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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1.    Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dibahas pada bab sebelumnya ditarik 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Kegiatan (Promosi Penjualan) yang dilakukan oleh BCA Flazz dipersepsikan 

 “Cukup” oleh konsumen. Dimana untuk semua tools nya : sampel, kupon, 

 pengembalian tunai, harga khusus, premium, barang khusus iklan, kontes, 

 imbalan berlangganan, pengujian gratis, garansi produk, promosi bersama, 

 promosi-silang, dan point of purchase. 

2. Niat pakai ulang yang berada pada taraf “sedang ”.  

3. Terdapat pengaruh yang signifikan dari sales promotion terhadap niat pakai 

 ulang BCA Flazz sebesar 0,44. Sales promotion dapat menjelaskan niat pakai 

 ulang BCA Flazz sebesar 61,9%.   

 

5.2.    Saran  

Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan yang telah diperoleh, penulis mencoba 

memberikan beberapa saran, antara lain: 

1.  Sales promotion untuk BCA Flazz masih dipersepsikan cukup, sehingga 

 perusahaan dapat terus meningkatkan aktivitas sales promotion yang 

 dilakukan perusahaan, untuk dapat meningkatkan persepsi konsumen 

 terhadap program promosi penjualan. Hal ini dapat dilakukan dengan 

 mengkomunikasikan berbagai program promosi dengan menggunakan media 

 sosial dengan lebih aktif, dan melakukan aktivitas kerjasama dengan 

 merchant yang lebih banyak, sehingga konsumen bisa mendapatkan sales 

 promotion yang lebih menarik di kemudian hari.  Penulis menyarankan BCA 

 untuk dapat memperluas jaringan merchant yang dimiliki, untuk memberikan 

 banyak pilihan kepada konsumen.   
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2. Niat pakai ulang untuk BCA Flazz masih berada pada taraf “sedang”.  

 Dengan demikian, para responden masih mengalami berbagai masalah dalam 

 penggunaan berulang dari BCA Flazz, misalnya terbatasnya informasi, dan 

 tidak banyaknya merchant yang memiliki mesin EDC untuk menggunakan 

 BCA Flazz.  Penulis menyarankan BCA untuk dapat memperluas jaringan 

 pengunaan BCA Flazz, dan menyedakan mesin tap untuk memudahkan 

 konsumen melakukan pembayaran 

3. Terdapat pengaruh yang antara sales promotion terhadap niat pakai ulang.  

 Dengan demikian, dengan meningkatkan persepsi konsumen terhadap sales 

 promotion yang digunakan, maka dapat meningkatkan niat pakai ulang yang 

 dilakukan. Karena itu, Bank BCA sebagai penyedia BCA Flazz dapat 

 menggunakan sosialisasi yang baik mengenai berbagai program, diskon, 

 bundling, dan berbagai aktivitas lainnya, yang diketahui dapat memunculkan 

 niat pakai ulang pada konsumen.   
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