BAB IV

Kesimpulan dan Saran

A. KESIMPULAN

Penelitian ini menggunakan dua variabel, yaitu variabel promosi (X),
dan tingkat minat beli jasa (). Penelitian ini bertujuan untuk Mengetahui
seberapa besar pengaruh promosi terhadap tingkat minat beli jasa pendidikan
peserta didik YEC Yogyakarta selama pandemi COVID-19 (2020-2021). Pada
penelitian ini, data primer diambil dengan menggunakan kuesioner yang telah
diisi oleh 100 responden. Responden pada penelitian ini adalah peserta didik
YEC Yogyakarta. Berdasarkan hasil penelitian yang terdapat pada bab
sebelumnya, berikut adalah kesimpulan yang telah peneliti rangkum.

1. Berdasarkan hasil olah data Regresi Linear Sederhana, dapat
dinyatakan bahwa terdapat pengaruh variabel promosi (X), terhadap
variabel tingkat minat beli jasa (Y) sebesar 81,9% yang didapat
berdasarkan r table melalui uji r square. Hasil olah data Uji Regresi
Linear Sederhana menunjukan nilai Signifikansi sebesar 0,000.
Dalam uji anova, suatu variabel dapat dikatakan mempunyai
hubungan dengan variabel lainnya jika nilai Sig < 0,05. Maka, artinya

nilai Sig di penelitian ini < 0,005.
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B. SARAN

Dalam melakukan penelitian ini, peneliti menyadari terdapat
keterbatasan mengenai banyaknya variabel lain yang berpotensi
menyebabkan intervensi dalam penelitian. Dalam konteks hubungan
promosi dengan tingkat minat beli jasa, variabel lain dapat memengaruhi
tingkat minat beli jasa, serta dapat berpengaruh pula terhadap proses
dijalankannya promosi. Harapannya pada penelitian selanjutnya, peneliti
yang melakukan penelitian serupa dapat mengetahui ada faktor-faktor lain
dari responden terkait tingkat minat beli jasa. Selain itu, adanya variabel lain
yang disertakan dapat menjadikan penelitian lebih komprehensif serta dapat
menambah kedalaman data saat melakukan penelitian.

C. BATASAN PENELITIAN

Dalam peneltian ini peneliti menemukan kelemahan dari penelitian
ini dikarenakan tidak adanya variable pembatas hal ini supaya tidak terjadi
kerancuan ataupun kesimpangsiuran dalam menginterpretasikan hasil
penelitian. Ruang lingkup penelitian dimaksudkan sebagai penegasan

mengenai batasan-batasan peneltian.
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LAMPIRAN 1
UJI VALIDITAS

X23 X24 X25 X26

X27

X23 Pearson Correlations 1 .849" .658" .639"

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
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**_Correlations is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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LAMPIRAN 2
UJI RELIABILITAS

UJI RELIABILITAS PROMOSI

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 100 100.0
Excluded? 0 .0
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.975 20

Item-Total Statistics

Corrected Item- Cronbach's
Scale Mean if ~ Scale Variance Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted Correlations Deleted
X23 58.3500 370.896 .822 974
X24 58.4100 373.739 .839 974
X25 58.3600 381.404 .691 975
X26 58.4900 373.303 .803 974
X27 58.4900 371.444 .827 974
X28 58.3800 372.864 .859 974
X29 58.4300 367.338 .850 974
X30 58.6100 364.463 .885 .973
X31 58.5100 369.444 .859 974
X32 58.4600 368.877 .880 .973
X33 58.4800 368.858 .830 974
X34 58.5400 369.928 .840 974
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58.2500 368.856 .855 974
58.4100 372.608 .859 974
58.5400 370.837 .849 974
58.2600 390.255 521 977
58.4000 373.475 .788 974
58.1700 389.193 .559 .976
58.3600 374.495 .829 974

58.6000

369.818
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LAMPIRAN 3
REGRESI LINEAR SEDERHANA

Variables Entered/Removed?

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Promosi® . Enter

a. Dependent Variable: Tingkat Minat Beli Jasa

b. All requested variables entered.

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 .9052 .819 .817 3.33817

a. Predictors: (Constant), Promosi

ANOVA?®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 4924.938 1 4924.938 441.961 .000°
Residual 1092.052 98 11.143
Total 6016.990 99
a. Dependent Variable: Tingkat Minat Beli Jasa
b. Predictors: (Constant), Promosi
Coefficients?®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5.202 1.000 5.204 .000
Promosi .543 .026 .905 21.023 .000

a. Dependent Variable: Tingkat Minat Beli Jasa
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LAMPIRAN 4
KUISIONER

Promosi (Variabel X)

No

Periklanan (Advertising)

SS

TS

STS

Jasa Pendidikan YEC Yogyakarta Selatan
sering melakukan periklanan di media sosial

ataupun cetak

Saya mengetahui jasa yayasan YEC
Yogyakarta Selatan dari tayangan iklan

Iklan jasa pendidikan YEC memberikan daya

tarik untuk membeli jasa pendidikan tersebut

No

Promosi Penjualan (Sales Promotion)

S5

TS

STS

Jasa pendidikan YEC Yogyakarta Selatan
sering melakukan promosi penjualan berupa

paket promo atau diskon

Promo yang diberikan oleh jasa pendidikan
tersebut menarik minat saya untuk membeli

jasa pendidikan YEC Yogyakarta Selatan.

Promo yang ada di informasikan secara
terbuka baik menggunakan media sosial

ataupun brosur

No

Hubungan Masyarakat (Public relations)

SS

TS

STS

Humas jasa pendidikan YEC Yogyakarta
Selatan sering melakukan event-event atau

kunjungan ke sekolah-sekolah

Humas jasa pendidikan YEC Yogyakarta
Selatan menyajikan informasi dengan sangat

jelas
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Dengan adanya event yang dilaksanakan oleh
humas jasa pendidikan tersebut membuat saya

mengetahui dan tertarik untuk membeli jasa

pendidikan.
No | Penjualan Perorangan (Personal Selling) SS TS |STS
10. | Jasa pendidikan pendidikan YEC Yogyakarta
Selatan melakukan penjualan perorangan
dengan menjelaskan secara langsung kepada
konsumen
11. | Informasi yang diberikan dengan personal
selling jelas dibandingkan dengan media
promosi yang lainnya
12. | Saya tertarik dengan jasa pendidikan YEC
Yogyakarta Selatan setelah mendengar
penjelasan dari Personal Selling karyawannya
Tingkat Minat Beli Jasa (Y)
No | Attention SS TS |STS
1 Saya mengetahui Jasa pendidikan YEC
Yogyakarta Selatan dari promosi yang
dilakukan.
2 Saya mendapatkan informasi tentang kualitas
Jasa pendidikan YEC Yogyakarta Selatan dari
iklan yang dipasang
No | Interest SS TS | STS
3 Saya melalukan pencarian informasi tambahan

menggukan google tentang jasa pendidikan
pendidikan YEC Yogyakarta Selatan
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Saya menanyakan informasi jasa pendidikan
pendidikan YEC Yogyakarta Selatan kepada

orang yang sudah menggunakan jasa tersebut.

No

Desire

SS

TS

STS

Dengan iklan yang dipasang oleh jasa
pendidikan pendidikan YEC Yogyakarta
Selatan dan melakukan pencarian di google
membuat saya tertarik terhadap produk
tersebut.

Saya tertarik dengan jasa pendidikan
pendidikan YEC Yogyakarta Selatan setelah
mendapatkan informasi dari pengguna jasa

sebelumnya.

No

Action

SS

TS

STS

Saya  menghubungi  jasa  pendidikan
pendidikan YEC Yogyakarta Selatan melalui

iklan yang mereka pasang.

Saya memilih jasa pendidikan pendidikan
YEC Yogyakarta Selatan dalam memenuhi

kebutuhan saya terhadap pendidikan.
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