BAB V

KESIMPULAN, IMPLIKASI DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan kajian teoretik dan deskripsi hasil penelitian yang telah
diuraikan pada bab - bab sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa
terdapat hubungan yang positif antara diskon dengan keputusan pembelian
di Matahari Department Store Arion Mall pada mahasiswa Program Studi
Pendidikan Tata Niaga Jurusan Ekonomi dan Administrasi Fakultas
Ekonomi Universitas Negeri Jakarta. Persamaan regresi Y = 32.26 +
0.5703X menunjukkan bahwa setiap kenaikan satu skor diskon (variabel X),
maka akan mengakibatkan skor kenaikan keputusan pembelian (variabel Y)
sebesar 0.5703 pada konstanta 32.26.

Keputusan pembelian ditentukan oleh diskon sebesar 35.26% dan
sisanya sebesar 64.74% dipengaruhi oleh faktor - faktor lain, seperti

promosi penjualan dan visual merchandising.

Implikasi

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan bahwa terdapat
hubungan yang positif antara diskon dengan keputusan pembelian di
Matahari Department Store Arion Mall pada mahasiswa Program Studi
Pendidikan Tata Niaga Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta. Hal

ini membuktikan bahwa diskon merupakan salah satu faktor yang
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mempengaruhi keputusan pembelian . Dengan demikian, hasil penelitian ini
sesuai dengan hipotesis yang diajukan.

Mengingat diskon mempunyai peranan penting dalam menciptakan
keputusan pembelian, maka perusahaan ritel seperti department store perlu
memberikan berbagai macam diskon yang menarik bagi konsumennya, agar
pelanggan tertarik untuk melakukan keputusan pembelian. Semakin
berkembangnya perusahaan ritel Matahari Department Store Arion Mall
yang menawarkan berbagai macam diskon yang menarik, maka akan
semakin tinggi pula keputusan pembelian yang diciptakan oleh konsumen.

Berdasarkan dari hasil pengolahan data penelitian, pada variabel
keputusan pembelian memiliki skor dimensi terendah adalah dimensi
pencarian informasi dengan indikator, yaitu pengalaman, dengan sub
indikator pernah menggunakan sebesar 10,91%. Sedangkan, hasil persentase
skor dimensi tertinggi adalah dimensi pencarian informasi dengan indikator
yaitu sumber pribadi dengan sub indikator teman sebesar 13,70%. Pada
variabel diskon persentase skor indikator terendah adalah indikator
pengurangan musiman (seasonal discount) dengan sub indikator idul fitri
sebesar 19,50% dan skor tertinggi adalah indikator pengurangan harga
musiman (seasonal discount) pada sub indikator tahun baru sebesar 20,57%.

Dari hasil pengolahan data, terlihat bahwa diskon yang ditawarkan
menentukan keputusan pembelian konsumen, semakin tinggi diskon yang
ditawarkan akan berdampak pada keputusan pembelian Matahari

Department Store Arion Mall yang akan semakin meningkat. Ini
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memberikan implikasi bahwa Matahari Department Store Arion Mall
seharusnya menaruh perhatian lebih besar pada dimensi terendah seperti
pada variabel keputusan pembelian, vyaitu sub indikator pernah
menggunakan, dengan menyediakan produk yang up to date dan menarik,
agar konsumen membeli kembali barang yang pernah digunakan sesuai
dengan pengalaman untuk melakukan keputusan pembelian. Sedangkan,
untuk diskon indikator terendahnya adalah natal, yang juga harus
diperhatikan oleh perusahaan ritel. Matahari Department Store Arion Mall
harus berupaya memberikan penawaran yang menarik dalam menyambut
perayaan natal di Matahari Department Store Arion Mall, dengan
memberikan diskon pada barang lainnya. Sehingga, konsumen merasa
Matahari Department Store Arion Mall adalah department store yang
banyak menawarkan berbagai macam diskon. Untuk indikator dengan skor
tertinggi pada ke-dua variabel, Matahari Department Store Arion Mall harus
dapat mempertahankan dan menerapkannya lebih baik lagi, sehingga

keputusan pembelian akan semakin meningkat.

Saran

Berdasarkan kesimpulan dan implikasi yang dikemukakan di atas,
maka peneliti menyampaikan beberapa saran yang mungkin bermanfaat
dalam meningkatkan keputusan pembelian Matahari Department Store

Arion Mall, antara lain :
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Untuk dapat meningkatkan keputusan pembelian pada Matahari
Department Store Arion Mall, sebaiknya perusahaan ritel tersebut
menawarkan lebih beragam diskon, sehingga konsumen akan tergerak
untuk melakukan keputusan pembelian disana. Apabila Matahari
Department Store Arion Mall memberikan banyak diskon untuk
konsumen, contohnya adalah memberikan diskon yang lebih besar
untuk beragam produk yang ditawarkan disana maka konsumen akan
semakin sering mengunjungi dan melakukan keputusan pembelian di
pusat perbelanjaan tersebut, sehingga menjadikan Matahari Department
Store sebagai salah satu tempat favorit untuk berbelanja.

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, bahwa dalam
menciptakan keputusan pembelian melalui dimensi pencarian informasi
dengan indikator pengalaman dan dengan sub indikator pernah
menggunakan memiliki persentase terendah, maka sebaiknya
perusahaan ritel meningkatkan kembali upaya perbaikan dalam
berbagai aspek agar pelanggan merasa senang atau suka membeli di
Matahari Department Store Arion Mall. Misalnya dengan menyediakan
berbagai produk yang variatif dengan kualitas terbaik sesuai apa yang
diinginkan oleh konsumen, sehingga konsumen tertarik untuk membeli

produk yang ditawarkan oleh perusahaan ritel tersebut.



