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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis yang diperoleh, maka dapat diambil beberapa 

kesimpulan berikut ini: 

1. Loyalitas Merek memiliki pengaruh signifikan terhadap Niat Beli 

Pelanggan Lazada di Surabaya. Hal ini menunjukkan bahwa loyalitas 

merek yang tinggi akan dapat mempengaruh niat pelanggan untuk 

melakukan pembelian di Lazada. 

2. Nilai Iklan memiliki pengaruh signifikan terhadap Niat Beli 

Pelanggan Lazada di Surabaya. Hal ini menunjukkan bahwa semakin 

tinggi nilai iklan yang ada maka akan semakin dapat meningkatkan 

niat beli pelanggan pada Lazada. 

3. Nilai Hedonis tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap Niat Beli 

Pelanggan Lazada di Surabaya. Hal ini menunjukkan bahwa niat beli 

tidak dapat dibentuk melalui adanya nilai hedonis, atau nilai hedonis 

tidak mampu dalam mempengaruhi niat beli pelanggan. 

4. Niat Beli memiliki pengaruh signifikan terhadap Pembelian Aktual 

Pelanggan Lazada di Surabaya. Hal ini membuktikan bahwa adanya 

niat beli pelanggan yang tinggi maka dapat membantu peningkatan 

pembelian itu sendiri. 

5. Loyalitas Merek memiliki pengaruh signifikan terhadap Pembelian 

Aktual Pelanggan Lazada di Surabaya, yang berarti bahwa semaki 
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tinggi loyalitas merek yang dimiliki oleh pelanggan maka akan 

semakin tinggi juga pembelian aktual yang dilakukan pelanggan di 

platform Lazada. 

6. Nilai Iklan memiliki pengaruh signifikan terhadap Niat Beli 

Pelanggan Lazada di Surabaya, yang berarti bahwa semakin tinggi 

nilai iklan yang dimiliki Lazada maka akan semakin membantu 

peningkatan niat beli pelanggan pada platform Lazada. 

7. Nilai Hedonis memiliki pengaruh signifikan terhadap Pembelian 

Aktual Pelanggan Lazada di Surabaya, yang menunjukkan bahwa 

dengan adanya nilai hedonis yang tinggi akan dapat membentuk 

pembelian aktual pelanggan di Lazada. 

8. Loyalitas Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Pembelian Aktual melalui Niat Beli Pelanggan Lazada di Surabaya, 

dengan peran pengaruh full mediation. 

9. Nilai Iklan berpengaruh terhadap Pembelian Aktual melalui Niat Beli 

Pelanggan Lazada di Surabaya, dengan peran pengaruh partial 

mediation 

10. Nilai Hedonis tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap Pembelian 

Aktual melalui Niat Beli Pelanggan Lazada di Surabaya. Hal ini 

menunjukkan bahwa niat beli tidak mampu menjadi mediasi 

hubungan nilai hedonis dengan pembelian aktual. 
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5.2 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini sudah dilakukan seoptimal mungkin, namun karena banyak 

faktor yang membuat penelitian ini masih terdapat beberapa kekurangan antara lain: 

1. Dikarenakan masa pandemi, maka peneliti tidak dapat memberikan 

kuesioner secara langsung, melainkan dengan menyebarkan kuesioner 

melalui google forms kepada responden. Hal ini menyebabkan tidak 

dapat diketahui apakah responden benar-benar mengisi kuesioner 

dengan baik. 

2. Adanya keterbatasan penelitian dengan menggunakan kuesioner yaitu 

terkadang jawaban yang diberikan oleh responden tidak menunjukkan 

keadaan/pengetahuan responden yang sesungguhnya. 

5.3 Saran 

Berdasarkan hasil analisa dan pembahasan yang dilakukan, peneliti 

memberikan beberapa saran yang dapat memberikan kontribusi bagi pihak terkait. 

Adapun saran-saran tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Untuk Perusahaan 

a. Diharapkan Lazada dapat meningkatkan loyalitas merek yang 

dimiliki seperti dengan berupaya menjadikan Lazada sebagai 

tempat pertama dalam membeli produk. Hal ini dapat dilakukan 

dengan mengupayakan layanan terbaik kepada pelanggan. 

b. Diharapkan Lazada dapat meningkatkan nilai iklan yang dimiliki. 

Hal ini dapat dilakukan dengan membuat iklan yang lebih 

menarik dan persuasif. 
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2. Untuk penelitian selanjutnya 

Diharapkan agar penelitian selanjutnya dapat menambah variabel 

lainnya yang dapat mempengaruhi niat beli dan pembelian aktual serta 

dapat menggunakan pengumpulan data dengan wawancara agar 

didapatkan hasil yang lebih kompleks. 
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