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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Pada bab ini, penulis akan menarik kesimpulan berdasarkan analisis, pengolahan dan 

hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai pengaruh advertising dan sales 

promotion terhadap niat beli pada aplikasi Doku. Adapun kesimpulan yang didapat 

sebagai berikut: 

1. Advertising yang dilakukan Doku 

 Sebanyak 85,64% dari total responden sangat jarang melihat iklan Doku 

di media sosial (Instagram, Youtube, Facebook, dsb) dengan nilai rata-rata 

1,48. 

 Sebanyak 98,5% dari total responden sangat jarang melihat iklan Doku di 

media elektronik (Iklan TV, radio) dengan nilai rata-rata 1,34. 

 Sebanyak 98% dari total responden sangat jarang melihat iklan Doku di 

media cetak (baliho, banner, brosur, dsb) dengan nilai rata-rata 1,16. 

 68,3% konsumen cenderung tidak mengetahui layanan yang ditawarkan 

oleh Doku dengan nilai rata-rata 1,92. 

 74,8% konsumen tidak mengetahui iklan informasi bahwa Doku 

memberikan potongan harga dengan nilai rata-rata 1,80. 

 Sebanyak 30,7% responden cenderung merasa sulit untuk mengerti iklan 

yang ditayangkan oleh Doku dengan nilai rata-rata 2,56. 

 22,2% responden menyatakan bahwa mereka cukup kesulitan dalam 

mengerti tampilan design dari iklan Doku dengan nilai rata-rata 2,74. 

 Sebanyak 93,1% responden tidak mengetahui iklan yang ditayangkan oleh 

Doku saat penyebaran kuisioner berlangsung dengan nilai rata-rata 1,29. 

 Sebanyak 84,1% responden merasa tidak familiar akibat jarang melihat 

iklan Doku dengan nilai rata-rata 1,62. 
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Berdasarkan analisa diatas, diperoleh rata-rata hitung dari seluruh indikator 

advertising yang dilakukan Doku sebesar 1,77 yang dapat diinterpretasikan pada 

kategori sangat buruk. 

2. Sales Promotion yang dilakukan Doku 

 Sebanyak 84,6% dari total responden cenderung tidak tertarik pada promo 

potongan harga yang ditawarkan Doku dengan nilai rata-rata 1,92. 

 57,9% responden menyatakan bahwa promo potongan harga yang 

ditawarkan tidak lebih menarik dibandingkan kompetitor e-wallet liannya 

dengan nilai rata-rata 2,40. 

 Sebanyak 57,4% dari total responden menyatakan bahwa syarat promo 

yang ditetapkan Doku mudah untuk dimengerti dengan nilai rata-rata 

sebesar 3,51. 

 47,5% responden menyatakan bahwa promo potongan harga yang 

ditawarkan sesuai dengan kebutuhan mereka dengan nilai rata-rata 2,67. 

 60,4% dari total responden menyatakan bahwa mereka kesulitan untuk 

mendapatkan informasi promo potongan harga Doku dengan nilai rata-rata 

2,56. 

Berdasarkan analisa diatas, diperoleh rata-rata hitung dari seluruh indikator sales 

promotion yang dilakukan Doku sebesar 2,61 yang dapat diinterpretasikan pada 

kategori cukup (tidak terlalu baik dan tidak terlalu buruk). 

3. Niat beli pada aplikasi Doku 

 89,1% dari total responden cenderung tidak berniat untuk membeli produk 

menggunakan alat pembayaran Doku dalam waktu dekat dengan nilai rata-

rata 1,78. 

 Sebanyak 61,4% responden cenderung tidak tertarik menggunakan Doku 

dengan nilai rata-rata hitung 2,34. 

 38,6% responden cenderung tidak berniat menggunakan Doku walaupun 

telah direkomendasikan teman dengan nilai rata-rata hitung 2,75. 
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 Sebanyak 65,4% dari total responden cenderung tidak berniat 

menggunakan Doku walaupun promo potongan harga sama dengan e-

wallet lain. Nilai rata-rata sebesar 2,34. 

Berdasarkan analisa diatas, diperoleh rata-rata hitung dari seluruh indikator 

advertising yang dilakukan Doku sebesar 2,30 yang dapat diinterpretasikan pada 

kategori cukup (tidak terlalu baik dan tidak terlalu buruk).  

4. Pengaruh advertising dan sales promotion terhadap niat beli pada aplikasi 

Doku 

 Berdasarkan hasil pada uji simultan (Uji F), diperoleh hasil bahwa terdapat 

pengaruh positif antara advertising dan sales promotion terhadap niat beli 

pada aplikasi Doku secara simultan. 

 Berdasarkan hasil pada uji parsial (Uji T), diperoleh hasil bahwa advertising 

dan sales promotion berpengaruh positif secara terpisah terhadap niat beli 

pada aplikasi Doku. 

 Besar nilai kontribusi variabel independen advertising (X1) dan sales 

promotion (X2) terhadap variabel dependen niat beli (Y) adalah 43%, sisanya 

sebesar 53% dikontribusikan oleh faktor-faktor lain diluar variabel penelitian 

ini.  

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan diatas, penulis mengajukan beberapa 

saran yang dapat digunakan oleh perusahaan Doku yaitu: 

 Dalam hal advertising (iklan), Doku perlu memperbaiki strategi penayangan 

iklan yang telah dilakukan. Iklan yang ditampilkan pada halaman media sosial 

Instagram Doku sebaiknya ditayangkan secara rutin. Karena Doku hanya 

menggunakan media sosial Instagram sebagai media penayangan iklan 

sekaligus media promosi, tampilan feeds harus menarik, kreatif dan interaktif 

dengan konsumen. Doku juga dapat menggunakan beberapa tools pada 

platform Instagram seperti promote (iklan story berbayar), hashtag 
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(memudahkan pencarian), IGTV (untuk menampilkan iklan berupa video). 

Selain itu, tampilan konsep dan tulisan iklan yang ditampilkan pada media 

sosial harus mudah dimengerti oleh konsumen, ketika design dan tulisan tidak 

menarik konsumen cenderung mengabaikan iklan tersebut. Perusahaan juga 

bisa mempertimbangkan untuk memasang iklan di TV Nasional dengan 

tujuan untuk merambah pasar yang lebih luas dan dapat menyampaikan 

informasi secara efektif. Informasi iklan yang mudah diakses dapat 

mendorong keinginan konsumen untuk mencoba menggunakan Doku.  

 Dalam hal sales promotion, Doku dapat memberikan promo potongan harga 

sesuai kategori yang diminati konsumen yaitu makanan/minuman. Promo 

yang ditawarkan juga harus lebih bervariasi agar dapat bersaing dengan 

perusahaan e-wallet lainnya. Untuk memaksimalkan program potongan harga 

pada kategori makanan/minuman, perusahaan dapat bekerja sama dengan 

berbagai merchant UMKM sebagai alat pembayaran. Doku juga dapat 

membuat seasonal promo seperti pada saat bulan puasa, promo tanggal 

kembar (1.1,7.7,6.6) atau promo pada saat hari ulang tahun berdirinya Doku. 

Selain dapat meningkatkan penjualan, strategi promo seperti itu perusahaan 

dapat membangun hubungan dekat dengan konsumen. 
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