BAB 5
SIMPULAN DAN SARAN
5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil dari penelitian yang dilakukan melalui analisis yang telah
dilakukan pada bab sebelumnya maka dapat disimpulkan beberapa hal sebagai
berikut :

Proportions of Negative Reviews berpengaruh signifikan positif terhadap
Price Satisfaction di Lazada. Hasil pertama ini didukung dengan fakor-faktor
seperti konsumen setuju bahwa ulasan-ulasan negative di Lazada memberikan
banyak informasi untuk konsumen sehingga harga yang dibayarkan akan sesuai
dengan produk yang dibeli maka porposi ulasan negatif dapat meningkatkan
kepuasan harga.

Price Satisfaction berpengaruh signifikan positif terhadap Perceived Value di
Lazada. Hasil ini didapatkan pada data yang sudah diterima dan diolah, juga
karena jawaban responden yang setuju bahwa harga yang diberikan sesuai dengan
produk yang didapatkan oleh konsumen dan meningkatkan nilai yang dirasakan

oleh konsumen (nilai produk, layanan, dll) .

Price Satisfaction berpengaruh signifikan dan positif terhadap Purchase
Intention di Lazada. Hal ini didukung oleh jawaban responden yang setuju bahwa
banyak keuntungan yang didapat ketika melakukan pembelian sehingga
keuntungan tersebut akan memunculkan kepuasan harga dan akan menimbulkan

niat beli konsumen.

Perceived Value berpengaruh signifikan dan positif terhadap Purchase
Intention di Lazada. Hasil ini didukung oleh banyaknya responden yang merasa
mendapatkan informasi tentang produk yang ingin mereka beli sehingga
memunculkan kepuasan serta nilai yang membuat konsumen melakukan

pembelian.
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5.2 Saran
5.2.1 Saran Akademis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan banyak informasi yang
dibutuhkan dan memberikan manfaat untuk pengembangan ilmu pengetahuan
dalam bidang ritel, khususnya untuk pembelian yang dilakukam oleh
konsumen. Penelitian ini juga dapat dijadikan sebagai dasar terhadap
penelitian selanjutnya, yang meneliti mengenai faktor lain dari timbulnya

Purchase Intention.

5.2.2 Saran Praktis

1 Sebaiknya Lazada menambah informasi yang dibutuhkan oleh konsumen
sehingga konsumen dapat membandingkan barang dari satu penjual dan
penjual yang lain entah tentang produk atau harga dan sebagaiya.

2 Sebaiknya Lazada menambah promo atau diskon yang diberikan agar
menarik konsumen untuk melakukan pembelian di Lazada, mengingat
diskon atau promo adalah hal yang cukup diminati oleh konsumen dan
dapat menimbulkan pembelian pada toko online tersebut.

3 Sebaiknya Lazada memberikan informasi harga tentang produk yang
ditawarkan sehingga konsumen dapat mengetahui informasi harga dari
produk tersebut dan melakukan pembelian pada Lazada.

4 Sebaiknya Lazada menambahkan informasi-informasi tentang produk yang
dijual di Lazada yang seharusnya diketahui oleh konsumen,sehingga
konsumen dapat menambah pengetahuan tentang suatu produk dan

mempertimbangkan manfaat dari produk yang mereka beli.
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