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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Simpulan  

Berdasarkan dari hasil pembahasan, simpulan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Hedonic motivation memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap convenience motivation pada konsumen Go-Food, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi Hedonic 

motivation yang diterima maka semakin tinggi juga tingkat 

kenyamanan yang diperoleh konsumen seperti kemudahan akses 

dan kemudahan menemukan barang di aplikasi Go-Food. Hal 

tersebut membuktikan bahwa hedonic motivation dapat 

meningkatkan convenience motivation pada konsumen Go-Food 

dan dapat dinyatakan mendukung untuk hipostesis 1 dengan 

hasil positif. 

2. Prior online purchase experience memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap convenience motivation pada konsumen Go-

Food, sehingga dapat disimpulkan bahwa semakin baik prior 

online purchase experience yang diterima maka konsumen akan 

memperoleh kenyamanan seperti kemudahan layanan 

pengiriman dan kemudahan menemukan barang di aplikasi Go-

Food. Hal tersebut membuktikan bahwa prior online purchase 

experience dapat meningkatkan convenience motivation pada 
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konsumen Go-Food dan dapat dinyatakan mendukung untuk 

hipostesis 2 dengan hasil positif. 

3. Time saving orientation memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap convenience motivation pada konsumen Go-Food, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa semakin baik time saving 

orientation yang diterima maka konsumen akan memperoleh 

kenyamanan seperti kemudahan akses dan kemudahan 

mengetahui spesifikasi atau deskripsi produk di Go-Food. Hal 

tersebut membuktikan bahwa time saving orientation dapat 

meningkatkan convenience motivation pada konsumen Go-Food 

dan dapat dinyatakan mendukung untuk hipostesis 3 dengan 

hasil positif. 

4. Price saving orientation memiliki pengaruh positif signifikan 

terhadap convenience motivation pada konsumen Go-Food, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa semakin baik price saving 

orientation yang diterima maka konsumen akan memperoleh 

kenyamanan seperti kemudahan proeses pembayaran dan 

kemudahan mengetahui spesifikasi atau deskripsi produk di Go-

Food. Hal tersebut membuktikan bahwa price saving orientation 

dapat meningkatkan convenience motivation pada konsumen Go-

Food dan dapat dinyatakan mendukung untuk hipostesis 4 

dengan hasil positif. 

5. Convenience motivation memiliki pengaruh positif signifikan 

terhadap actual behavior pada konsumen Go-Food, sehingga 

dapat disimpulkan bahwa semakin semakin tinggi tingkat 
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kenyamanan yang diterima maka konsumen akan memiliki niat 

perilaku yang tinggi juga karena konsumen percaya terhadap 

produk dari Go-Food dan akan menimbulkan pembelian 

berulang-ulang, tidak akan beralih ke aplikasi lainnya serta akan 

merekomendasikan Go-Food kepada orang lain. Hal tersebut 

membuktikan bahwa convenience motivation dapat 

meningkatkan actual behavior pada konsumen Go-Food dan 

dapat dinyatakan mendukung untuk hipostesis 5 dengan hasil 

positif. 

 

5.2  Saran 
 

Saran yang dapat diberikan atas dasar penelitian ini, 

ditunjukkan pada halaman berikut. 

5.2.1 Saran Teoritis   

Keterbatasan dalam penelitian ini adalah tidak menjelaskan 

pengaruh variabel eksogen terhadap variabel endogen melalui 

variabel intervening, padahal pada gambar kerangka konseptual ada 

pengaruh antara variabel eksogen dan variabel endogen melalui 

variabel convenience motivation. Untuk penelitian selanjutnya 

diharapkan agar menambahkan pengaruh tersebut agar menambah 

pengetahuan serta wawasan.  

 

5.2.2 Saran Praktis 
 
1. Pada variabel hedonic motivation, rata-rata jawaban responden 

yang terendah terdapat pada pernyataan. “Menurut saya 
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menggunakan layanan Go-Food sangat menghibur”. Oleh karena 

itu saran untuk manajemen Go-Food di Surabaya agar dapat 

meningkatkan kembali fitur layanan tersebut sehingga konsumen 

merasa terhibur. 

2. Pada variabel prior online purchase Experience, rata-rata 

jawaban responden yang terendah terdapat pada pernyataan 

“Saya merasa nyaman menggunakan layanan Go-Food” dan 

“Saya berpengalaman dengan penggunaan layanan Go-Food”. 

Oleh karena itu saran yang diberikan kepada manajemen Go-

Food di Surabaya agar dapat meningkatkan kualitas layanan 

dalam berbelanja agar konsumen merasakan kenyamanan dan 

mempunyai pengalaman pembelian dalam berbelanja di Go-

Food Surabaya. 

3. Pada variabel time saving orientation, rata-rata jawaban 

responden yang terendah terdapat pada pernyataan “Menurut 

saya layanan Go-Food menghemat waktu saya dalam proses 

pembelian”. Oleh karena itu saran yang diberikan kepada 

manajemen Go-Food di Surabaya agar dapat meningkatkan 

kualitas layanan dalam proses pembelian seperti transaksi cepat 

dan konsumen Go-Food merasa bahwa berbelanja di Go-Food 

sudah dapat menghemat waktu mereka. 
 
4. Pada variabel price saving orientation, rata-rata jawaban 

responden yang terendah terdapat pada pernyataan “Go-Food 

menawarkan nilai lebih untuk uang saya”. Oleh karena itu saran 
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yang diberikan kepada manajemen Go-Food di Surabaya agar 

dapat menambah promosi diskon supaya konsumen dapat 

menghemat uang yang di milikinya terhadap Go-Food. 

5. Pada variabel convenience motivation, rata-rata jawaban 

responden yang terendah terdapat pada pernyataan “Saya mudah 

mengakses aplikasi Go-Food”. Oleh karena itu saran untuk 

manajemen Go-Food di Surabaya agar dapat meninjau ulang 

mengenai fitur layanan tersebut supaya konsumen dengan mudah 

mengakses aplikasi layanan Go-Food. 

6. Pada variabel actual behavior, rata-rata jawaban responden yang 

terendah terdapat pada pernyataan “Saya tidak akan beralih ke 

aplikasi lain”. Oleh karena itu saran yang diberikan kepada 

manajemen Go-Food di Surabaya agar dapat menambahkan 

layanan lain yang tidak dimiliki oleh toko online lain supaya 

konsumen Go-Food tidak beralih ke aplikasi lainnnya sehingga 

dapat membuat konsumen memiliki loyalitas yang tinggi.  
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