
 
64 

 

BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, 

maka dapat diambil simpulan dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. E-WOM Source berpengaruh positif terhadap Attitude. 

Dikarenakan e-WOM Source merupakan suatu informasi yang 

berasal dari konsumen lain yang sudah pernah melakukan 

pembelian produk tersebut, sehingga calon pembeli dapat 

membaca ulasan dari konsumen lain untuk memastikan produk 

yang akan ia beli. Hal ini menimbulkan suatu sikap konsumen 

dimana konsumen menyikapi proses pembeliannya. Hal ini 

juga menunjukkan bahwa hipotesis pertama “E-WOM Source 

berpengaruh positif terhadap Attitude pada konsumen Lazada”, 

terbukti kebenarannya.  

2. Retailer Source berpengaruh positif terhadap Attitude. Retailer 

sendiri tidak hanya menjual produk saja di Lazada, akan tetapi 

Retailer memberikan sebuah informasi yang lebih lengkap dari 

pada di web Lazada. Dimana informasi tersebut memberikan 

informasi tentang produk yang ia jual kepada konsumen 

melalui website toko Retailer itu sendiri. Sehingga 

menimbulkan suatu sikap konsumen untuk mencari informasi 
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di website Retailer tersebut. Hal ini menunjukkan bahwa 

hipotesis kedua “Retailer Source berpengaruh positif terhadap 

Attitude pada konsumen Lazada”, terbukti kebenarannya. 

3. Usefulness berpengaruh positif terhadap Attitude. Kegunaan 

atau Usefulness yang didapatkan oleh konsumen dari Online 

Shop Lazada menciptakan suatu sikap konsumen, dimana 

konsumen tersebut lebih terbantu dalam hal berbelanja, seperti 

menghemat waktu dan berbelanja lebih efektif. Hal ini 

menunjukkan bahwa hipotesis ketiga “Usefulness berpengaruh 

positif terhadap Attitude pada konsumen Lazada”, terbukti 

kebenarannya. 

4. Ease of Use berpengaruh positif terhadap Attitude. 

Dikarenakan kemudahan atau Ease of Use dalam penggunaan 

fitur-fitur atau teknologi yang disediakan oleh Lazada dapat 

mempermudah konsumen dalam bertransaksi, tanpa 

membutuhkan usaha yang lebih untuk memahami teknologi 

tersebut. Sehingga menciptakan suatu sikap konsumen. Hal ini 

menunjukkan bahwa hipotesis keempat “Ease of Use 

berpengaruh positif terhadap Attitude pada konsumen Lazada”, 

terbukti kebenarannya. 

5. Attitude berpengaruh positif terhadap Purchase Intention. 

Dikarenakan sikap yang ditimbulkan oleh konsumen di Lazada 

positif, dimana konsumen menyukai berbelanja di Lazada, 

kemudian menganggap Lazada adalah Online Shop yang 

bagus, maka menimbulkan suatu niatan konsumen untuk 
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membeli di Lazada. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis 

kelima “Attitude berpengaruh positif terhadap Purchase 

Intention pada konsumen Lazada”, terbukti kebenarannya. 

Dari 5 hipotesis yang berpengaruh positif dapat kita ambil 

kesimpulan bahwa tiap variabel penelitian yang saya teliti dapat 

saling berpengaruh satu sama lain, jika salah satu variabel 

berpengaruh buruk, maka variabel yang lain juga berpengaruh buruk. 

5.2 Saran 

Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan di 

atas, maka dapat diajukan saran sebagai berikut: 

5.2.1 Saran Praktis 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah didapatkan, dengan 

variabel yang saling berpengaruh diharapkan Lazada mampu 

menyampaikan informasi  secara lengkap, nyata, dan 

terorganisir, mampu membina para Online Retailernya untuk 

dapat menyampaikan informasi yang faktual kepada 

konsumen, mampu untuk memberikan manfaat yang lebih 

kepada konsumen dalam hal berbelanja, mampu 

mempermudah konsumen dalam berbelanja. Dengan 

meningkatkan kualitas layanan, fitur-fitur yang tersedia, guna 

mempermudah konsumen, dan mampu memenuhi kebutuhan 

pelanggannya dengan cara meningkatkan kualitas layanan, 

penambahan fitur situs web, agar pelanggan puas berbelanja di 

Lazada. 

 



67 

 

 

5.2.2 Saran Akademis 

Bagi peneliti dimasa yang akan datang disarankan untuk 

menambah faktor lain yang dapat mempengaruhi Attitude  

seperti Convenience, Enjoyment, Comfort. Kemudian  

menggunakan ukuran sampel yang lebih besar, sehingga 

memberikan analisis data yang lebih akurat. Dikarenakan 

dalam penelitian ini terdapat variabel yang memiliki hubungan 

yang paling lemah yaitu Usefulness terhadap Attitude. 
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