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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

 

5.1 Simpulan 

Bedasarkan hasil penelitian pada bab sebelumnya maka kesimpulan yang 

diperoleh adalah sebagai berikut: 

1. Motivasi hedonis memberikan pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

browsing konsumen Lazada.co.id. Berarti hipotesis yang pertama dalam 

penelitian ini diterima. 

2. Motivasi utilitarian memberikan pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap browsing konsumen Lazada.co.id. Berarti hipotesis yang kedua 

dalam penelitian ini diterima 

3. Browsing memberikan pengaruh yang positif dan signifikan terhadap impulse 

buying konsumen Lazada.co.id. Berarti hipotesis yang ketiga dalam 

penelitian ini diterima 

 

5.2 Keterbatasan 

Dalam penelitian ini juga ada keterbatasan dalam penelitian ini yaitu jumlah 

responden dalam penelitian yang diteliti kurang banyak, sehingga hasil dalam 

penelitian ini mempunyai kemungkinan akan timbul perbedaan jika dilakukan 

dengan jumlah sampel yang lebih banyak. 

 

5.3 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh maka ada beberapa saran yaitu: 

1. Saran Praktis 

Saran praktis yang bisa diberikan dari hasil kesimpulan dan penelitian yang 

telah diperoleh agar manajemen lazada.co.id dapat meningkatkan impulse 

buying para konsumen adalah dengan meningkatkan keinginan browsing 

konsumen pada situs Lazada.co.id yang dapat diperoleh dengan cara 
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memenuhi motivasi hedonis dan motivasi utilitarian konsumen pada toko 

online Lazada.co.id. 

2. Bagi penelitian selanjutnya 

Dari hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai acuan untuk melakukan 

penelitian mengenai hubungan motivasi hedonis, motivasi utilitarian, 

browsing dan impulse buying. Selain itu bagi para akademisi untuk 

melanjutkan penelitian ini dengan menambahkan variabel-variabel lain yang 

dapat mempengaruhi impulse buying seperti persepsi kualitas, harga, promosi 

dan lain sebagainya. Selain itu juga adanya Aesthetic Appeal mencakup 

kualitas warna, gambar, efek animasi, fitur virtual, dan musik (Jeon and 

Jeong, 2009).  
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