5.1.

BAB 5

SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan

Berdasarkan analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka

dapat diambil simpulan sebagai berikut:

1.

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hipotesis pertama maka
dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa Ho ditolak. Artinya
kepercayaan, berpengaruh secara signifikan terhadap niat beli
konsumen dalam belanja secara online di webindoshop.com.
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hipotesis kedua maka
dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa Ho ditolak. Artinya orientasi
merek, berpengaruh secara signifikan terhadap niat beli konsumen
dalam belanja secara online di webindoshop.com.

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hipotesis ketiga maka
dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa Ho ditolak. Artinya orientasi
kualitas, berpengaruh secara signifikan terhadap niat beli
konsumen dalam belanja secara online di webindoshop.com.
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hipotesis keempat
maka dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa Ho ditolak. Artinya
pengalaman, berpengaruh secara signifikan terhadap niat beli
konsumen dalam belanja secara online di webindoshop.com.
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hipotesis kelima maka
dapat ditarik kesimpulan bahwa Ho ditolak. Artinya kepercayaan,

orientasi merek, orientasi kualitas, dan pengalaman, secara
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bersama-sama berpengaruh secara signifikan terhadap niat beli

konsumen dalam belanja secara online di webindoshop.com.

Saran

Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan di atas,

makan dapat diajukan saran sebagai berikut:

1.

Webindoshop dapat menambahkan informasi-informasi yang ada
pada produk yang dijual, sehingga konsumen dapat mengurangi
kekawatiran akan ketidak sesuaian terhadap produk yang
konsumen inginkan.

Webindoshop mungkin bisa mulai mengubah produk-produk yang
mereka jual yang awalnya hanya sebagian saja yang mempunyai
produk ber merek terkenal menjadi semua produk yang ber merek
terkenal, ini akan menjadikan konsumen untuk lebih tertarik
melihat barang-barang yang webindoshop jual, dan yang akan
mengakibatkan niat beli semakin akan produk/jasa tersebut
semakin besar juga.

Dalam hal kenyamanan webindoshop dapat meningkatkan
kenyamanan web nya, seperti mengatur tata letak penulisan yang
terlalu banyak sehingga membingungkan konsumen yang baru
belajar untuk melakukan pembelian online.

Kualitas juga menjadi aspek yang penting dalam bisnis online,
oleh karena itu webindoshop dapat menjaga kualitas barang yang
dibelinya agar selalu baik, dalam hal ini kualitas pada barang
seperti makanan agar selalu diperhatikan, dikarenakan makanan
adalah barang yang sensitif, jika terlalu lama maka tidak akan

enak.
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5. Bagi peneliti di masa akan datang disarankan untuk menggunakan
variabel bebas lainnya, sehingga akan diperoleh informasi yang

lebih lengkap dan akurat.
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