BAB 4

KESIMPULAN DAN SARAN

4.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka kesimpulan dari penelitian

ini sebagai berikut:

1.

Sampai dengan tahun 2021 CV. Kopisiologi Indonesia melakukan program
sales promotion seperti diskon, loyalty card, coupons, promotion pack,
display dapat dikatakan sudah sesuai dengan harapan konsumen.
Berdasarkan nilai rata-rata pada persepsi mengenai sales promotion
menunjukkan bahwa konsumen setuju apabila CV. Kopisiologi Indonesia
telah melakukan kegiatan promosi. Apabila diurutkan dari nilai rata-rata
tertinggi maka urutannya adalah loyalty card, price discount, quantitiy
discount atau promotion packs, display dan coupons. Pada dimensi loyalty
card pernyataan yang diajukan hanya menunjukkan apakah CV.
Kopisiologi Indonesia menawarkan aktivitas promosi tersebut atau tidak
maka tidak terdapat pendapat konsumen lebih dalam namun berdasarkan
data dari CV. Kopisiologi Indonesia, penukaran loyalty card dengan satu
minuman gratis hanyak sebanyak 10 dari 63 kartu yang tersebar sehingga
dapat dikatakan kurang efektif. Maka price discount dan, quantiy discount
atau promotion packs merupakan alat promosi yang paling efektif

digunakan serta alat promosi ini juga dapat dinilai mudah oleh konsumen
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dari sisi manfaat yang mereka dapatkan. Hal ini mengkonfirmasi penelitian
terdahulu. Display dan coupons juga dapat dikatakan efektif namun
berdasarkan nilai rata-rata display dan coupons bukan merupakan nilai rata-
rata yang tertinggi.

Pada keputusan pembelian, konsumen CV. Kopisiologi Indonesia memiliki
persepsi mengenai pilihan mereka masing-masing. Berdasarkan pilihan
seperti product option, choice of brand, purchase time, purchase amount
dan payment method rata-rata konsumen setuju dengan pernyataan yang
diberikan mengenai lima hal tersebut. Apabila diurutkan pertimbangan atau
pilihan-pilihan konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian adalah
choice of brand, product option, purchase amount, purchase time, payment
method.

Sales Promotion memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian pada CV. Kopisiologi Indonesia. Berdasarkan hasil uji hipotesis,
nilai t hitung lebih besar dibandingkan dengan nilai t tabel. Hal tersebut
menunjukkan bahwa hipotesis penelitian diterima atau sales promotion
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian menunjukkan
alat promosi penjualan (price discount, loyalty card, quantity discount atau
promotion packs, coupons dan display) memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian. Hasil penelitian menggunakan koefisien determinasi
juga menunjukkan bahwa sebesar 43,9% sales promotion memberikan

pengaruh terhadap keputusan pembelian.
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4.2 Saran

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka saran dari penelitian ini

sebagai berikut:

1.

Promosi yang dilakukan dapat dikatakan sudah baik namun perlu
ditingkatkan kembali baik dari waktu penawaran lebih lama sehingga
dengan waktu konsumen lama yang cenderung datang setiap 2 minggu
sekali setidaknya mendapatkan kesempatan untuk membeli produk dalam
periode promosi. Kegiatan promosi yang ditawarkan dalam satu bulan dapat
ditingkatkan untuk jumlah promosi yang ditawarkan. Kegiatan promosi
yang ditawarkan dalam satu bulan dapat ditingkatkan untuk jumlah promosi
yang ditawarkan seperti memberikan diskon sebesar 30% untuk kategori
minuman atau makanan dengan periode diskon selama 1 bulan untuk hari
tertentu seperti weekday untuk mendorong penjualan pada hari biasa. CV.
kopisiologi Indonesia dapat memberikan 3 promo selama 1 bulan seperti
diskon 30%, diskon untuk konsumen yang sudah vaksin dan pembelian 2
gratis 1. Kegiatan tersebut dapat dilakukan untuk mendorong konsumen
melakukan pembelian seiring dengan frekuensi kegiatan promosi serta
periode promosi yang dilakukan.

Promosi dapat dilakukan dengan melakukan kerja sama dengan pihak
layanan pesan antar seperti Grabfood dan Shopeefood untuk mengikuti
program promosi dari penyedia layanan pesan antar, sebagai salah satu
merchant yang terdaftar untuk promo-promo yang diadakan. Hal ini

ditujukan untuk mendapatkan pasar yang lebih luas dan menarik
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konsumen untuk membeli produk kopisiologi dikarenakan adanya diskon.
Selain produk utama CV. Kopisiologi Indonesia yaitu merchandise baju
yang dimiliki CV. Kopisiologi Indonesia atau biji kopi dapat ditawarkan
melalui e- commerce dengan harga khusus.

. Dapat memberikan promosi terhadap konsumen pelajar/mahasiswa seperti
adanya paket khusus untuk mahasiswa, paket awal bulan, paket tengah
bulan dan juga paket akhir bulan dengan harga dibawah Rp 40.000,00 ,
karena mayoritas konsumen CV. Kopisiologi Indonesia merupakan
pelajar/mahasiswa dan mereka juga tertarik dengan diskon yang telah
ditawarkan CV. Kopisiologi Indonesia selama beroprasi. Dengan begitu
dapat membuat konsumen tertarik membeli produk CV. Kopisiologi
Indonesia yang sudah dirancang khusus untuk mahasiswa maupun pelajar.

. Meningkatkan kualitas promo /loyalty card yang diberikan kepada
konsumen dengan memberikan tawaran yang menarik kepada konsumen
dapat menggunakan pengumpulan poin yang akan diundi pada periode
tertentu untuk mendapatkan hadiah menarik dari CV. Kopisiologi
Indonesia. CV. Kopisiologi juga dapat merubah loyalty card dalam bentuk
fisik menjadi bentuk non-fisik dengan memberikan data diri kepada kasir
yang bertugas untuk mengumpulkan poin konsumen dengan menggunakan
sistem kasir yang digunakan saat ini (aplikasi wirausaha majoo). Hal
tersebut dilakukan untuk mengurangi kontak di masa pandemi ini. Lalu
dengan penggunaan layanan pesan antar seperti Grabfood dan Shopeefood

yang telah dilakukan. Aplikasi tersebut akan memberikan informasi nama,
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sehingga dengan informasi tersebut CV. Kopisiologi Indonesia tetap dapat
memberikaan poin loyalty card walapun konsumen tidak mengunjungi CV.

Kopisiologi Indonesia.

4.3 Implikasi

Penelitian ini mencoba untuk memberikan gambaran mengenai pengaruh
variabel sales promotion terhadap keputusan pembelian. Hasil menunjukkan bahwa
sales promotion memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Perlu
diperhatikan kembali pertimbangan konsumen serta apa saja yang dapat mendorong
kegiatan pembelian pada konsumen. Salah satunya dengan kegiatan promosi yang

dilakukan dapat mendorong pembelian konsumen.

Pada penelitian ini, CV. Kopisiologi Indonesia perlu melakukan kegiatan
promosi dengan waktu yang lebih lama dan jumlah yang lebih banyak serta
disesuaikan dengan kebutuhan konsumen, sehingga konsumen tertarik untuk
melakukan pembelian karena waktu dapat disesuaikan dengan keadaan mereka.
Kerja sama yang dilakukan oleh CV. Kopisiologi Indonesia dapat diperluas

sehingga dapat memperluas pasar juga.

Penelitian ini dapat membantu pihak perusahaan untuk menentukan strategi
yang akan digunakan untuk memasarkan produk. Untuk penelitian di masa yang
akan datang dapat melakukan topik yang sama namun dapat dilakukan dengan
demografis atau perusahaan yang berbeda. Selain itu juga dapat menambahkan
dimensi lain untuk variabel sales promotion untuk mendapatkan gambaran

mengenai sales promotion lebih luas.
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