BAB V

KESIMPULAN, IMPLIKASI, DAN SARAN

A. Kesimpulan
Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang positif
antara promosi penjualan dengan perpindahan merek ke provider 3 pada
mahasiswa Pendidikan Tata Niaga Fakultas Ekonomi di Universitas
Negeri Jakarta. Hal ini berdasarkan hasil perhitungan koefisien korelasi
sebesar 0,629. Maka dapat disimpulkan bahwa semakin baik promosi
penjualan maka akan semakin tinggi pula perpindahan merek.
Perpindahan merek ke provider 3 pada mahasiswa Pendidikan Tata
Niaga Fakultas Ekonomi di Universitas Negeri Jakarta ditentukan oleh
promosi penjualan sebesar 39,59% dan sisanya sebesar 60,41%
dipengaruhi oleh faktor lainnya, seperti : layanan pelanggan, citra merek,
sistem distribusi.
B. Implikasi
Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan diatas bahwa
terdapat hubungan positif antara promosi penjualan dengan perpindahan
merek ke provider 3 pada mahasiswa Pendidikan Tata Niaga FE UNJ . Hal
ini membuktikan bahwa promosi penjualan merupakan salah satu faktor
dalam menentukan peningkatan perpindahan merek.
Implikasi dari penelitian ini adalah untuk dapat meningkatkan

perpindahan merek ke provider 3 pada mahasiswa Pendidikan Tata Niaga
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FE UNJ, perusahaan harus dapat memberikan promosi penjualan yang
efektif dan menarik.

Dari hasil pengolahan data terlihat bahwa pada variabel Perpindahan
Merek, sub indikator yang memiliki skor tertinggi adalah sub indikator
keandalan . Sedangkan sub indikator daya tahan memiliki skor terendah.
Sedangkan pada variabel promosi penjualan yang memiliki skor tertinggi
yaitu indikator premi. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen akan
melakukan perpindahan merek dipengaruhi promosi penjualan khususnya

indikator premi.

. Saran

Berdasarkan kesimpulan dan implikasi yang dikemukakan di atas, saran-

saran yang kiranya dapat diberikan oleh peneliti adalah :

1. Perusahaan provider 3 harus memperhatikan dan memberikan tingkat
promosi penjualan kepada pelanggannya yang lebih tinggi dari para
pesaingnya terutama dalam hal produk promosi provider 3.

2. Perusahaan provider 3 memperbanyak pemberian sampel produk, agar
konsumen berpindah merek ke provider 3. Hal ini untuk memperkuat
provider 3.

3. Perusahaan provider 3 memberikan paket harga yang bersaing

sehingga konsumen berpindah merek ke provider 3.



