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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan dari hasil data yang sudah diolah menggunakan software SPSS dan 

juga dari pembahasan yang sudah dibuat pada bagian sebelumnya, maka berikut 

kesimpulan hasil penelitian yang sudah di buat: 

 

5.1.1. Pendapat Konsumen Terhadap Sales Promotion Klik Indomaret 

Responden menilai bahwa penilaian rata-rata total terhadap sales promotion di Klik 

Indomaret mencapai angka sebesar 2.69 dengan interpretasi kurang setuju. Menurut 

responden, sales promotion di Klik Indomaret masih kurang dalam hal frekuensi 

promosi seperti voucher, cashback, gratis ongkos kirim, dan lainnya. Selain itu, 

banyaknya potongan harga yang masih sedikit dan juga syarat mendapatkan 

promosi penjualan yang cenderung tidak mudah. Berdasarkan hal tersebut, dapat 

dikatakan bahwa penilaian responden terhadap variabel sales promotion Klik 

Indomaret masih kurang setuju karena berbagai faktor. 

  

5.1.2. Pendapat Konsumen Terhadap Ketersedian Produk Klik Indomaret 

Responden menilai bahwa penilaian rata-rata total terhadap ketersediaan produk di 

Klik Indomaret mencapai angka sebesar 3,13 dengan interpretasi kurang setuju. 

Menurut responden, terdapat beberapa hal yang menjadi perhatiaan dalam menilai 

ketersediaan produk yang ada di Klik Indomaret, meskipun variasi produk yang ada 

di Klik Indomaret beragam, tetapi responden berpendapat bahwa kualitas produk 

yang dikirimkan oleh Klik Indomaret masih kurang sesuai dengan apa yang menjadi 

harapan dari responden, terlebih lagi setiap produk yang dipesan oleh responden 

juga tidak selalu tersedia di Klik Indomaret. Berdasarkan hal tersebut, dapat 

dikatakan bahwa penilaian responden terhadap variabel ketersediaan produk Klik 

Indomaret masih kurang setuju karena berbagai faktor. 
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5.1.3. Pendapat Konsumen Terhadap Niat Pakai Ulang Klik Indomaret 

Responden menilai bahwa penilaian rata-rata total terhadap niat pakai ulang Klik 

Indomaret mencapai angka sebesar 2.46, yang dimana hal tersebut dapat 

disimpulkan bahwa penilaian responden terhadap niat pakai ulang Klik Indomaret 

ialah tidak setuju.  Responden menilai bahwa mereka kurang setuju apabila adanya 

kemungkinan yang tinggi untuk mempertimbangkan menggunakan kembali Klik 

Indomaret, responden juga kurang setuju apabila akan mempertimbangkan kembali 

membeli kebutuhan sehari-hari melalui Klik Indomaret. Responden menilai bahwa 

tidak adanya kemungkinan untuk menggunakan Klik Indomaret kembali. Bahkan, 

responden tidak bersedia untuk menggunakan kembali atau memakai ulang Klik 

Indomaret.  

  

5.1.4. Pengaruh Sales Promotion Terhadap Niat Pakai Ulang Klik Indomaret 

Berdasarkan hasil olah data yang telah dilakukan menggunakan software SPSS, 

didapatkan hasil melalui Uji F bahwa sales promotion memiliki pengaruh secara 

simultan terhadap niat pakai ulang. Apabila dilihat melalui Uji T, didapatkan nilai 

signifikansi untuk  sales promotion sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05, maka 

dari itu berdasarkan hasil dari Uji T dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 

diterima, yang berarti sales promotion sebagai variabel X1 berpengaruh positif 

terhadap niat pakai ulang sebagai variabel Y. 

 

5.1.5. Pengaruh Ketersediaan Produk Terhadap Niat Pakai Ulang Klik 

Indomaret 

Berdasarkan hasil olah data yang telah dilakukan menggunakan software SPSS, 

didapatkan hasil melalui Uji F bahwa ketersediaan produk memiliki pengaruh 

secara simultan terhadap niat pakai ulang. Apabila dilihat melalui Uji T, didapatkan 

nilai signifikansi untuk ketersediaan produk sebesar 0,000 yang dimana lebih kecil 

dari 0,05, maka dari itu berdasarkan hasil dari Uji T dapat disimpulkan bahwa H0 

ditolak dan H1 diterima, yang berarti ketersediaan produk sebagai variabel X2 

berpengaruh positif terhadap niat pakai ulang sebagai variabel Y. 
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5.1.6. Pengaruh Sales Promotion Dan Ketersediaan Produk Terhadap Niat 

Pakai Ulang Klik Indomaret 

Berdasarkan hasil olah data yang dilakukan menggunakan program SPSS dan 

perhitungan dengan menggunakan rumus analisis regresi linear pengaruh sales 

promotion dan ketersediaan produk terhadap niat pakai ulang Klik Indomaret 

memiliki pengaruh yang positif antara variabel sales promotion sebagai variabel 

X1 dan ketersediaan produk sebagai variabel X2 terhadap niat pakai ulang sebagai 

variabel Y.  Melalui Uji F didapatkan nilai signifikansi sebesar 0,000 yang dimana 

lebih kecil dari 0,05 yang berarti secara simultan sales promotion dan ketersediaan 

produk berpengaruh terhadap niat pakai ulang. Melalui Uji T Hitung, nilai T hitung 

dari variabel sales promotion mencapai angka 5,969 yang lebih besar dari nilai T 

tabel yaitu 1,984, begitu pula dengan variabel ketersediaan produk memiliki nilai T 

hitung sebesar 5,171 yang lebih besar dari nilai T tabel yaitu 1,984. Maka dari itu, 

dapat disimpulkan bahwa hipotesis diterima atau variabel Sales Promotion (X1) 

dan variabel Ketersediaan Produk (X2) secara simultan berpengaruh terhadap 

variabel Niat Pakai Ulang (Y). Sedangkan berdasarkan hasil dari Uji Koefisien 

Determinasi (Adjusted 𝑅2) menggunakan program SPSS, bahwa Adjusted 𝑅2 

sebesar 0,351, maka dari itu kontribusi variabel independen yaitu Sales Promotion 

(X1) dan Ketersediaan Produk (X2) terhadap Niat Pakai Ulang (Y) adalah sebesar 

35,1% dan 64,9% merupakan kontribusi dari faktor-faktor lain diluar persamaan 

regresi ini. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan dari penelitian yang sudah dilakukan dan juga pembahasan yang sudah 

dibuat, sales promotion dan ketersediaan produk yang ditawarkan oleh Klik 

Indomaret masih kurang baik di mata responden atau konsumen, sehingga 

mempengaruhi niat pakai ulang dari konsumen itu sendiri yang pada akhirnya bisa 

berpaling ke kompetitor. Maka dari itu, penulis memberikan beberapa saran yang 

dapat menjadi pertimbangan perusahaan dalam menentukan strategi kedepannya. 

Berikut merupakan beberapa saran dari penulis: 
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5.2.1. Benchmarking Kompetitor 

Pertama, Klik Indomaret bisa melakukan benchmarking pada kompetitor, 

benchmarking pada kompetitor merupakan sebuah strategi untuk membandingkan 

strategi yang sudah diterapkan oleh perusahaan dengan strategi yang sudah 

diterapkan oleh perusahaan lainnya dalam industri yang sama. Apabila 

dibandingkan dengan Alfa Gift sebagai kompetitor dari Klik Indomaret, Alfa Gift 

menawarkan promosi penjualan yang lebih baik dari Klik Indomaret, hal ini dapat 

menjadi sebuah kelemahan tersendiri bagi Klik Indomaret. Alfa Gift memberikan 

promosi penjualan berupa gratis ongkos kirim tanpa adanya minimal pembelian 

atau transaksi oleh konsumen, sedangkan Klik Indomaret sendiri meminimalkan 

transaksi sebesar Rp100,000 untuk konsumennya apabila ingin mendapatkan gratis 

ongkos kirim. Apabila Klik Indomaret menerapkan strategi benchmarking ini, Klik 

Indomaret bisa memiliki competitive advantage dengan menerapkan strategi yang 

lebih baik, semisalnya  

• Konsumen yang bertransaksi lebih dari Rp100,000, maka konsumen tidak 

hanya mendapatkan gratis ongkos kirim, tetapi bisa juga mendapatkan 

potongan harga.  

• Klik Indomaret juga bisa memberikan harga produk yang lebih murah 

dibandingkan Alfa Gift, sehingga dengan diterapkannya strategi sales 

promotion yang lebih bersaing dengan kompetitor, niat pakai ulang bisa 

meningkat.   

  

5.2.2. Memberikan Program Loyalitas 

Kedua, Klik Indomaret bisa memberikan program loyalitas kepada konsumen 

dengan cara memberikan poin yang bisa didapatkan setiap dilakukannya transaksi 

oleh konsumen yang dimana poin tersebut bisa dipakai atau digunakan ketika 

konsumen akan bertransaksi lagi di kemudian hari. Sistem ini sudah diterapkan oleh 

kompetitor Klik Indomaret seperti GrabMart, ketika konsumen berbelanja 

menggunakan OVO di GrabMart, maka konsumen akan mendapatkan poin yang 

bisa digunakan untuk transaksi berikutnya. Saat ini Klik Indomaret sendiri sudah 

menerapkan program ini, tetapi penulis merasa program ini belum dilakukan secara 
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efektif karena konsumen akan mendapatkan poin ketika konsumen membeli produk 

tertentu saja bukan untuk tiap produk dan poin juga tidak didapatkan disetiap 

transaksi yang dilakukan. Selain itu, untuk bisa menggunakan poin tersebut harus 

melalui beberapa tahapan yang cukup sulit untuk konsumen. Klik Indomaret bisa 

memperbaiki hal ini, sehingga dengan diterapkannya program loyalitas yang dapat 

digunakan oleh konsumen dengan baik, maka dapat meningkatkan keinginan 

konsumen untuk kembali menggunakan Klik Indomaret di masa yang akan datang 

untuk menggunakan poin yang telah didapatkan di transaksi sebelumnya, sehingga 

membuat konsumen menjadi loyal kepada Klik Indomaret itu sendiri. 

 

5.2.3. Meningkatkan Frekuensi Promosi Penjualan dan Mempermudah 

Syarat Untuk Mendapatkan Promosi Penjualan 

Ketiga, Klik Indomaret bisa meningkatkan frekuensi promosi penjualan dan 

mempermudah syarat untuk mendapatkan promosi penjualan. Hal ini dilakukan 

untuk meningkatkan niat pakai ulang yang rendah seperti yang sudah dibahas dalam 

BAB IV, bahwa konsumen merasa kurang setuju dengan pernyataan “Klik 

Indomaret sering dan banyak memberikan promosi penjualan” dan tidak setuju 

dengan pernyataan “Syarat mendapatkan promosi penjualan di Klik Indomaret 

mudah”. Sebagai contoh, Klik Indomaret memberikan syarat untuk konsumen 

mendapatkan gratis ongkos kirim yaitu dengan minimal transaksi sebesar 

Rp100.000. Hal ini dapat dipermudah dengan menurunkan jumlah minimal 

transaksi menjadi Rp50.000 agar lebih terjangkau oleh konsumen yang terbiasa 

berbelanja dengan jumlah transaksi dibawah Rp100.000. Berikut beberapa cara 

meningkatkan frekuensi promosi penjualan agar niat pakai ulang meningkat: 

• Bundling produk: Klik Indomaret bisa memberikan promosi penjualan 

dengan promo bundling produk, produk yang dipilih ialah produk yang 

sering dibeli oleh konsumen yang bisa dilihat melalui data penjualan Klik 

Indomaret. Bundling ini bisa diterapkan di awal bulan, karena kebiasaan 

konsumen untuk berbelanja kebutuhan sehari-hari ialah di awal bulan. 

• Diskon untuk produk yang akan kadaluarsa: Hal ini dilakukan untuk 

meminimalisir kerugian dari produk yang tidak terjual karena kadaluarsa 

tersebut. 
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Maka dari itu dengan ditingkatkan frekuensi promosi penjualan dan 

mempermudah syarat untuk mendapatkan promosi penjualan dapat meningkatkan 

niat pakai ulang konsumen di Klik Indomaret.   

 

5.2.4. Memberikan Feedback Yang Nyata Pada Hasil Ulasan 

Keempat, Klik Indomaret bisa memberikan feedback yang nyata pada hasil ulasan. 

Apabila dilihat dari ulasan pada Google Review, banyak sekali keluhan yang terjadi 

dari tahun lalu yang masalahnya rata-rata sama yaitu mengenai aplikasi dan 

ketersediaan produk. Hal tersebut, sampai saat ini belum begitu mendapatkan 

perhatian yang khusus dari Klik Indomaret untuk memperbaiki sistemnya. Jika hal 

ini dibiarkan terus-menerus, dapat menjadi image yang buruk bagi Klik Indomaret 

kedepannya dan akan mengurangi niat pakai ulang konsumen pada Klik Indomaret. 

 

5.2.5. Menerapkan Teknologi RFID Dengan Efektif 

Kelima, Indomaret bisa menerapkan teknologi RFID atau (Radio Frequency 

Identification) dengan efektif. RFID adalah sebuah alat untuk dapat menganalisa, 

memantau, dan melacak ketersediaan produk. Pada Klik Indomaret sering terjadi 

ketidaksesuaian antara stok yang ada di aplikasi dengan yang ada di toko. Ketika 

konsumen ingin membeli sebuah produk, pada aplikasi tersedia produk tersebut, 

tetapi ketika produk sudah dipesan, lalu konsumen dikabarkan bahwa produk 

tersebut kosong. Dengan penerapan sistem yang baik menggunakan RFID, pihak 

Klik Indomaret bisa memantau ketersediaan produk yang ada di toko dan 

disesuaikan dengan di aplikasi sesuai dengan jarak dari konsumen. Sehingga, 

dengan begitu ketersediaan produk akan selalu sesuai dengan stok barang yang ada 

di toko. 

  

5.2.6. Meningkatkan Stok dan Keragaman Variasi Produk 

Keenam, Klik Indomaret bisa meningkatkan stok dan keragaman variasi produk. 

Hal ini dilakukan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen terhadap 

berbagai merek, ukuran, dan variasi produk. Ketika konsumen tidak mendapatkan 

apa yang dibutuhkan dan diinginkan, maka konsumen akan mencari di kompetitor. 

Dengan ditingkatkan stok dan keragaman variasi produk, maka akan meningkat 
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pula niat beli maupun niat beli ulang konsumen menggunakan Klik Indomaret. 

Beberapa cara meningkatkan stok dan keragaman variasi produk: 

• Fokus produk unggulan: Klik Indomaret bisa melihat produk yang paling 

banyak dibeli oleh konsumen pada data penjualan. Produk yang paling 

banyak dibeli tersebut harus diprioritaskan memiliki stok yang banyak 

dengan keragaman variasi yang banyak juga. 

• Riset pasar dan tren: Klik Indomaret bisa melakukan survei untuk 

mengetahui produk apa yang sedang tren saat ini, seperti pada saat tren Oreo 

Blackpink. Hal tersebut, dapat dimanfaatkan Klik Indomaret untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen, sehingga niat pakai maupun niat pakai 

ulang konsumen akan meningkat. 

• Audit berkala stok produk: Hal ini dilakukan untuk memantau stok produk 

mana yang sudah menipis dan harus dilakukan re-stock.   

 

5.2.7. Meningkatkan Kualitas Pelayanan  

Ketujuh, Klik Indomaret bisa meningkatkan kualitas pelayanannya. Peningkatan 

kualitas pelayanan demi menjawab hasil dari pernyataan responden di lembar 

kuesioner pada BAB 4, disebutkan bahwa responden kurang setuju dengan 

pernyataan “Kualitas barang yang dikirimkan oleh Klik Indomaret tetap terjaga dan 

sesuai”. Klik Indomaret bisa memberikan pelatihan kembali kepada karyawan agar 

dapat meningkatkan kualitas pelayanan. Beberapa pelatihan yang bisa dilakukan 

oleh Klik Indomaret sebagai berikut: 

• Pelatihan untuk meningkatkan soft skill seperti ketangkasan, kecepatan, dan 

kecekatan 

• Pelatihan untuk meningkatkan hard skill: administrasi dan adaptasi 

teknologi,  

• Menerapkan sistem FIFO (First In First Out) untuk meminimalisir adanya 

barang yang kadaluarsa 

Serta, Klik Indomaret harus selalu melakukan pengecekan untuk 

memilah-milah barang yang masih layak dijual. Selain itu, kualitas dari cepatnya 

pengiriman juga penting agar konsumen menjadi puas dan dapat meningkatkan niat 

pakai ulang pada Klik Indomaret.  
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