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BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN  

 

 
6. 1 Kesimpulan  

1. Berdasarkan pengumpulan dan pengolahan data diperoleh bahwa 

segmentasi untuk produk kartu selular CDMA Esia dibagi menjadi sebagai 

berikut: 

v Segmen 1 

- Usia 13-18 tahun 

- Pendidikan terakhir SMP/sederajat 

- Profesi Pelajar 

- Musik pop 

- Kegiatan yaitu konser musik, kontes musik, dsb. 

v Segmen 2 

- Usia 19-24 tahun 

- Pendidikan tekahir SMU/sederajat 

- Profesi Pelajar/Mahasiswa 

- Musik pop 

- Kegiatan pameran, seminar,dll. 

v Segmen 3 

- Usia 25-41 tahun 

- Pendidikan terakhir akademi atau S-1 

- Profesi Pegawai swasta 

- Musik Pop 

- Kegiatan pameran, seminar, dll. 
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2. Dari pengelompokan responden yang dipilih adalah pengelompokan 

responden dengan 3 cluster. Karena atribut-atribut lebih menonjol pada 

ketiga klaster tersebut, dibandingkan pengelompokan responden dengan 

jumlah klaster lainnya.  

Dari hasil pengelompokan responden dengan 3 klaster didapat atribut-

atribut promosi yang dianggap penting yaitu: 

v Cluster 1 

Periklanan (Advertising): 

- Informasi yang up to date 

- Ikan menggunakan kata-kata yang menarik 

- Iklan menggunakan musik yang menarik. 

- Iklan menggunakan tokoh masyarakat yang popular. 

- Iklan menggunakan warna yang menarik. 

Penjualan Pribadi (Personal selling): 

- Keramahan dari SPG (Sales Promotion Girl) 

Penjualan Langsung (Direct Marketing): 

- Adanya Call Center 

 

v Cluster 2 

Periklanan (Advertising): 

- Iklan menggunakan unsur humor 

- Iklan menggunakan adegan yang menarik 

- Iklan menggunakan sound effect yang menarik. 

Promosi Penjualan (Sales Promotion): 

- Penjualan produk disertai undian berhadiah 

Penjualan Pribadi (Personal selling): 

- Service yang diberikan oleh Gerai Resmi. 

Penjualan Langsung (Direct Marketing): 

- Kemudahan untuk menghubungi Call Center. 
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v Cluster 3 

Periklanan (Advertising): 

- Iklan menggunakan suara penyiar yang menarik 

- Iklan menggunakan opini publik/pendapat masyarakat. 

- Iklan menggunakan penataan lampu yang baik. 

- Lokasi papan reklame 

- Ukuran reklame 

Promosi Penjualan (Sales Promotion): 

- Adanya penawran paket harga ekonomis. 

Humas dan Publisitas (Public Relation): 

- Penjualan ditujukan untuk acara amal. 

 

3. Setelah grafik IPA dianalisis, dapat diketahui jenis atribut-atribut yang 

tingkat kepentingannya cukup tinggi dan tingkat kepuasan konsumen akan 

atribut-atribut tersebut pun sudah cukup baik, yaitu: 

♥ Informasi yang up to date  

♥ Iklan menggunakan kata-kata menarik 

♥ Iklan menggunakan unsur humor 

♥ Iklan menggunakan adegan yang menarik 

♥ Iklan menggunakan ilustrasi yang menarik 

♥ Frekuensi penayangan iklan yang tinggi 

 Dalam hal ini, dapat disimpulkan bahwa perusahaan telah cukup 

baik menyampaikan promosi melalui atribut-atribut tersebut kepada 

masyarakat. Dan masyarakat/konsumen cukup terpengaruh setelah melihat 

jenis promosi yang  di dalamnya menyertakan atribut-atribut di atas.    

 

4. Tingkat kesiapan pembeli terhadap produk Esia adalah sebagai berikut:  

Dari hasil kuesioner, didapat bahwa responden/konsumen 

mempunyai tingkat kesiapan memebeli yang cukup tinggi diihat dari 

jumlah responden yang mengisi salah satu pernyataan pada kuesioner 

utama yaitu “Ini salah satu produk yang saya suka dan saya pasti akan 



Bab 6 Kesimpulan dan Saran                                                                             6 - 4 

Universitas Kristen Maranatha 

menggunakannya” sebanyak 46 responden. Sebagai pertimbangan, 

perusahaan dapat menggunakan bauran promosi sehingga mencapai tahap 

kesiapan pembeli sehingga mencapai tahap pemesanan (ordering) melalui 

personal selling, sales promotion dan bisa juga dengan Public Relation. 

 

 Sedangkan untuk Loyalitas merek Esia sebagai berikut : 

 Dari 100 responden terdapat 55 orang yang menggunakan Esia, hal 

tersebut menunjukan kesetiaan terhadap Esia cukup tinggi. Probabilitas 

responden untuk berpindah dari merek Esia ke merek lain yaitu sebesar 

60%. Sedangkan persentase yang tidak loyal (tidak setia) adalah sebesar 

45%, dengan tingkat pengurangan sebesar 15%. Dapat diambil kesimpulan 

yaitu semakin besar tingkat probabilitas tingkat perpindahan ke merek 

lain, maka konsumen semakin tidak loyal (loyalitas rendah).  

 

5. Dari kelima elemen promosi, hanya tiga elemen promosi yang sesuai 

untuk diterapkan pada Esia yaitu periklanan, promosi penjualan dan humas 

dan publisitas.  Hal ini dilakukan dengan pertimbangan segmen pasar yang 

dituju adalah segmen dengan 3 cluster, sesuai dengan jenis promosi 

tersebut, disamping itu ukuran pasar yang luas akan menyebabkan 

penjualan personal/pribadi kurang efektif dan efisien.  

 

Alternatif usulan perencanaan strategi promosi berdasarkan pendekatan 

model IMC adalah sebagai berikut: 

a.  Periklanan (Advertising) 

Media TV yang sering ditonton adalah RCTI, sehingga akan 

lebih tepat bila perusahaan menjual promosi produknya melalui 

stasiun televisi RCTI. Kemasan iklan dibuat sedemikian rupa 

menarik sehingga konsumen yang menontonnya tertarik untuk 

melihat iklan tersebut, seperti menggunakan kata-kata yang 

menarik, adegan yang menarik, kemasan musik yang menarik 
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serta ilustrasi dari iklan pun dibuat menarik sehingga dapat 

membuat konsumen tertarik untuk meligat promosi Esia.  

b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

 Di adakannya penawaran paket harga ekonomis, seperti 

paket handphone dan nomor perdana dengan harga yang murah 

atau hanya membayar handphone saja maka akan mendapatkan 

nomer gratis, dsb.Adanya undian berhadiah juga dapat membuat 

konsumen tertarik untuk membeli produk Esia.  

c. Humas Dan Publisitas (Public Relation) 

§ Diadakannya acara/event-vent yang disponsori oleh Esia. 

Dengan begitu promosi produk Esia bersifat meluas atau 

menyebar, karena dengan disponsorinya suatu kegiatan 

oleh Esia maka tidak menutup kemungkinan acara 

lain/event lain akan disponsori juga oleh Esia dan Esia 

semakin dikenal dengan baik oleh masyarakat. 

§ Diadakannya acara yang bertujuan untuk amal, seperti: 

penyumbangan hasil penjualan produk untuk anak-anak 

panti asuhan atau anak-anak yatim piatu, atau yang saat ini 

sedang terjadi di sekitar kita yaitu penyumbangan untuk 

korban bencana alam. Hal-hal seperti itu dapat membuat 

simpati konsumen, sehingga Esia menjadi produk yang 

lengkap dalam mengembangkan jenis promosinya.  

 

 

6.2 Saran  

 Perusahaan dapat mengikuti usulan strategi yang menggunakan 

pendekatan model IMC tetapi terlebih dahulu memastikan terlebih dahulu jenis 

segmentasi yang akan dituju sehingga promosi tepat sasaran. Dilakukan strategi 

atau taktik baru agar responden sampai kepada tahap pemesanan yang akan 

berlanjut ketahap pembelian, sehingga menjadikan promosi dengan pendekatan 

model IMC dapat berhasil. 


