BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil dari penelitian yang berjudul “Analisis Pengaruh
Persepsi Konsumen Atas Sales Promotion Dan Store Atmosphere KuroKoffee
Papaya Fresh Gallery Terhadap Niat Beli Ulang Konsumen”, beberapa kesimpulan
yang dapat ditarik oleh penulis adalah sebagai berikut:
1. Persepsi konsumen atas Sales Promotion dari KuroKoffee Papaya Fresh Gallery
Persepsi konsumen atas Sales Promotion yang diberikan oleh
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery dapat disimpulkan kedalam kategori baik.
Hampir seluruh indikator Sales Promotion dari KuroKoffee Papaya Fresh
Gallery dipersepsikan secara baik oleh konsumen. Maka dari itu penulis
menarik kesimpulan bahwa konsumen memiliki persepsi yang baik terhadap
Sales Promotion yang diberikan oleh KuroKoffee Papaya Fresh Gallery
secara keseluruhan, baik itu promosi penjualan dalam bentuk imbalan
berlangganan, premium (hadiah pemberian), program frekuensi, dan paket
harga. Namun terdapat satu indikator yang memiliki persepsi kurang baik dari
konsumen vyaitu tingkat pemberian potongan harga secara rutin oleh

KuroKoffee Papaya Fresh Gallery yang dianggap jarang diberikan.

2. Persepsi konsumen atas Store Atmosphere dari KuroKoffee Papaya Fresh
Gallery

Kesimpulan yang didapatkan oleh penulis mengenai persepsi

konsumen atas Store Atmosphere KuroKoffee Papaya Fresh Gallery termasuk
dalam kategori baik. Meskipun terdapat 6 indikator store atmosphere yang
dipersepsikan secara kurang baik oleh konsumen vyaitu indikator kejelasan
papan nama, daya tarik papan nama, tingkat kemudahan menemukan kedai,
tingkat kenyamanan meja dan kursi, tingkat kemudahan menjangkau toilet,

dan tingkat kebisingan di ruangan outdoor. Persepsi baik dari responden

terdapat pada 12 indikator variabel Store Atmosphere. Indikator — indikator
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tersebut antara lain adalah tingkat ketersediaan dan keamanan lahan parkir,
tingkat kesejukan suhu, tingkat kemudahan menjangkau area minum dan
makan, tingkat kemudahan menjangkau area kasir, tingkat kebersihan area
konsumen, tingkat kebersihan area toilet, tingkat kenyamanan musik yang
diputar, tingkat keramahan barista, tingkat keleluasaan bergerak, tingkat
kenyamanan penempatan furniture, tingkat ketertarikan setelah melihat
display produk minuman, dan tingkat ketertarikan setelah melihat display
produk kue/pastry. Sselain itu terdapat 2 indikator yang mendapatkan
persepsi biasa saja oleh konsumen vyaitu indikator tingkat aroma yang
dihasilkan dan kondisi dinding dan lantai. Penulis dapat menarik kesimpulan
bahwa konsumen memiliki persepsi yang baik terhadap kebanyakan aspek
Store Atmosphere KuroKoffee Papaya Fresh Gallery, namun konsumen
merasa bahwa masih terdapat aspek-aspek lainnya dari store atmosphere
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery yang masih kurang baik.

3. Niat Beli Ulang konsumen terhadap KuroKoffee Papaya Fresh Gallery

Konsumen memiliki niat beli ulang yang kurang tinggi di
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Dapat dilihat dari masing-masing
indikator niat beli ulang yang ada, konsumen memiliki keraguan terhadap niat
beli ulangnya di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Terdapat 2 indikator niat
beli ulang yang masuk dalam kategori ragu-ragu, dan 1 indikator niat beli
ulang masuk dalam kategori rendah. 2 indikator niat bei ulang yang masuk
dalam kategori ragu-ragu Vaitu tingkat keinginan konsumen dalam
melakukan pembelian ulang atau kunjungan kembali ke KuroKoffee Papaya
Fresh Gallery dan tingkat keinginan konsumen untuk merekomendasikan
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery kepada orang-orang sekitarnya atau
kerabatnya. Sementara indikator yang masuk dalam kategori rendah yaitu
tingkat keinginan konsumen untuk menjadikan KuroKoffee Papaya Fresh
Gallery sebagai preferensi utama. Berdasarkan jawaban responden terlihat
bahwa responden ragu-ragu untuk membeli ulang produk dari KuroKoffee

Papaya Fresh Gallery, konsumen ragu-ragu membeli ulang produk atau ragu-
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ragu mengunjungi kedai kembali, konsumen ragu-ragu merekomendasikan
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery dan konsumen tidak berniat menjadikan
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery sebagai preferensi utama bila akan
mengunjungi kedai kopi. Sehingga penulis menarik kesimpulan bahwa
persepsi konsumen atas Sales Promotion dan Store Atmosphere KuroKoffee
Papaya Fresh Gallery baik akan tetapi konsumen memiliki keraguan untuk

melakukan pembelian ulang produk KuroKoffee Papaya Fresh Gallery.

4. Pengaruh persepsi konsumen atas Sales Promotion dan Store Atmosphere
terhadap Niat Beli Ulang produk di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery

Dalam penelitian ini, konsumen memiliki keraguan atas niat beli

ulang terhadap produk KuroKoffee Papaya Fresh Gallery meskipun persepsi
konsumen atas sales promotion dan store atmosphere sudah dipersepsikan
secara baik oleh konsumen. Hal ini dapat dijelaskan berdasarkan koefisien
determinasi, penulis menemukan kontribusi variabel-variabel independen
yaitu Sales Promotion (X1) dan Store Atmosphere (X2) terhadap variabel
dependen yaitu Niat Beli Ulang (Y) adalah sebesar 0,511 (adjusted R?) yang
berarti 51,1% variasi niat beli ulang di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery
dapat dijelaskan oleh Sales Promotion dan Store Atmosphere dan 48,9%
variasi lainnya dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti oleh penulis
dalam penelitian ini yang dapat menjelaskan mengapa konsumen memiliki
niat beli ulang yang ragu-ragu terhadap KuroKoffee Papaya Fresh Gallery.
Hubungan tersebut menghasilkan kesimpulan bahwa semakin baik persepsi
konsumen akan sales promotion dan store atmosphere dari KuroKoffee
Papaya Fresh Gallery, maka akan semakin meningkat niat beli ulang
konsumen terhadap KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Sales Promotion dan
Store Atmosphere memiliki pengaruh secara simultan terhadap niat beli
ulang, kesimpulan ini diperoleh berdasarkan hasil dari uji pengaruh simultan.
Hasil dari uji pengaruh simultan menyebutkan bahwa nilai Fhitung lebih
besar dari Ftabel dengan nilai signifikansi yang terdapat pada tabel ANOVA
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sebesar 0,0000 yang lebih kecil dari batas signifikansi yaitu dengan nilai
alpha sebesar 0,05.

Selain itu penulis melihat berdasarkan hasil uji regresi linear
berganda bahwa sales promotion dan store atmosphere memiliki pengharuh
positif terhadap niat beli ulang karena slope variabel Sales Promotion (X1)
dan Store Atmosphere (X2) memiliki nilai positif serta memiliki nilai
signifikansi yang lebih kecil dari alpha. Slope variabel sales promotion pada
hasil uji regresi linear berganda ini didapatkan hasil sebesar 7,6%. Sementara
slope variabel store atmosphere pada hasil uji regresi linear berganda ini
mendapatkan hasil sebesar 6,5%. Berdasarkan slope variabel X1 yang lebih
besar daripada X2 maka dapat disimpulkan bahwa variabel sales promotion
memiliki pengaruh positif yang lebih besar daripada variabel store

atmosphere terhadap variabel niat beli ulang dengan selisih sebesar 1,1%.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang berjudul “Analisis Pengaruh

Persepsi Konsumen Atas Sales Promotion dan Store Atmosphere KuroKoffee

Papaya Fresh Gallery Terhadap Niat Beli Ulang Konsumen”, yang telah dilakukan

oleh penulis beserta dengan beberapa kesimpulan yang telah dipaparkan oleh

penulis, penulis dapat memberikan saran sebagai berikut:

1. Dengan adanya pengaruh persepsi konsumen atas sales promotion terhadap niat
beli ulang di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery, pihak perusahaan yaitu
KuroKoffee harus melakukan mempertahankan tingkat promosi penjualan dan
atau melakukannya dengan lebih baik lagi. Sebab berdasarkan hasil analisis
deskriptif yang dilakukan penulis, ditemukan bahwa masih terdapat keraguan
pada niat beli ulang konsumen di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Dari
seluruh indikator terdapat 1 indikator yang dipersepsikan buruk oleh konsumen
dan dapat menjadi indikator vital pada Sales Promotion yaitu indikator tingkat

kerutinan KuroKoffee memberikan potongan harga. Penulis menyarankan pihak
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KuroKoffee untuk menambahkan promosi penjualan secara lebih interaktif atau
menarik seperti menambah jumlah diskon pembelian, memberikan potongan
harga secara rutin. Penulis juga menyarankan agar KuroKoffee dapat
memberikan hadiah pemberian dengan dampak yang dapat langsung dirasakan
oleh konsumen. Selain itu dengan adanya pandemi, KuroKoffee sebaiknya
melihat promosi penjualan yang dilakukan oleh pesaing, karena beberapa
pesaing Kkini sedang gencar melakukan promosi penjualan dengan
memberlakukan potongan harga dan bundling.

Dengan adanya pengaruh persepsi konsumen atas store atmosphere terhadap
niat beli ulang di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Berdasarkan analisis
deskriptif yang dilakukan oleh penulis, didapati kesimpulan bahwa meskipun
store atmosphere KuroKoffee Papaya Fresh Gallery sudah dipersepsikan secara
baik oleh konsumen, konsumen masih memiliki keraguan dalam niat beli ulang
di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Pihak perusahaan yaitu KuroKoffee harus
mempertahankan store atmosphere KuroKoffee Papaya Fresh Gallery dan atau
memberikan suasana toko yang lebih baik lagi kedepannya. Berdasarkan data
yang didapatkan dan diolah di penelitian ini, penulis mendapatkan hasil bahwa
terdapat 6 indikator yang mendapatkan nilai kurang baik dari konsumen. Oleh
karena itu penulis menyarankan kepada pihak KuroKoffee khususnya
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery untuk memperhatikan detail pada Exterior
toko, khususnya pada papan nama agar diperbaiki desainnya sehingga dapat
lebih menarik dan dapat dilihat dengan jelas oleh konsumen, memberikan
kejelasan lokasi kedai dari KuroKoffee Papaya Fresh Gallery karena konsumen
sulit untuk menemukan kedai ketika sudah sampai di lokasi. Penulis juga
menyarankan untuk menambahkan kenyamanan kursi serta memberikan meja
yang lebih tinggi sehingga nyaman untuk digunakan apabila akan bekerja atau
mengerjakan tugas, memberikan suasana nyaman pada ruangan outdoor dengan
mengurangi tingkat kebisingan. Pihak KuroKoffee harus lebih memperhatikan
detail mengenai kekurangan lainnya dalam exterior, interior, store layout,
interior point of purchase agar niat beli ulang kedai dapat meningkat karena

tingkat keinginan untuk mengunjungi kembali pun meningkat seiring dengan
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bertambah nyamannya suasana kedai. Dengan adanya pandemi Covid-19 ini,
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery atau KuroKoffee wajib untuk memberikan
suasana aman kepada konsumen dengan menambahkan beberapa fasilitas
penunjang kesehatan, dengan mengikuti protokol kesehatan dari pemerintah
seperti menaruh hand sanitizer, melakukan penyemprotan disinfektan secara
menyeluruh dan aman, memberlakukan physical distancing pada meja dan kursi
serta kasir, memberlakukan kebijakan wajib memakai masker kepada karyawan

serta konsumen.
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