode pembayaran ataupun kerjasama dengan pihak 

ketiga seperti ovo, gopay, dll yang dapat dikatakan saat ini merajai 

metode pembayaran e-commerce. 
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