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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil data yang sudah diolah menggunakan software SPSS 

dan interpretasi yang telah dibahas pada bab sebelumnya, berikut adalah 

kesimpulan dari penelitian ini: 

 
• Pandangan Konsumen Generasi Z Terhadap Promosi Penjualan 

GrabFood 

Melihat data sebelumnya, rata-rata hitung terhadap promosi penjualan 

GrabFood berada di angka 2,96. Ini berarti, para responden kurang setuju 

kalau mereka puas terhadap promosi penjualan GrabFood. Mereka 

menjawab bahwa promosi penjualan di GrabFood dari segi diskon, 

cashback, gratis ongkir, tingkat kemenarikan, variasi jenis promosi, dan 

ketepatan pelaksanaan waktu masih kurang baik. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa para responden generasi Z masih kurang puas dengan 

promosi penjualan GrabFood. 

 
• Pandangan Konsumen Generasi Z Terhadap Niat Pakai Ulang 

GrabFood 

Melihat data sebelumnya, rata-rata hitung terhadap niat pakai ulang 

GrabFood berada di angka 3,03. Ini berarti, para responden kurang setuju 

kalau mereka akan menggunakan kembali layanan GrabFood. Mereka 

kurang setuju kalau mereka akan menggunakan kembali, 

merekomendasikan, dan menjadikan GrabFood sebagai pilihan utama 

mereka dalam membeli makanan dan minuman secara online di masa depan. 

Selain itu, mereka kemungkinan tidak akan menggunakan layanan 

GrabFood di masa yang akan datang. Maka dari itu, dapat disimpulkan 

bahwa niat pakai ulang para responden generasi Z terhadap layanan 

GrabFood masih terbilang rendah. 
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• Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Niat Pakai Ulang Layanan 

GrabFood 

Berdasarkan hasil perhitungan sebelumnya yang diolah menggunakan 

software SPSS, didapatkan nilai signifikansi Uji T yaitu sebesar lebih kecil 

dari 0,01 dan angka tersebut lebih rendah nilainya dibandingkan dengan 

0,05. Maka dari itu, dapat disimpulkan bahwa hipotesis diterima dan 

promosi penjualan berpengaruh terhadap niat pakai ulang. Selain itu, nilai 

adjusted R2 dalam uji koefisien determinasi bernilai 0.898. Oleh karena itu, 

dapat disimpulkan bahwa kontribusi variabel promosi penjualan terhadap 

niat pakai ulang yaitu sebesar 89.8%. 

 
5.2 Saran 

Berdasarkan hasil perhitungan dan interpretasi yang sudah dilakukan 

sebelumnya, dapat disimpulkan bahwa promosi penjualan layanan GrabFood masih 

kurang di mata konsumen generasi Z dan hal ini berdampak ke niat pakai ulang dari 

layanan itu sendiri. Oleh karena itu, penulis memberikan sejumlah saran dan 

pertimbangan kepada perusahaan Grab untuk merancang strategi promosi 

penjualan kedepannya, sehingga konsumen generasi Z bisa puas, yang membuat 

mereka terus menggunakan atau bahkan merekomendasikan layanan GrabFood 

kepada sesamanya. Berikut adalah saran tersebut: 

 
• Analisa Preferensi Jenis Promosi Penjualan Konsumen Generasi Z  

Langkah pertama yang bisa dilakukan Grab untuk mengatasi masalah pada 

promosi penjualannya adalah dengan melakukan analisa preferensi promosi 

penjualan konsumen generasi Z. Grab dapat melakukan survei mendalam 

tentang bentuk atau jenis promosi mana yang paling diminati oleh 

konsumen generasi Z untuk memahami preferensi mereka dengan lebih 

jelas. Bentuk-bentuk survei bisa berupa fokus grup, wawancara dan 

sebagainya. Setelah mengetahui jenis promosi penjualan apa yang paling 

mereka sukai, aturlah strategi promosi penjualan yang sesuai dengan 

preferensi konsumen generasi Z. Misalnya, jika konsumen generasi Z lebih 
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menyukai diskon daripada cashback, maka Grab bisa meningkatkan jumlah 

potongan harga yang didapat atau memperbanyak kuantitasnya. 

 
• Implementasikan Strategi Promosi Penjualan Kompetitor Atau 

Rancang Strategi Promosi Penjualan Yang Lebih Menarik 

Dibandingkan Dengan Pesaing 

Melihat keberhasilan pesaing-pesaing GrabFood seperti GoFood atau 

ShopeeFood dalam menarik minat atau mempertahankan loyalitas 

konsumennya melalui strategi promosi penjualannya, GrabFood bisa 

mengimplementasikan strategi yang sama dengan kompetitor-

kompetitornya atau merancang strategi promosi penjualan yang lebih 

menarik. Misalnya, jika ShopeeFood menawarkan promosi kepada 

konsumennya yaitu diskon sebesar 70% dengan minimal pembelian 

sebesar Rp30.000, maka GrabFood bisa melakukan hal serupa atau 

membuatnya lebih menarik dengan menaikkan besaran diskon yang 

diberikan menjadi angka 75%, dengan minimal pembelian yang sama atau 

lebih rendah. 

 
• Tingkatkan Ketepatan Pelaksanaan Waktu Promosi 

Agar konsumen generasi Z bisa memanfaatkan promosi GrabFood dengan 

sebaik-baiknya pada hari-hari tertentu seperti tahun baru, idul fitri atau 

harbolnas, Grab harus melaksanakan promosi penjualannya dengan tepat 

waktu dan tidak terlambat. Dengan begini, konsumen dapat mengantisipasi 

dan memanfaatkan promosi GrabFood secara maksimal. Selain itu, penting 

juga bagi GrabFood untuk memberikan informasi yang jelas mengenai 

jadwal promosi, termasuk tanggal mulai dan berakhirnya. Hal ini dapat 

membantu memghindari kekecewaan yang timbul akibat ketidakjelasan 

waktu promosi. Lalu, agar konsumen tidak lupa atau terlambat dalam 

memanfaatkan promosi yang ada di hari-hari besar seperti yang sudah 

disebutkan sebelumnya, Grab dapat menyediakan pengingat kepada 

pengguna melalui notifikasi aplikasi, email atau pesan teks tentang promosi 
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yang akan datang atau sebelum promosi dimulai. Dengan begini, konsumen 

akan teringat, terinformasi, serta menjadi antusias untuk menggunakan 

promosi tersebut. 
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