
BAB V

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI MANAJERIAL

5.1 Kesimpulan

1. Profil Responden

Jumlah responden yang dianalisis dalam penelitian ini adalah sebanyak

202 orang responden. Karakteristik responden dengan gender pria adalah

berjumlah 53 % sedangkan responden dengan gender wanita adalah 47%.

Mayoritas responden berusia antara 21 – 30 tahun yaitu sebanyak 65,8%,

kemudian sisanya adalah sampai dengan 20 tahun 15,8%, 31 – 40 tahun

12,4%, dan yang paling sedikit adalah yang berusia 41 tahun ke atas yaitu

5,9%. Pada karakteristik responden berdasarkan pekerjaan, maka

mayoritas responden adalah yang berstatus mahasiswa yaitu 50%;

kemudian selanjutnya adalah pegawai swasta yaitu 20,3%, pegawai negeri

12,4%, wirausaha sebanyak 10,9%; sisanya adalah pelajar sebanyak 2%,

ibu rumah tangga dan freelancer yang masing-masing berjumlah 1,5%,

serta pensiunan, jobseeker, dan SPG yang masing-masing 0,5%.

Responden terbanyak adalah yang berpendidikan Perguruan

Tinggi/Universitas berjumlah 49%, kemudian responden sampai dengan

SMA sebanyak 39,6%, dan yang paling sedikit adalah responden dengan

pendidikan akademi yaitu 11,4%. Responden yang termasuk dalam

kategori low income consumers adalah sebanyak 70,3%, middle income

adalah 20,8%, dan yang paling sedikit adalah responden yang termasuk
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dalam kategori high income consumers yaitu sebanyak 9%. Responden

yang berasal dari Daerah Istimewa Yogyakarta adalah sebanyak 52,48%

sedangkan sisanya berasal dari luar provinsi DIY yaitu sebanyak 47,52%.

2. Pengaruh Promosi Penjualan dan Kartu Pembayaran Bank pada Pembelian

Tanpa Rencana

a. Promosi penjualan tidak berpengaruh pada pembelian tanpa rencana,

sehingga promosi penjualan tidak layak untuk dimasukkan ke dalam

persamaan regresi

b. Kartu pembayaran bank memiliki pengaruh positif dan signifikan

pada pembelian tanpa rencana

3. Pengaruh Pembelian Tanpa Rencana pada Penyesalan Pasca Pembelian

dengan Variabel Demografik (Pendapatan, Gender, Usia, dan Pendidikan)

a. Pembelian tanpa rencana memiliki pengaruh yang positif dan

signifikan pada penyesalan pasca pembelian. Besarnya pengaruh

pembelian tanpa rencana pada penyesalan pasca pembelian adalah

sebesar 5,5%

b. Variabel demografik Gender, Usia, dan Pendidikan merupakan

variabel moderator yang dapat menguatkan pengaruh pembelian tanpa

rencana pada penyesalan pasca pembelian, sedangkan pendapatan

ditemukan bukan merupakan variabel moderator.

c. Pembelian tanpa rencana berpengaruh positif lebih besar pada

penyesalan pasca pembelian untuk konsumen berpendapatan

menengah, daripada konsumen berpendapatan rendah. Sedangkan
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konsumen berpendapatan menengah tinggi tidak memiliki keterkaitan

dalam pengaruh pembelian tanpa rencana pada penyesalan pasca

pembelian.

d. Terdapat perbedaan keterkaitan antara pria dan wanita dalam

pengaruh pembelian tanpa rencana pada penyesalan pasca pembelian.

Responden bergender pria terdapat keterkaitan dalam pengaruh

pembelian tanpa rencana pada penyesalan pasca pembelian.

Responden bergender wanita tidak menunjukkan keterkaitan dalam

pengaruh pembelian tanpa rencana pada penyesalan pasca pembelian.

e. Terdapat perbedaan keterkaitan usia dalam pengaruh pembelian tanpa

rencana pada penyesalan pasca pembelian. Responden yang berusia

sampai 20 tahun memiliki keterkaitan yang lebih besar dibandingkan

responden yang berusia antara 21 – 30 tahun. Responden berusia 31 –

40 tahun dan 41 tahun ke atas tidak memiliki keterkaitan dalam

pengaruh pembelian tanpa rencana pada penyesalan pasca pembelian.

f. Terdapat perbedaan keterkaitan pendidikan dalam pengaruh

pembelian tanpa rencana pada penyesalan pasca pembelian.

Responden berpendidikan sampai dengan SMA menunjukkan

keterkaitan yang lebih besar dibandingkan dengan responden yang

berpendidikan Perguruan Tinggi/Universitas. Sedangkan responden

yang berpendidikan akademi tidak menunjukkan keterkaitan dalam

pengaruh pembelian tanpa rencana pada penyesalan pasca pembelian.
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5.2 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki banyak keterbatasan yang akan mempengaruhi

hasil penelitian. Keterbatasan dalam penelitian ini adalah jumlah responden yaitu

sebanyak 202 responden yang masih belum dapat mewakili masyarakat yaitu

konsumen gerai ritel modern di Indonesia. Penelitian selanjutnya dapat dilakukan

dengan menambahkan jumlah responden sehingga dapat mewakili konsumen

gerai ritel modern Indonesia dalam hal pengujian pengaruh pembelian tanpa

rencana pada penyesalan pasca pembelian.

Di samping variabel yang diteliti dalam penelitian ini masih terdapat

banyak variabel lain yang dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan

pembelian tanpa rencana. Pada penelitian ini ditemukan bahwa kategori

pendidikan Akademik tidak ada keterkaitan dalam pengaruh pembelian tanpa

rencana pada penyesalan pasca pembelian, hal tersebut disebabkan oleh tidak

meratanya perbandingan jumlah pendidikan responden. Selain itu, persentase

responden yang berpendidikan Akademik sangat kecil sehingga sebaiknya

ditambahkan konsumen yang berpendidikan Akademik pada penelitian

selanjutnya.
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5.3 Implikasi Manajerial

Hasil penelitian menunjukkan bahwa ternyata variabel promosi penjualan

tidak berpengaruh pada pembelian tanpa rencana, sedangkan kartu pembayaran

bank berpengaruh positif dan signifikan pada pembelian tanpa rencana. Oleh

karena itu, pihak manajemen Carrefour dapat berfokus pada strategi untuk

membuat kartu pembayaran bank bagi segmen yang tidak bisa membuat kartu

kredit contohnya adalah dengan membuat kartu prabayar Carrefour.

Berkaitan dengan mahasiswa yang merupakan responden dengan jumlah

terbesar, maka Carrefour dapat bekerjasama dengan pihak-pihak kampus untuk

membuat smartcard (Mega Card) bagi mahasiswa. Dengan menggunakan kartu-

kartu tersebut maka konsumen akan mendapatkan keuntungan tertentu seperti

poin yang dikumpulkan untuk ditukarkan menjadi hadiah tertentu setelah

mencapai kuota jumlah poin yang ditentukan, atau dapat dibuat sistem undian

setiap akhir tahun.

Pada saat ini, Carrefour telah memiliki program kartu pembayaran bank

berupa bagi pemilik Carrefour Mega Card berupa 5% diskon untuk semua produk

private label Carrefour, 1,5% cashback tanpa batas sepanjang tahun, diskon dan

penawaran super spesial, dan lifestyle deal dengan minimum penghasilan Rp

36.000.000,00 per tahun untuk wilayah Jabodetabek, Bandung, Surabaya, Medan,

dan Makassar; dan Rp 30.000.000,00 per tahun untuk kota lainnya. Dengan iuran

keanggotaan kartu utama Rp 75.000,00 dan untuk iuran keanggotaan kartu

tambahan Rp 50.000,00(www.carrefour.co.id). Dari hasil penelitian, diketahui

bahwa hanya sedikit responden yang menggunakan kartu Carrefour Mega Card
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untuk berbelanja di Carrefour. Oleh karena itu, Carrefour dapat mensosialisasikan

produk Carrefour Mega Card dengan cara yang lebih menarik sehingga dapat

menjangkau lebih banyak konsumen untuk memiliki Carrefour Mega Card.

Selain itu, pihak manajemen Carrefour juga dapat mensosialisasikan kartu

prabayar tersendiri di Carrefour, dan dengan menggunakan kartu tersebut maka

konsumen akan mendapatkan insentif berupa poin-poin yang dapat ditukarkan

untuk hadiah tertentu setelah poin terakumulasi dalam jumlah total tertentu atau

dengan kartu tersebut konsumen mendapatkan undian tertentu. Kartu-kartu

tersebut akan bermanfaat bagi pihak Carrefour karena kemungkinan besar

konsumen akan kembali untuk berbelanja bulanan di Carrefour untuk

mengumpulkan poin tersebut.

Untuk mengatasi sikap word of mouth konsumen yang tinggi pada

konsumen dalam segmentasi tersebut, maka Carrefour dapat memberikan jaminan

bagi konsumen yang menyesal dengan uang konsumen dikembalikan atau diganti

sebesar dua kali lipat. Carrefour dapat menerima komplain apapun yang dapat

dibuktikan dengan bukti pembayaran dan ditangani dengan sikap yang baik pada

konsumen yang komplain, maka konsumen akan dengan senang hati komplain

yang artinya memberi feedback pada Carrefour tentang kinerja Carrefour. Dengan

menerima komplain dan juga memberikan reward yang besar bagi konsumen

yang komplain maka konsumen yang tadinya menyesal menjadi terobati rasa

penyesalannya sehingga word of mouth yang tadinya negatif akan berubah

menjadi positif. Hal tersebut merupakan hal yang baik karena konsumen senang
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bercerita kepada orang lain akan menyebarkan word of mouth mengenai Carrefour

karena akan menimbulkan loyalitas.

Berdasarkan hasil yang diperoleh dari penjabaran kuesioner bagian III.

Untuk mengatasi dan mengurangi penyesalan konsumen, mengenai permasalahan

perbedaan harga di rak dengan di kasir yang dialami konsumen selama ini maka

pihak Carrefour dapat memperbaiki sistem input dan display. Harga lebih baik

diinput terlebih dahulu pada database kasir sebelum mendisplay perubahan harga

di rak display, sehingga tidak akan terjadi selisih harga yang dirasa akan

merugikan pihak konsumen dalam hal uang, waktu, dan tenaga untuk meminta

pengembalian uang selisih harga di pusat informasi. Terdapat keluhan konsumen

mengenai pernah membeli produk promosi yang kadaluarsa ketika dibuka di

rumah konsumen, dan harus membawanya kembali ke Carrefour apabila ingin

ditukarkan. Untuk mengatasi keluhan tersebut maka pihak Carrefour dapat

menjual produk jauh sebelum mendekati tanggal kadaluarsa, sehingga konsumen

yang ternyata memang merencanakan untuk membeli suatu produk yang ternyata

sedang menjadi produk yang dipromosikan di Carrefour tidak mengalami

penyesalan.
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5.3 Saran Bagi Penelitian Selanjutnya

Rekomendasi bagi penelitian selanjutnya agar penelitian yang dilakukan

menjadi lebih sempurna adalah:

1. Menambah jumlah responden agar dapat lebih mewakili konsumen retail

modern di Indonesia

2. Menambahkan variabel yang mempengaruhi pembelian tanpa rencana,

misalnya jenis promosi lain selain promosi penjualan (iklan, penjualan

personal, dan publikasi); dan pengaruh lingkungan fisik toko pada

pembelian tanpa rencana seperti (merchandising, display, store

atmosphere)

3. Menambahkan variabel yang dapat menjadi variabel demografik dan

variabel lain bagi pengaruh pembelian tanpa rencana pada penyesalan

pasca pembelian seperti emosi responden ketika berbelanja

4. Menambahkan wawancara yang mendalam dengan sample minimal 10

orang agar lebih menguatkan hasil penelitian selanjutnya

5. Menambahkan responden dengan pendidikan Akademik agar

perbandingan jumlah pendidikan seimbang agar pendidikan Akademik

memiliki keterkaitan dalam pengaruh pembelian tanpa rencana pada

penyesalan pasca pembelian
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