BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh dari promosi penjualan

yang dilakukan oleh DANA terhadap pembelian impulsif, dapat ditarik beberapa

kesimpulan sebagai berikut:

1. Promosi penjualan yang dilakukan oleh DANA.

Responden menilai dari segi diskon harga yang dilakukan oleh DANA
cukup menguntungkan konsumen. Dimana konsumen merasa bahwa
nominal dari diskon yang diberikan oleh DANA atau maksimal
pengembalian uang dari diskon yang diberikan DANA menguntungkan.
Lalu kerjasama toko/merchant yang dilakukan perusahaan DANA
merupakan toko yang diharapkan oleh konsumen atau biasanya merupakan
toko yang konsumen harapkan. Sementara untuk waktu event promo
diadakan konsumen merasa cukup tepat, dimana konsumen lebih
menyukai jika ada promo pada saat akhir bulan yang biasanya merupakan
waktu dimana mayoritas konsumen untuk berhemat karena belum
mendapatkan uang bulanan/gaji. Namun untuk promosi yang dilakukan
oleh DANA ada sebagian konsumen yang merasa bahwa promo dari pihak

pesaing masih lebih menarik dibanding DANA.

Responden menilai bahwa dalam melakukan promosi DANA penggunaan
display produk membuat konsumen tertarik. Tempat pemasangan display
promo DANA dapat dengan mudah ditemukan oleh konsumen saat
berkeliling mall, saat memasuki toko/merchant yang bekerjasama dengan
DANA, saat hendak melakukan pembayaran di kasir sehingga konsumen
dapat dengan mudah mengetahui info terkait kerjasama toko dengan
perusahaan DANA. Informasi mengenai besaran promo terlihat dengan
jelas, sementara untuk informasi mengenai waktu pelaksanaan promo,
serta syarat dan ketentuan promo dituliskan pada display promo dengan
cukup jelas dan tidak mengganggu keseluruhan display. Biasanya
informasi tersebut tertera di bagian bawah dengan ukuran huruf yang lebih
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kecil namun masih terlihat dengan jelas. Konsumen juga bisa melihat
display promosi yang dilakukan DANA pada sosial media, halaman
website DANA, dan aplikasi DANA. Untuk tampilan pada aplikasi DANA
konsumen merasa cukup mudah mengakses saat akan melakukan transaksi
dengan aplikasi DANA.

2. Pembelian impulsif konsumen yang menggunakan DANA.

Dari hasil responden dalam pembelian impulsif dapat disimpulkan bahwa
konsumen pengguna DANA masih mempetimbangkan harga yang akan
dikeluarkan walaupun diskon promo yang dilakukan DANA sudah dirasa
menguntungkan. Pembelian impulsif konsumen biasanya didorong karena rasa
keinginan yang kuat, dan biasanya membeli produk yang sedang promo dengan
jumlah lebih banyak dari yang biasanya. Namun, ada beberapa konsumen yang
tetap mementingkan hal-hal yang dibutuhkan dahulu dibandingkan dengan produk
promo DANA yang menarik.

3. Pengaruh promosi penjualan yang dilakukan Dana terhadap pembelian impulsif.

Pada analisa yang dilakukan dengan regresi berganda melalui uji F dan uji T
memiliki kesimpulan bahwa terdapat pengaruh positif dari promosi penjualan
yang dilakukan DANA serta masing-masing dimensi (diskon harga dan display
produk) memiliki pengaruh positif terhadap pembelian impulsif. Dari hal ini
berarti semakin besar dan dirasa menguntungkan oleh konsumen maka pembelian
impulsif akan semakin besar. Serta didukung dengan penyebaran display dan
informasi yang lebih luas terkait promosi yang dilakukan oleh DANA. Dari hasil
pengaruh ini DANA dapat fokus untuk mengembangkan promosi yang dilakukan
dan bekerjasama dengan toko/merchant yang lebih banyak dan sesuai dengan
keinginan konsumen sehingga penggunaan dari dompet digital DANA akan
semakin banyak selaras dengan campaign #GANTIDOMPET vyang tengah
dilakukan DANA.
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5.2. Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas, penulis memberikan saran sebagai berikut: di tengah
perkembangan teknologi saat ini perusahaan DANA memiliki peluang dan potensi yang
sangat besar dalam bidang dompet digital. Berdasarkan kesimpulan yang dipaparkan di atas,
diperoleh bahwa Perusahaan Dompet Digital DANA sudah melakukan promosi penjualan
dengan baik dalam menunjang peningkatan untuk melakukan pembelian impulsif (pembelian
yang tidak direncanakan) pada pengguna dompet digital DANA. Adapun saran dari potensi
yang dapat dikembangkan untuk perusahaan dibidang financial technology antara lain:

1. Penambahan dan pengembangan pada promosi yang dilakukan oleh DANA dapat
meningkatkan pembelian yang sebelumnya tidak rencanakan oleh konsumen.
DANA dapat membuat event promosi yang menjadi ciri khas dompet digital
DANA vyang dilakukan rutin, misalnya melakukan promosi 11.11 setiap tanggal
sebelas pada bulan november DANA melakukan diskon dengan toko/merchant
yang bekerjasama dengan DANA. Promosi rutin yang tersebut dapat membuat
konsumen tertarik dan dapat membuat konsumen bertahan menggunakan dompet
digital DANA untuk seterusnya. Sehingga akan berdampak pada peningkatan
pengguna dompet digital DANA.

2. Penambahan kerjasama dengan toko dan merchant yang dibutuhkan oleh
konsumen, sehingga memudahkan konsumen untuk melakukan transaksi cashless.
Konsumen yang telah terbiasa atau langganan pada suatu toko/merchant tertentu
akan merasa terbantu dengan adanya promosi yang dilakukan oleh DANA pada
toko/merchant tersebut.

3. Mengembangkan tampilan pada home page aplikasi DANA agar lebih rapi.
Sehingga konsumen tidak bingung untuk menggunakan fitur-fitur pada aplikasi
DANA saat melakukan transaksi karena pada hasil kuesioner masih ada beberapa
responden yang merasa bahwa ikon pada aplikasi DANA cukup membingungkan.
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