BABS
KESIMPULAN & SARAN

5.1 Kesimpulan

Pada bagian ini berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan oleh peneliti berjudul

“Pengaruh Kepuasaan Atas Sales Promotion terhadap Niat Beli Ulang Konsumen

Perempuan di PT.XYZ”, dan dengan hasil yang telah didapatkan maka peneliti

dapat menarik beberapa kesimpulan untuk menjawab rumusan masalah yang

terdapat pada penelitian ini sebagai berikut :

1.

Kepuasan atas sales promotion di PT.XYZ

Berdasarkan lima pertanyaan terkait kepuasaan konsumen atas sales promotion
di PT.XYZ didapatkan nilai rata-rata 3,36 dari rentang skala 1-6, dimana dapat
diintrepretasikan “Cukup Rendah”. Dapat disimpulkan bahwa sales promotion
yang diberikan PT.XYZ tidak memuaskan konsumennya. Potongan harga,
iklan, dan diskon yang ditawarkan pada PT.XYZ kurang memuaskan bagi para
konsumen perempuan di PT.XYZ.

Niat beli ulang konsumen perempuan di PT.XYZ

Berdasarkan lima pertanyaan terkait niat beli ulang di PT.XYZ didapatkan nilai
rata-rata 3,37 dari rentang skala 1-6, dimana dapat diinterpretasikan “Cukup
Rendah”. Dapat disimpulkan bahwa responden tidak berniat beli ulang di
PT.XYZ.

Pengaruh kepuasaan atas sales promotion terhadap niat beli ulang konsumen
perempuan PT.XYZ

Berdasarkan hasil uji parsial yang telah dilakukan, peneliti mendapatkan nilai
signifikansi dari pengaruh kepuasan atas sales promotion (X) terhadap niat beli
ulang (Y) konsumen perempuan di PT.XYZ sebesar 0,726 atau 72,6% yang
dimana nilai tersebut lebih dari t tabel, maka dapat disimpulkan bahwa sales

promotion (X) berpengaruh terhadap niat beli ulang (Y).

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan peneliti terhadap kepuasaan

konsumen atas sales promotion terhadap niat beli ulang di PT.XYZ, peneliti
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memberikan beberapa saran yang dapat digunakan oleh PT.XYZ sebagai masukan

kedepannya. Beberapa saran yang diberikan peneliti :

1. Variabel Sales Promotion

Berdasarkan hasil yang telah peneliti dapatkan, sales promotion dari PT.XYZ

belum memberikan kepuasaan kepada para konsumennya yang pernah membeli

produk tersebut. Maka berikut saran yang diberikan peneliti:

a.

PT.XYZ dapat lebih banyak memberikan potongan harga, paket bundling,
buy I get 1, dan bentuk promo lainnya pada produk-produk tertentu. Bentuk
promosi ini dapat dilakukan pada moment-moment tertentu, seperti hari
kemerdekaan, dan lainnya. Hal ini dilakukan untuk menarik konsumen lebih
banyak lagi, sehingga konsumen dapat kembai berbelanja di PT.XYZ.
PT.XYZ dapat menyediakan produk yang lebih bervariasi. Variasi dalam
hal ini dapat dilakukan dari segi jenis produk atau bahkan dari segi brand
yang melakukan kerjasama dengan PT.XYZ. Penyediaan variasi produk
yang lebih banyak akan menarik niat konsumen untuk melakukan
pembelian ulang di PT.XYZ.

PT.XYZ harus lebih sering membuat acara atau bazzar untuk memasarkan
beberapa produknya dengan cara berkolaborasi dengan coffe shop dan
membuat pop-up market di coffe shop tersebut untuk menarik konsumen

lebih banyak lagi.

2. Bagi penelitian selanjutnya

Bagi peneliti yang ingin membahas topik seperti yang dilakukan sekarang,

Penelitian ini melihat dari sisi sales promotion, mungkin penelitian selanjutnya

bisa melakukan penelitian mengenai variabel lainnya agar bisa terus

berkembang brand-brand lokal yang ada di Kota Bandung.
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