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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian pada bab sebelumnya maka kesimpulan 

yang diperoleh adalah sebagai berikut: 

1. Emotional value berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

perceived value pada Lazada. Dengan demikian dapat 

disimpukan bahwa hipotesis yang pertama dalam penelitian ini 

diterima. 

2. Social value berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

perceived value pada Lazada. Dengan demikian dapat 

disimpukan bahwa hipotesis yang kedua dalam penelitian ini 

diterima. 

3. Price  value for money berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap perceived value pada Lazada. Dengan demikian dapat 

disimpukan bahwa hipotesis yang ketiga dalam penelitian ini 

diterima. 

4. Perfomance/quality value berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap perceived value pada Lazada. Dengan demikian dapat 

disimpukan bahwa hipotesis yang keempat dalam penelitian ini 

diterima. 

5. Perceived value berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

satisfaction pada Lazada. Dengan demikian dapat disimpukan 

bahwa hipotesis yang kelima dalam penelitian ini diterima. 

6. Perceived value berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

loyalty pada Lazada. Dengan demikian dapat disimpukan bahwa 

hipotesis yang keenam dalam penelitian ini diterima. 
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7. Satisfaction berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalty 

pada Lazada. Dengan demikian dapat disimpukan bahwa 

hipotesis yang ketujuh dalam penelitian ini diterima. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh maka dapat disarankan 

beberapa hal yaitu: 

5.2.1. Saran Akademik 

1. Para peneliti pada penelitian selanjutnya diharapkan dapat 

mengembangkan penelitiannya dengan cara menambahkan 

variabel-variabel lain, misalnya: monetary value, brand 

integration value, convenience value, yang dapat mempengaruhi 

satisfaction dan  loyalty. 

2. Bagi peneliti lainnya dimasa mendatang, penelitian ini bisa 

dijadikan sebagia bahan referensi jika ingin melakukan 

penelitiaan selanjutnya. 

5.2.2. Saran Praktis  

1. Lazada disarakan menawarkan produk-produk yang menarik 

konsumen agar konsumen tidak berpaling ke e-commerce yang 

lain. 

2. Lazada disarankan untuk cenderung meningkatkan social value 

dengan cara menawarkan produk sesuai dengan kebutuhan 

masyarakat (teman, keluarga) seperti: produk kebutuhan rumah 

tangga untuk menjadikan konsumen loyalty. 

3. Lazada sebaiknya mempertahankan biaya pelayanan yang gratis, 

agar dapat menciptakan ketertarikan konsumen untuk menjadi 

loyalty. 
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4. Lazada sebaiknya dapat mempertahankan kualitas produk yang 

sama dari waktu ke waktu, agar dapat menciptakan kesetian 

kosumen. 

5. Lazada wajib memberikan nilai harga yang ditawarkan sesuai 

dengan produk/layanan yang diberikan untuk meningkatkan 

ketertarikan konsumen untuk tetap setia. 
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