Bab 5

Kesimpulan dan Saran

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil pembahasan yang telah dilakukan mengenai variabel personal
selling dan public relations sebagai variabel independen terhadap variabel niat
beli sebagai variabel dependen, dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai
berikut:
o Persepsi konsumen terhadap personal selling jasa kredit usaha
mikro Bank Mandiri
Personal selling yang dilakukan Bank Mandiri untuk jasa kredit usaha
mikro dapat dikatakan sudah cukup baik menurut konsumen. Hal ini
terlihat dari banyaknya konsumen yang memberikan pernyataan bahwa
mereka setuju untuk setiap pernyataan yang diajukan. Selain itu pada
tabel 4.2 dalam analisis deskriptif menunjukkan nilai rata — rata total
sebesar 4,05 yang menunjukkan bahwa konsumen memiliki persepsi

positif untuk setiap pernyataan yang diajukan.

Melalui wawancara tidak terstruktur, peneliti menemukan konsumen yang
menyatakan bahwa mereka tidak bisa memutuskan dengan segera untuk
menggunakan jasa kredit usaha mikro setelah merasakan personal
selling dari pihak Bank Mandiri. Alasan yang didapat peneliti adalah
karena konsumen masih berusaha untuk mencari dan mendapatkan suku
bunga yang terbaik agar memberikan mereka kemudahan dalam
membayar angsuran. Pertimbangan yang menjadi dasar alasan tersebut
adalah kondisi daya beli masyarakat yang tidak stabil yang bisa membuat
konsumen kesulitan untuk memenuhi angsuran setiap bulannya. Selain
itu konsumen juga menyoroti naiknya harga — harga dipasar yang dapat
mempengaruhi biaya bahan baku dan biaya untuk membayar pegawai
yang dapat berpengaruh pada aliran kas perusahaan. Bisa dibilang faktor
suku bunga cukup berpengaruh dalam keputusan konsumen dalam
memutuskan menggunakan jasa kredit usaha mikro atau tidak. Selain itu

kondisi ekonomi negara juga menjadi faktor yang menentukan karena
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konsumen akan memilih untuk menunda penggunaan jasa kredit apabila

kondisi ekonomi negara kurang menguntungkan.

Peneliti juga menemukan ada konsumen yang tidak ingin menggunakan
jasa kredit usaha mikro karena merasa belum memiliki kebutuhan yang
mendesak sehingga mereka memilih untuk menunda keputusannya.
Konsumen beranggapan bahwa mereka akan kebingungan dalam
mengalokasikan dana kredit apabila memutuskan menggunakan jasa
kredit usaha mikro. Selain itu konsumen juga merasa bahwa mereka
memiliki kekuatan finansial yang cukup untuk menjalankan usaha
mereka. Hal ini menandakan bahwa kondisi internal dari konsumenjuga
berpengaruh dalam keputusan konsumen untuk menggunakan jasa kredit
usaha mikro atau tidak walaupun telah merasakan personal selling dari
pihak Bank Mandiri.

Persepsi konsumen terhadap public relations jasa kredit usaha
mikro Bank Mandiri

Public relations yang dilakukan Bank Mandiri untuk jasa kredit usaha
mikro dapat dikatakan sudah cukup baik menurut konsumen. Hal ini
terlihat dari banyaknya konsumen yang memberikan pernyataan bahwa
mereka setuju untuk setiap pernyataan yang diajukan. Selain itu pada
tabel 4.2 dalam analisis deskriptif menunjukkan nilai rata — rata total
sebesar 3,96 yang menandakan konsumen memiliki persepsi positif untuk

setiap pernyataan yang diajukan.

Melalui observasi yang dilakukan, peneliti melihat bahwa konsumen
terlihat nyaman dalam berkomunikasi dengan pegawai Bank Mandiri. Hal
tersebut menandakan bahwa ada hubungan yang baik terjalin antara
konsumen dan pihak Bank Mandiri yang merupakan tujuan dari adanya
public relations. Dampak positif dari adanya hubungan yang baik tersebut
membuat Bank Mandiri dapat menumbuhkan citra yang positif kepada
konsumennya dan mendukung aktivitas komunikasi yang lain termasuk
menawarkan produk. Selain itu Bank Mandiri juga dapat lebih mengerti
karakteristik dari target konsumen sehingga memudahkan untuk

memberikan penawaran yang cocok kepada target konsumen. Jadi bisa
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disimpulkan bahwa hubungan yang terjalin antara konsumen dan
pegawai Bank Mandiri bisa mendukung terjadinya niat beli dari konsumen
dan pada akhirnya terjadi penjualan.

Konsumen juga bisa mendapatkan informasi mengenai jasa kredit usaha
mikro yang lebih terpercaya dan lengkap karena dapat berkomunikasi
secara langsung dengan pegawai Bank Mandiri. Informasi yang diterima
dapat memudahkan konsumen untuk menentukan keputusan pembelian
untuk jasa kredit usaha mikro. Namun terkadang konsumen mencari
informasi hanya untuk membandingkan jasa kredit usaha mikro dengan
jasa sejenis yang ditawarkan oleh pihak lain. Selain itu juga menunda
keputusan untuk menggunakan jasa kredit usaha mikro Bank Mandiri

karena dirasa belum membutuhkan jasa kredit.

Persepsi konsumen terhadap niat beli jasa kredit usaha mikro Bank
Mandiri

Niat beli konsumen pada jasa kredit usaha mikro Bank Mandiri bisa
dikatakan sudah cukup baik. Hal tersebut dapat terlihat dari jumlah
responden yang memberikan pernyataan positif pada kuesioner yang
telah peneliti lakukan. Berdasarkan kuesioner yang disebar dapat
disimpulkan bahwa responden memiliki niat untuk menggunakan jasa
kredit usaha mikro, mencari informasi mengenai jasa kredit usaha mikro,
dan konsumen percaya bahwa jasa kredit usaha mikro cocok dengan
usaha yang dijalankan. Beberapa responden juga menyatakan akan tetap
jasa kredit usaha mikro Bank Mandiri walaupun ada bank lain yang

menawarkan jasa sejenis dengan harga yang tidak jauh berbeda.

Pengaruh personal selling dan public relations terhadap niat beli
konsumen pada jasa kredit usaha mikro Bank Mandiri
Berdasarkan uji multiple linear regression yang dilakukan peneliti untuk
menguji pengaruh personal selling dan public relations terhadap niat beli
jasa kredit usaha mikro Bank Mandiri, didapatkan kesimpulan sebagai
berikut:

o Berdasarkan hasil uji t, personal selling dan public relations tidak

bisa memberikan pengaruh positif yang signifikan terhadap niat
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beli bila dilakukan secara parsial. Namun apabila personal selling
dan public relations dilakukan secara bersama — sama bisa
memberikan pengaruh positif terhadap niat beli konsumen. Kedua
variabel tersebut berkontribusi secara bersama — sama terhadap
niat beli jasa kredit usaha mikro sebesar 12%.

o Berdasarkan analisis yang dilakukan peneliti, pihak Bank Mandiri
perlu mengetahui karakteristik dari target konsumen terlebih
dahulu sebelum melakukan pendekatan lebih lanjut. Hal tersebut
yang menyebabkan personal selling dan public relations baru bisa
mempengaruhi niat beli dari konsumen apabila dilakukan bersama

- sama.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil yang di dapat dari pengolahan data kuesioner, observasi, dan
wawancara tidak terstuktur membuat peneliti dapat melakukan analisa mengenai
jasa kredit usaha mikro Bank Mandiri. Berikut adalah beberapa saran yang dapat
diberikan peneliti berdasarkan analisa yang dilakukan:

1. Berdasarkan hasil dari penelitian, variabel personal selling tidak bisa
memberikan pengaruh positif yang signifikan secara parsial. Hal ini
menandakan perlu ada peningkatan dan pendekatan yang berbeda
kepada konsumen melalui kedua variabel. Pendekatan yang berbeda bisa
dilakukan dengan cara memberikan kemudahan bagi pengusaha untuk
menggunakan jasa lain dari Bank Mandiri apabila menggunakan jasa
kredit usaha mikro. Contohnya apabila memutuskan untuk menggunakan
jasa kredit usaha mikro maka Bank Mandiri bisa memberikan tabungan
deposito dengan bunga pertahun yang lebih tinggi dibandingkan dengan
pengguna biasa. Maksud dari pendekatan ini adalah untuk memancing
niat beli konsumen menggunakan kemudahan lain yang bisa didapat
diluar dari jasa kredit yang ditawarkan. Semakin banyak keuntungan yang
ditawarkan memungkinkan munculnya niat beli yang bersifat impulsif
walaupun tetap ada pertimbangan dan informasi lainnya yang perlu

disertakan.

2. Berdasarkan hasil dari penelitian, variabel public relations tidak bisa

memberikan pengaruh positif yang signifikan secara parsial. Perlu adanya
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peningkatan dari pihak Bank Mandiri agar dapat menjaga hubungan
dengan konsumen, membangun citra yang baik, dan memperoleh
kepercayaan konsumen. Peningkatan tersebut bisa dilakukan dengan
menambah pegawai Bank Mandiri yang dapat melakukan komunikasi
secara langsung. Diharapkan feedback yang didapat baik dalam bentuk
pertanyaan, keluhan, atau hal positif bisa diterima lebih cepat oleh pihak
Bank Mandiri sehingga mempercepat proses Bank Mandiri memberikan
tanggapan kepada konsumen. Selain itu perlu ada pelatihan dari Bank
Mandiri kepada pegawainya agar dapat memberikan informasi yang
lengkap mengenai jasa kredit usaha mikro dan cara untuk menanggapi
feedback dari konsumen untuk mempermudah konsumen memahami
jasa kredit usaha mikro. Diharapkan dengan semakin cepatnya
tanggapan yang diberikan Bank Mandiri kepada konsumen dan
kemampuan menyampaikan informasi yang baik membuat konsumen
lebih tertarik lagi untuk menggunakan jasa kredit usaha mikro Bank
Mandiri.

Bank Mandiri bisa bekerja sama dengan pemerintah daerah untuk
bersama — sama mengembangkan UMKM yang berada dalam area
tertentu. Bank Mandiri dapat memberikan bantuan berupa pinjaman kredit
kepada pelaku UMKM dan pemerintah melakukan pengarahan kepada
UMKM tersebut agar dapat mengelola perusahaan mereka dengan baik.
Kerjasama ini bertujuan agar tercipta UMKM yang memiliki kemampuan
bersaing dalam pasar dan ikut memajukan perekonomian di kota
tersebut. Bank Mandiri mendapatkan kemudahan untuk mengetahui
UMKM mana yang berpotensi untuk terus berkembang sehingga bisa
terus memberikan penawaran kredit kepada UMKM tersebut. Tentunya
dapat meminimalisir resiko kredit yang tidak lancar yang di hadapi Bank
Mandiri karena UMKM vyang ditawari kredit tersebut mendapatkan
bimbingan dari pemerintah setempat yang bisa memberikan kemudahan

operasional.
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