5.1

BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan pada pembahasan tentang “respons konsumen tentang bonus kuota

yang dilakukan oleh XL terhadap pemakaian bonus kuota dari XL”, penulis menarik

beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1.

Respons Konsumen terhadap bonus kuota hotrod 3G+ adalah sebagai berikut:

Konsumen mudah dalam mendapatkan informasi mengenai bonus, karena
informasi yang disediakan oleh XL ada di berbagai media, baik secara
langsung maupun tidak langsung.

Pihak produsen yaitu XL telah memberikan informasi yang jelas untuk
konsumennya, terutama untuk pengguna paket internet HotRod 3G+.

Bonus yang diberikan oleh XL dinilai kurang menarik oleh konsumen, karena
waktu dari berlakunya bonus terlalu larut malam sehingga konsumen
mengeluhkan hal ini.

Informasi mengenai bonus sama persis dengan apa yang telah
diinformasikan oleh XL, karena konsumen bisa secara langsung memeriksa

berapa banyak kuota yang terpakai.

Keputusan menggunakan bonus kuota HotRod 3G+ adalah sebagai berikut :

Mayoritas konsumen menjawab antara setuju dan tidak setujut, tetapi
kecenderungan konsumen menilai bahwa bonus kuota internet masih
dibutuhkan oleh konsumen, dikarenakan terkadang masih ada konsumen
yang tidur larut malam.

Konsumen tidak mencari informasi lebih lanjut mengenai informasi dari
bonus kuota di media lain, karena konsumen menilai bahwa pada saat
pengaktifan paket sudah jelas konfirmasi kembali yang dilakukan oleh XL
Mayoritas konsumen menjawab antara setuju dan tidak setuju, tetapi
kecenderungan konsumen menilai akan menggunakan bonus kuota internet

yang diberikan oleh XL baik disengaja maupun tidak sengaja.

Respon konsumen atas bonus kuota internet yang diberikan oleh XL

berhubungan dengan penggunaan bonus kuota internet adalah sebagai berikut :

Adanya hubungan yang signifikan, namun hubungan antara keduanya

rendah, hal ini disebabkan karena respon dari masing-masing responden
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terhadap suatu hal bisa berbeda-beda, dan banyak faktor yang

memengaruhinya

5.2. Saran
Secara keseluruhan, untuk dapat memenuhi keinginan responden, penulis
memberikan beberapa saran yang dapat menjadi masukan bagi perusahaan
telekomunikasi secara umum, dan XL secara khususnya, serta untuk penulisan
selanjutnya.
5.2.1. Saran Untuk Perusahaan
¢ Waktu jam berlakunya bonus kuota internet jangan terlalu malam, hal ini sangat
disayangkan oleh konsumen. Sebenarnya bonus tersebut cenderung dibutuhkan
oleh konsumen. Mengingat waktu yang terlarut malam, banyak konsumen yang
mengeluhkan oleh hal ini, oleh karena itu penulis lebih mengutamakan untuk
waktu berlakunya bonus
e Demi menjaga kenyamanan konsumen, alangkah lebih baiknya dalam
pemakaiannya konsumen tidak harus me-restart dahulu jaringannya. Lebih baik
apabila sudah jam berlakunya bonus langsung saja dipotong kuota bonusnya.
5.2.2. Saran Untuk Penulisan Selanjutnya
o Bagi pembaca, penulisan ini hanya meneliti siswa SMA dan Mahasiswa
sekiranya pembaca dapat melakukan penulisan dengan cakupan responden
yang lebih luas lagi, misalnya untuk pekerja, ibu rumah tangga, pelaku bisnis,
dan lainnya.
o Pembahasan kuesioner dapat dibahas lebih rinci dan jelas seperti biasanya dari
media apa saja anda mendapatkan informasi mengenai bonus yang diberikan.
o Penulisan selanjutnya dapat membahas lebih dalam, misalnya tentang
keefektifan bonus yang diberikan, atau keefektifan sales promotion yang

dilakukan secara keseluruhan.
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