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BAB V
KESIMPULAN DAN IMPLIKASI MANAJERIAL

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan analisis penelitian dan analisis keseluruhan, maka

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Deal proneness dan pencarian variasi berpengaruh signifikan pada
premium proneness. Berarti semakin banyak promosi penjualan yang
ditawarkan sebuah produk atau toko yang berbeds-beda, salah satunya
dengan pemberian hadiah gratis yang disertai dengan pembelian produk
akan semakin disukai oleh konsumen karena dianggap memberikan nilai
tambahan dari produk utama tersebut.

2. Pembelian kompulsif dan tekanan waktu tidak berpengaruh signifikan
pada premium proneness. Dalam hal ini variabel pembelian kompulsif
tidak signifikan dan berbeda dengan hasil penelitian sebelumnya yang
dilaksanakan di Hongkong sedangkan variabel tekanan waktu sesuai
dengan hasil penelitian sebelumnya yang tidak signifikan. Berarti
konsumen tidak memaksakan perilaku belanjanya meskipun terdapat
penawaran promos yang beragam yang ditawarkan oleh toko-toko dengan
waktu yang terbatas.

3. Tidak terdapat perbedaan premium proneness berdasarkan gender, usia
dan juga frekuensi responden ke mall dikarenakan semata-mata terdapat

promos penjualan. Dalam hasil uji beda ini perempuan memiliki
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kecenderungan yang lebih besar terhadap premium dibandingkan dengan
laki-laki sedangkan pada usia perbedaan ini juga tidak terlalu signifikan
terlihat namun pada usia <19 tahun adalah usia yang memiliki
kecenderungan premium paling besar. Pada hasil uji beda berdasarkan
frekuens responden berkunjung ke mall karena semata-mata terdapat
promosi penjualan dalam 3 bulan terlihat bahwa frekuensi jarang adalah
frekuens terbanyak dimana hal ini disebabkan responden yang menjadi
sampel merupakan mahasiswa yang cukup selektif dalam menentukan

pembelian.

5.2. Implikasi Manajerial dan Saran

Beberapa implikasi mangjerial dan saran yang relevan dengan
kesimpulan-kesimpulan dari penelitian ini antara lain adalah sebagai

berikut:

. Perusahaan dapat mengetahui faktor-faktor yang dapat mempengaruhi
konsumen dalam melakukan pembelian terutama yang disertai dengan
pemberian hadiah yaitu faktor deal proneness dan pencarian variasi.
Perusahaan perlu memberikan perhatian khusus terhadap jenis konsumen
yang tidak loyal karena konsumen inilah yang melakukan pembelian
dengan dipengaruhi kedua variabel tersebut. Perusahaan juga perlu
memperhatikan pemilihan hadiah yang akan ditawarkan kepada konsumen.
. Saran yang dapat peneliti berikan adalah dengan menggunakan penelitian
ini sebagal dasar acuan untuk penelitian selanjutnya sehingga penelitian

mengenai premium proneness dapat dikembangkan lebih spesifik karena
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penelitian ini masih bersifat umum dan tidak menggunakan kategori
produk tertentu. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat melakukan hal
tersebut sehingga dapat terlihat dengan jelas pengaruh premium proneness
terhadap kategori produk tertentu baik pada kategori convenince goods
yang mana ini adalah barang yang biasanya sering dibeli konsumen
dengan cepat dan upaya yang sedikit atau shopping goods yang mana ini
adalah barang yang biasanya dibandingkan berdasarkan kesesuaian,
kualitas, harga dan gaya dalam proses pemilihan dan pembeliannya atau
specialty goods yang mana barang ini mempunyai ciri-ciri atau identifikas
merek yang unik sehingga konsumen bersedia melakukan upaya
pembelian khusus atau unsought goods yang mana ini adalah barang yang
tidak diketahui konsumen atau biasanya tidak terpikir oleh konsumen
untuk membelinya. Sampel yang digunakan untuk penelitian selanjutnya
juga diharapkan lebih beragam balk dari jenis pekerjaan maupun
pendidikan terakhir responden sehingga dapat dilihat bagaimana

pengaruhnya secara lebih mendalam.
5.3. Kelemahan Penelitian

Penelitian ini hanya menggunakan responden berupa mahasiswa
yang menyebabkan pada beberapa variabel independen yaitu pada variabel
pembelian kompulsif dan tekanan waktu tidak memberikan pengaruh yang
signifikan dan kurang memperlihatkan pengaruh dari premium proneness
itu sendiri. Hal ini berbeda dengan penditian sebelumnya milik

Prendergast et al., (2008) dimana dalam pendlitian ini menggunakan
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responden dari  berbagai jenis lini pekerjaan sehingga dapat

memperlihatkan dengan jelas pengaruh dari premium proneness.
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LAMPIRAN



KUESIONER

Kepada Yth.

Saudaral/l Masyarakat Y ogyakarta
di Tempat

Dengan Hormat,

Sehubungan dengan adanya penelitian mengena “ Pengaruh Deal Proneness, Pembelian
Kompulsif, Tekanan Waktu, Dan Pencarian Variasi Terhadap Premium Proneness’.
Maka Saya mohon kepada Bapak/Ibu, Saudara/l untuk mengisi kuesioner di bawah ini. Atas
perhatian dan kerjasamanya. Saya ucapkan terimakasih.

Bagian |
I dentitas Responden
Berilah tanda (X) pada huruf yang sesuai dengan Anda
1. JenisKelamin :
a Laki-laki
b. Perempuan
2. UsiaAndasaat ini :
a <19 tahun
b. 20 — 22 tahun
c. 23— 25 tahun
d. > 25 tahun
3. Pendapatan / Uang Saku Anda per bulan :
a < Rp. 750.000,00
b. Rp. 750.000,00 — Rp. 1.000.000,00
¢. Rp. 1.000.100,00 — Rp. 1.500.000,00
d. Rp. 1.500.100,00 — Rp. 2.000.000,00
e. > Rp. 2.000.000,00



Bagian 11
Pertanyaan mengenai Perilaku Pembelian Konsumen
Petunjuk:

Berilah tanda ( V) atau tanda silang ( X ) pada kotak yang berisi alternatif jawaban Sangat
Tidak Setuju (STS), Tidak Setuju (TS), Netra (N), Setuju (S), dan Sangat Setuju (SS) sesual
dengan keadaan diri Anda sendiri.

PREMIUM PRONENESS: Kecenderungan Pembelian dengan pemberian hadiah gratis

No. | Pernyataan: SIS| TS | N S | SS

4. | Saya menikmati pembelian produk yang memberikan
hadiah gratis

5. | Saya menikmati pembelian suatu merek yang
memberikan hadiah gratis, tanpa memperhatikan nilai
dari hadiah gratis tersebut

6. | Saya memiliki merek-merek favorit, tetapi ketika
saya bertemu dengan penawaran hadiah gratis, saya
lebih  memilih  untuk membeli merek yang
memberikan hadiah gratis

7. | Meihat merek yang memberikan hadiah gratis
mempengaruhi saya untuk membeli merek yang
biasanya saya tidak beli

8. | Sdain menghemat uang, pembelian merk yang
disertai hadiah gratis memberikan perasaan senang
pada saya

9. | Dibandingkan dengan kebanyakan orang, saya lebih
suka untuk membeli merek yang memberikan hadiah
gratis

DEAL PRONENESS: Kecenderungan pembelian karena banyaknya promosi penjualan

No. | Pernyataan: STS| TS | N S | SS

10. | Saya menunggu hingga adanya iklan diskon sebelum
pergi berbelanja

11. | Saya mencari kemana-mana sampa = saya
mendapatkan produk yang termurah




PEMBELIAN KOMPUL SIF: Pembelian tanpa melakukan perencanaan sebelumnya

No. | Pernyataan: STIS| TS | N S | SS

12. | Saya merasa orang lain akan terkegjut jika mereka
mengetahui kebiasaan berbelanja saya

13. | Saya tetap membeli barang meskipun saya tidak
mampu membayarnya

14. | Saya berbelanja untuk diri  sendiri  demi
menyenangkan perasaan saya

15. | Saya merasa cemas atau gugup di hari-hari saya tidak
berbelanja

16. | Jika saya memiliki sisa uang pada akhir bulan, saya
akan menghabiskannya

17. | Memiliki uang yang lebih akan menyelesaikan
masalah saya

18. | Saya telah memberi barang, sampai di rumah saya

tidak tahu mengapa saya membelinya

TEKANAN WAKTU: Waktu yang terbatas dalam melakukan pembelian karena ada batas

waktu pembelian

No. | Pernyataan: SIS |TS |N S SS
19. | Sayaterlalu sibuk untuk rileks
20. | Saya sering kelabakan mengatur waktu untuk begitu
banyak kegiatan
21. | Ungkapan: “Terlalu banyak yang dikerjakan, terlalu
sedikit waktu yang tersedia’ berlaku pada diri saya
PENCARIAN VARIASI: Pencarian alternatif pembelian baik merek, tempat, harga, dll.
No. | Pernyataan: SIS |TS |N S SS
22. | Saya suka menggunakan hal-hal (produk, toko) yang
berbeda-beda
23. | Saya suka banyak variasi produk yang bermacam-
macam
24. | Sayasuka gaya baru dan berbeda

25. Berapa jumlah kunjungan ke mall dalam 3 bulan terakhir yang dilakukan semata-mata

karena ada promosi atau diskon yang ditawarkan beberapa toko dalam mall
bersangkutan.......... kali.
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