BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Pada bagian ini penulis menyimpulkan berdasarkan hasil dari penelitian yang

sudah dilakukan mengenai pengaruh promosi penjualan restoran cepat saji pada

aplikasi Gofood terhadap niat beli konsumen di Wilayah Kabupaten Bandung

Barat sebagai berikut:

1.

Hasil analisis deskriptif Promosi Penjualan restoran cepat saji di
GoFood

Promosi diskon yang diadakan oleh restoran cepat saji pada aplikasi
Gofood menarik

Pernyataan tersebut mendapat bobot rata rata sebesar 4,30 yang termasuk
kedalam kategori sangat baik.

Besarnya diskon yang ditawarkan oleh restoran cepat saji pada aplikasi
Gofood menarik

Pernyataan tersebut mendapat bobot rata rata sebesar 3,93 yang termasuk
kedalam kategori baik.

Restoran cepat saji pada aplikasi Gofood sering mengadakan promosi
diskon

Pernyataan tersebut mendapat bobot rata rata sebesar 3,67 yang termasuk
kedalam kategori baik.

Kupon/voucher yang ditawarkan oleh restoran cepat saji pada aplikasi
Gofood menarik

Pernyataan tersebut mendapat bobot rata rata sebesar 3,83 yang termasuk
kedalam kategori baik.

Potongan harga pada promosi/iklan yang ada pada sosial media menarik
Pernyataan tersebut mendapat bobot rata rata sebesar 3,77 yang termasuk
kedalam kategori baik.

Konsumen berbelanja pada jam promosi (flash sale) yang telah ditentukan
restoran cepat saji pada aplikasi Gofood untuk mendapatkan potongan
harga tambahan
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Pernyataan tersebut mendapat bobot rata rata sebesar 3,42 yang termasuk
kedalam kategori baik.

Produk bundling yang ditawarkan oleh restoran cepat saji pada aplikasi
Gofood menarik

Pernyataan tersebut mendapat bobot rata-rata sebesar 3,51 yang termasuk
kedalam kategori baik.

Hasil analisis deskriptif terhadap Niat Beli konsumen di Wilayah
Kabupaten Bandung Barat

Konsumen mungkin akan memesan makanan melalui aplikasi Gofood
Pernyataan tersebut mendapat bobot rata-rata sebesar 4,13 yang termasuk
kedalam kategori tinggi

Konsumen mungkin akan menceritakan pengalamannya dalam melakukan
pemesanan makanan pada aplikasi Gofood

Pernyataan tersebut mendapat bobot rata-rata sebesar 4,06 yang termasuk
kedalam kategori tinggi

Konsumen merekomendasikan Gofood untuk memesan makanan kepada
teman/kerabatnya

Pernyataan tersebut mendapat bobot rata-rata sebesar 3,75 yang termasuk
kedalam kategori tinggi

Konsumen akan mempertimbangkan menggunakan Gofood

Pernyataan tersebut mendapat bobot rata-rata sebesar 3,75 yang termasuk
kedalam kategori tinggi

Konsumen ingin menggunakan aplikasi Gofood

Pernyataan tersebut mendapat bobot rata-rata sebesar 3,70 yang termasuk
kedalam kategori tinggi

Konsumen akan menjadikan Gofood sebagai pilihan utama dalam
memesan makanan secara online

Pernyataan tersebut mendapat bobot rata-rata sebesar 3,92 yang termasuk
kedalam kategori tinggi

Konsumen tertarik untuk mencari informasi lebih lanjut mengenai promosi

yang ada pada aplikasi Gofood
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Pernyataan tersebut mendapat bobot rata-rata sebesar 3,79 yang termasuk
kedalam kategori tinggi

3. Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat
Beli Konsumen GoFood di Wilayah Kabupaten Bandung Barat
Berdasarkan hasil olah data penulis, variabel X (promosi penjualan)
berpengaruh terhadap variabel Y (niat beli) dapat dilihat dari uji F yang
nilainya lebih besar dari 0,05 yaitu sebesar 0,000. Pada penelitian ini
penulis mencoba mengukur seberapa berpengaruh promosi penjualan
terhadap niat beli konsumen. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan,
mayoritas dari responden tertarik terhadap promosi penjualan yang Gojek
(Gofood) berikan. Promosi yang diberikan oleh restoran cepat saji pada
aplikasi Gojek (Gofood) dapat berupa coupons, rebates dan pricepacks.
Perusahaan Gojek (Gofood) pun memberikan beberapa promosi seperti
potongan biaya kirim dalam beberapa restoran.

Konsumen wilayah Kabupaten Bandung Barat berkendala dalam
jarak antara restoran dengan alamat tujuan, namun apabila restoran dan
gojek memberi berbagai macam promosi tentu masyarakat akan memilih
membeli melalui aplikasi apabila dirasa worth it. Maka dari itu dapat
disimpulkan bahwa H1 diterima, yaitu promosi penjualan memiliki
pengaruh positif terhadap niat beli konsumen di wilayah Kabupaten
Bandung Barat. Besarnya signifikansi pengaruh antara variabel promosi
penjualan terhadap niat beli konsumen sebesar 46,5%, data tersebut dapat

dilihat dalam hasil uji koefisien determinasi (R2).

5.2 Saran
Berdasarkan hasil dan kesimpulan penelitian diatas, berikut saran yang dapat
penulis berikan untuk pihak Gojek:
1. Berdasarkan hasil penelitian promosi penjualan yang ada di aplikasi Gojek
(Gofood), restoran cepat saji di daerah Kabupaten Bandung Barat
disarankan untuk memperbanyak promosi dengan intensitas waktu lebih

sering. Saat ini restoran cepat saji di Kabupaten Bandung Barat masih
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terhitung sedikit, maka dari itu tidak semua daerah/kecamatan dapat
menjangkau restoran cepat saji terdekat. Namun dengan adanya promosi
yang diadakan oleh restoran cepat saji yang tertera pada aplikasi hal
tersebut dapat menjadi pertimbangan untuk konsumen membeli via online
karena mendapat potongan harga produk beserta potongan biaya
pengiriman bahkan gratis biaya pengiriman dan juga menguntungkan
driver dan perusahaan Gojek sendiri. Hal ini merujuk dari hasil penelitian
pada analisa deskriptif yang menunjukkan nilai 3,77 yang dimana dapat
disimpulkam bahwa promosi penjualan yang ada pada restoran cepat saji
pada Gofood berpengaruh dengan baik bagi konsumen di Wilayah
Kabupaten Bandung Barat. Alternatif lain apabila hal tersebut lebih
menguntungkan masyarakat yang tinggal di perumahan yang jaraknya
dekat dengan restoran, maka promosi yang diluncurkan berupa voucher
dengan minimal jarak tempuh dari restoran ke titik lokasi pengantaran
barang. Maka dari itu promosi yang ditawarkan oleh restoran merata baik
untuk jarak dekat maupun jauh.

Berdasarkan penelitian, restoran cepat saji menjadi pilihan favorit
masyarakat dalam bidang food & beverages maka dari itu niat beli
konsumen di Wilayah Kabupaten Bandung Barat tinggi, untuk
mempertahankan agar niat beli konsumen tetap tinggi, maka dari itu mitra
Gofood dapat memperbanyak promosi dalam bentuk yang berbeda, seperti
contohnya mengadakan flash sale setiap beberapa hari yang ditentukan,
lalu pada hari lain adakan promosi dengan kode voucher yang hanya bisa
didapatkan pada sosial media mitra Gofood agar engagement sosial media
pun meningkat, dan diskon pada beberapa hari besar dalam kalender
seperti natal, tahun baru dan hari kemerdekaan Indonesia.

. Promosi penjualan yang dinilai berpengaruh positif dan signifikan dapat
mempertahankan pendapatan mitra Gofood secara stabil, hal tersebut
memberikan manfaat mutualisme antara Gofood dan mitranya, dalam hal
ini Gofood dapat bekerja sama dengan para mitranya untuk memberikan
promosi penjualan berupa diskon atau kupon dengan nominal atau

presentase lebih besar untuk beberapa jangka waktu tertentu contohnya

54



setiap 1 bulan sekali akan diadakan diskon 50% tanpa minimal pembelian,
namun hanya dapat digunakan apabila membayar menggunakan Gopay
atau fitur pembayaran yang ada pada aplikasi Gojek, maka dari itu
masyarakat akan lebih sering menggunakan Gopay karena dengan
menggunakan metode pembayaran tersebut konsumen mendapat diskon
yang lebih besar.

. Diperlukan penelitian lebih lanjut dengan jumlah sampel lebih banyak
dengan wilayah yang lebih beragam untuk mengetahui lebih banyak
mengenai pengaruh promosi penjualan terhadap niat beli konsumen di
Wilayah Kabupaten Bandung Barat.
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