BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

5.1.1. Pelaksanaan Hunger Marketing Iphone dan Xiaomi

Hunger marketing adalah sebuah strategi promosi yang mempengaruhi keinginan
calon konsumen untuk mendapatkan sesuatu yang sangat diinginkannya. Hal itu sangat
menarik perhatian untuk produk yang baru kemudian supply dari produk tersebut
dibatasi yang dapat membuat pembeli berpikir bahwa sulit untuk mendapatkan produk
tersebut daripada yang sebenarnya terjadi. Orang sering bereaksi secara agresif
menanggapi kelangkaan karena fakta bahwa barang-barang yang sulit untuk
mendapatkan biasanya lebih berharga daripada mereka yang mudah untuk didapatkan.

Hunger marketing berpengaruh berbeda terhadap Xiaomi dengan
Iphone karena hunger marketing yang yang digambarkan penambahan pesan
kelangkaan pada Xiaomi Mi5 menciptakan rasa penasaran akan produk yang
bersangkutan sehingga konsumen yang sebelumnya tidak mengetahui atau mengenal
produk Xiaomi Mi5 setelah melihat ilustrasi yang diberikan penulis merasa ingin
mengetahui lebih banyak, dan pada bagian penambahan pesan kelangkaan konsumen
merasa bahwa mereka harus mengambil keputusan secara cepat atau kehilangan
kesempatan memperoleh smartphone tersebut. Aktivitas penambahan pesan
kelangkaan pada smartphone Xiaomi memberikan dampak kepada konsumen yang
sebelumnya tidak mengetahui dan enggan untuk membeli produk dari Xiaomi, tetapi
setelah melihat bentuk, spesifikasi dan harga daripada Xiaomi Mi5 konsumen lebih
mempertimbangkan untuk menyertakan nama Xiaomi pada smartphone yang akan
dibelinya jika suatu saat nanti hendak membeli smartphone.

Berbeda dengan Xiaomi, produk smartphone dari Iphone yang sudah
memiliki citra sendiri dibenak konsumen. Iphone yang memiliki desain yang unik dan
“khas ”, penggunaan material yang premium, User Interface (Ul) yang sederhana
namun tetap elegan, dan juga brand yang dikenal mewah menjadikan Iphone sebagai
smartphone yang diinginkan oleh kebanyakan orang, kesan premium ini juga
dipengaruhi oleh pola Apple yang hanya mengeluarkan 1 produk dalam setahun.
Sangat berbeda dengan smartphone Android yang hampir selalu keluar smartphone
baru setiap kuartalnya. Tidak sedikit juga vendor dari smartphone lain yang mengikuti
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desain dari Iphone untuk produknya. Oleh sebab itu ekspektasi yang sudah sangat
tinggi ada dibenak banyak orang mengenai smartphone Iphone, dan hal tersebut juga
tetap berlanjut kepada produk Iphone 6s, dimana konsumen sudah memiliki benak
bahwa Iphone merupakan smartphone yang premium dan berkualitas, tidak
mengherankan bahwa penambahan pesan kelangkaan yang peneliti lakukan tidak
banyak merubah keinginan membeli dari Iphone karena sejak awal konsumen sudah
memiliki keinginan membeli yang tinggi dan pesan kelangkaan tidak banyak merubah

keinginan membeli tersebut .

5.1.2. Hunger marketing dalam meningkatkan niat konsumen membeli produk
Hunger marketing adalah sebuah teknik pemasaran yang menggunakan kelangkaan
sebagai faktor utama dalam meningkatkan keinginan konsumen akan suatu produk.
Penelitian dilakukan di kota Bandung kepada 100 orang. Berdasarkan penelitian
tersebut hal yang membuat hunger marketing dapat meningkatkan konsumen dalam
membeli produk adalah:

1. Limited quantity scarcity yang menciptakan perasaan urgensi untuk membeli
karena kalau tidak barang akan habis, limited time scarcity tidak menciptakan
emosi seperti itu, karena konsumen secara tidak langsung diberikan waktu
berpikir selama durasi waktu yang disediakan dan dapat bertindak lebih
rasional. Penggunaan limited time scarcity efektif digunakan pada produk
diskon pada fashion dengan membatasi durasi dari diskon yang diberikan.
Limited quantity scarcity memberi dampak yang lebih besar dibanding dengan
limited time scarcity karena pada limited time scarcity konsumen lebih diberi
waktu untuk dapat berpikir secara rasional dan dapat menunda waktu
pembelian, berbeda dengan limited quantity scarcity yang selalu menciptakan
rasa produk akan segera habis dalam waktu yang tidak pasti . Faktor-faktor
yang membuat pesan kelangkaan dapat meningkatkan niat membeli konsumen
adalah karena:

«  Desakan Untuk Membeli Segera
Pada umumnya kelangkaan diciptakan untuk mempengaruhi
konsumen untuk membeli suatu produk secara sesegera mungkin.
Perasaan mendesak akan lebih jelas terasa ketika saat konsumen hendak
membeli produk tertentu tetapi nyatanya produk tersebut terbatas
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penjualannya, hal tersebut menciptakan suatu dorongan dalam diri
konsumen untuk segera memiliki produk yang bersangkutan.

Keinginan  konsumen untuk membeli produk yang
diinginkannya tersebut menciptakan paradigma yang berbeda dibenak
konsumen yang awalnya hendak menunda keputusan pembelian. Desakan
yang muncul pada benak konsumen juga membuat konsumen menjadi
cenderung dipaksa mengambil keputusan untuk membeli produk yang
bersangkutan atau tidak sama sekali.

* Menghindari Rasa Penyesalan

Sebuah produk yang langka dapat menciptakan perasaan
emosional tersendiri yang mengakibatkan subjek yang bersangkutan
merasa takut untuk menyesal diwaktu kemudian jika sesuatu yang
dipersepsikan langka tersebut sudah tidak lagi tersedia. Untuk
menghindari perasaan menyesal tersebut konsumen lebih memilih untuk
mengantisipasi rasa kehilangan dengan membeli produk yang
bersangkutan.

. Merasa Tersaingi Dengan Individu Yang Lain.

Barang yang tersedia secara terbatas menciptakan persepsi
dibenak konsumen bahwa akan sulit mendapatkan produk yang
bersangkutan, oleh karena itu konsumen akan menganggap bahwa hanya
orang-orang yang berhasil memperoleh produk tersebut pada keterbatasan
tersebut merupakan pemenang dalam hal tersebut, sehingga setelah
berhasil “memenangkan” persaingan tersebut akan muncul rasa puas dan
bangga telah berhasil memperoleh produk yang bersangkutan.

. Kebutuhan Untuk Memperoleh Sesuatu Yang Berbeda

Seorang individu memiliki kepuasan tersendiri jika berhasil mempertegas

identitas mereka dilingkungan. Sebuah produk yang dinilai langka akan

menciptakan persepsi dibenak konsumen bahwa produk tersebut unik dan

tidak dimiliki orang lain, oleh sebab itu memiliki produk yang berbeda dari

orang lain dapat memenuhi rasa kebutuhan sesuatu yang unik diantara
lingkungannya.

2. Citra merek dalam membeli smartphone juga sangat mempengaruhi. Image

produk yang kuat sangat mempengarui niat beli konsumen akan suatu produk
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smartphone. Walaupun memiliki spesifikasi yang tinggi, merek juga dinilai
penting. Karena terlalu berisiko membeli produk dengan produk kurang jelas.
Iphone yang memiliki keunggulan pada citra merek yang lebih kuat dibanding
Xiaomi mampu menarik konsumen yang lebih banyak pada pasar smartphone
sekarang ini.

3. Performa yang salah satunya diwakili oleh spesifikasi cukup mempengaruhi
keputusan pembelian dari Smartphone karena semakin besar spesifikasi yang
diberikan memberikan rasa aman mengenai kebutuhan smartphone yang
dibutuhkan sekarang maupun dimasa depan.

4. Harga smartphone yang rendah dipersepsikan memiliki spesifikasi rendah
hingga menengah. Tetapi harga rendah meningkatkan nilai dimata konsumen
karena risiko yang harus dikeluarkan lebih kecil dari harga yang tinggi. Produk
mahal dipersepsikan memiliki kualitas yang tinggi oleh konsumen

5. Iphone merupakan merek internasional yang menggunakan nama besar dari
Apple untuk membuat smartphone premium yang canggih dan bentukan yang
berkualitas sebagai alat pemasaran yang sangat efektif. Xiaomi memiliki
strategi bersaing yang berbeda dengan Iphone dimana Xiaomi lebih
menggunakan harga murah dan spesifikasi yang terbilang tinggi untuk
smartphone mereka untuk menciptakan nilai bagi konsumen

5.2. Saran

Penggunaan Hunger Marketing efektif digunakan untuk memperkenalkan produk baru

kepasar, terlepas dari hal tersebut produk yang hendak ditawarkan kepasar haruslah

produk yang berkualitas dan dapat memenuhi bahkan melebihi keinginan dari
konsumen. Hunger Marketing bekerja ketika konsumen sangat menginginkan suatu
produk kemudian supply untuk produk tersebut dibatasi, dan sebaliknya hunger
marketing tidak akan berlaku jika konsumen tidak menginginkan memiliki
kepemilikan dari suatu produk, penggunaan hunger marketing bisa dikombinasikan
dengan memanfaatkan strategi sales promotion seperti pengurangan harga atau bonus
item untuk meningkatkan keinginan konsumen memiliki produk yang bersangkutan.

Karena pemberian pengurangan harga ataupun bonus item dapat meningkatkan nilai

produk yang dianggap oleh konsumen.

Pemanfaatan strategi hunger marketing efektif digunakan untuk
produk yang baru karena sifat produk baru yang eksklusif. Oleh karena itu harus ada
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strategi mendatang untuk meningkatkan penjualan saat konsumen sudah tidak lagi
melihat produk sebagai barang baru dan sudah banyak tersedia dipasaran. Perusahaan
pun tidak dapat menggunakan hunger marketing selamanya karena bukan tidak
mungkin konsumen merasa perusahaan sengaja membatasi produk dan membuat
konsumen merasa jenuh akan hal tersebut. Perlu ada strategi jangka panjang bagi
perusahaan seperti misalnya Iphone merambah smartphone dengan harga menengah
agar meningkatkan pengguna dari kalangan menengah, kemudian Xiaomi dapat
memperbaiki strategi aftersales seperti di Indonesia yang dirasa belum memiliki
layanan aftersales sebaik pesaingnya seperti Samsung, Lenovo, ataupun Asus,.
Xiaomi yang mulai memiliki brand awareness yang tinggi kemudian juga bisa mulai
mengembangkan bisnisnya ke smartphone kelas atas tanpa mengurangi kualitas
penjualan pada smartphone low-end maupun mid-end.

Hunger marketing yang mengarah pada teori kelangkaan juga bisa
berbahaya bagi produsen. Pasalnya jika konsumen sudah menginginkan suatu produk
kemudian produk tersebut tidak cukup kuat untuk mengikat keinginan pembeli, bukan
tidak mungkin konsumen akan beralih dan mencari produk pengganti sebagai
alternatif dari produk yang sebelumnya diinginkan oleh konsumen. Karena itu untuk
menghindari hal tersebut perlu ada pengukuran mengenai besaran permintaan yang
akan diterima oleh produsen untuk memperkirakan pasokan yang sesuai.
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