BAB V

KESIMPULAN DAN REKOMENDAS

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan olehefiti melalui analisis

deskriptif dan verifikatif dengan menggunakath analysis, maka berdasarkan

penelitian tersebut dapat diambil kesimpulan saeliaeyékut:

1. Tanggapan responden terhadap perbedaan individg gda di konsumen

secara umum sudah baRerbedaan individu pada konsummatebook Acer
terdiri dari lima dimensi, yaitu motivasi, persepsembelajaran, kepribadian
dan sikap. tanggapan responden terhadap perbeddaidu pada dimensi
kepribadian ditinjau dari kesesuaian kepribadiangyada pada konsumen
notebook Acer dengan keinginan konsumen untuk mencoba aag yoaru
merupakan dimensi yang paling tinggi mendapatkaor.skKepribadian
tersebut dianggap sesuai oleh konsumen karena rmk@msumemiliki
kepribadian dinamis, sehingga konsumen senang rbandwml-hal baru
khususnya dalam menggunakaotebook. Sedangkan perolehan hasil pada
dimensi motivasi melalui pemenuhan kebutuhaotebook Acer untuk
meningkatkan gengsi, mendapatkan skor yang pakmglah dari dimensi
yang lainnya, hal ini dikarenakan konsumen dalarmbedi produknotebook
yang pertama dilihat adalah fitur dan fungeitebook tersebut, sehingga
apakahnotebook tersebut dapat meningkatkan gengsi pemakainyangura

untuk diperhatikan.
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2. Tanggapan responden terhadap lingkungan sosio-audeang ada di
konsumen secara umum sudah bhikgkungan sosio-budaya pada konsumen
notebook Acer terdiri dari lima dimensi, yaitu pengaruh uaaiga, sumber
informasi, sumber nonkomersial, kelas sosial, ssutabudaya dan budaya.
Tanggapan responden terhadap pengaruh lingkungda gienensi sumber
nonkomersial melalui pengaruh pilihan sahabat, teseprofesi dan teman
seorganisasi dalam pilihamtebook merupakan dimensi yang paling tinggi
mendapatkan skor. Sumber nonkomersial tersebutggiégmn sesuai oleh
konsumen karena konsumen mayoritas konsumen mendasabelian
notebooknya berdasarkan pengaruh dari orang-orang yanglisééitarnya.
Hal ini dikarenakan konsumen melakukan penilaiahaap produk yang
akan dibelinya melalui pengaruh dan informasi dahabat, teman seprofesi
dan teman seorganisasi yang selalu berada disédatsumen. Sedangkan
perolehan hasil pada dimensi pengaruh kelurga, apaiklan skor yang
paling rendah dari dimensi yang lainnya, hal inkadénakan konsumen
kurang memperhatikan pengaruh-pengaruh yang déeoleh keluarganya.

3. Tanggapan responden terhadap keputusan pembeling texdiri dari
pemilihan produk, pemilihan merek, pemilihan salupgmbelian, pemilihan
waktu pembelian, dan jumlah pembelian secara unugahsbaik. Tanggapan
responden terhadap pemilihan saluran pembelianjalitidari kemudahan
mendapatkan produkotebook Acer dalam pengambilan keputusan pembelian
merupakan dimensi yang memperoleh skor yang palinggi. Saluran

pembelian memiliki peranan penting bagi konsumdmagai pertimbangan
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konsumen dalam melakukan pembelian, dimana konsumefakukan

penilaian terhadap kemudahan mendapatk@sbook. Hal ini dikarenakan

kemudahan yang didapatkan konsumen dapat menirsgkdt&puasan bagi
mereka dan menghemat waktu konsumen. Sedangkagatzeny responden
terhadap waktu pembelian, mendapatkan skor yangqgpakndah dari

dimensi-dimensi lainnya, hal ini dikarenakan wakang dipilih konsumen

dalam membeli kurang diperhatikan.

. Perbedaan individu berpengaruh lemah terhadap ksguipembelian dengan
nilai 0,3537, sehingga perbedaan individu yang likholeh konsumen akan
memberikan pengaruh terhadap keputusan pembellanni@lalui variabel

lain.

.. Lingkungan sosio-budaya berpengaruh cukup terh&dpptusan pembelian
dengan nilai 0,6150, sehingga lingkungan yang askekidar konsumen akan
memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian.

. Perbedaan individu dan lingkungan sosio-budaya dmgi@ruh sangat kuat
terhadap keputusan pembelian dengan nilai 0,96Bingga perbedaan
individu dan lingkungan yang ada pada konsumen atl@mberikan pengaruh

yang sangat kuat terhadap keputusan pembelian.
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5.2 Rekomendasi
Berdasarkan hasil penelitian, maka penulis merekdaskan beberapa hal

mengenai perbedaan individu dan lingkungan sosiaya agar dapat

meningkatkan keputusan pembelian, yaitu:

1. Perbedaan individu yang ada pada konsumen merughtah satu perilaku
yang perlu diperhatikan dalam meningkatkan keputyssambeliamotebook
Acer. Agar dapat mengetahui dan memahami konsuraepeyusahaan harus
mengetahui perbedaan individu yang dimiliki olem&oamen. Berdasarkan
hasil penelitian diketahui bahwa pada subvariabedtivasi memiliki
tanggapan paling rendah oleh karena itu sebagasistiharapkan perusahaan
dapat memahami motivasi konsumen dalam membeli saratiuk khususnya
notebook. Kanisius mengemukakan bahwa “Umumnya perilakakletidak
mudah terpengaruh emosi dan cenderung berpikirrsse@sional (motif
kognitif) yang menekankan pada proses informagiasgkan wanita lebih
kepada emosional.” Oleh karena itu, Hal ini dapddkdkan dengan cara
menyelenggarakan kegiatan promosi secara rutin,r admpat lebih
memperkenalkan produk barunya pada konsunoégibook. Perusahaan dapat
melakukan pemasangan iklan yang menarik dan médncalehingga
menimbulkan emosi yang kuat bagi konsumen, Karenawmen wanita lebih
memilih produk dengan emosinya sehingga konsumersudmya wanita
dapat lebih mengetahui dengan jelas informasimtaduk tersebut, selain itu
agar konsumen lebh termotivasi untuk membetebook Acer. Perusahaan

juga dapat menyediaka8”G (Sales Promotion Girls) pada stamotebook
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Acer di retail-retail besar atau pameran karenadniga konsumen pria lebih
memilih mencari tahu informasi sendiri dan merasalk@engalamannya
sendiri, sehingga memudahkan konsumen untuk metkdappengarahan dan
tambahan pengetahuan dari prodoétebook Acer dan SPG pun dapat
dijadikan alat bagi perusahaan untuk mendapatkamiasi tentang apa yang
menjadi keinginan konsumen daatebook.

. Lingkungan sosio-budaya yang ada pada konsumenpaiean salah satu
perilaku yang perlu diperhatikan dalam meningkatkaputusan pembelian
notebook Acer. Agar dapat mengetahui dan memahami konsuyaenn
perusahaan harus mengetahui pengaruh lingkungay yala disekitar
konsumen. Berdasarkan hasil penelitian diketahinwlbapada subvariabel
pengaruh keluarga memiliki tanggapan paling rermlah karena itu sebagai
solusi diharapkan perusahaan dapat meningkatkanmasi tentang produk
yang ditawarkan kepada seluruh konsumen bukan haelgagian melalui
kegiatan seminar mengenai kelebihan dan cara peagguotebook yang
baik. Kegiatan seminar ini dilakukan agar semuan@rtahu produk yang
ditawarkan Acer, sehingga seluruh keluarga tahu dapat memberikan
dorongan serta pengaruh yang baik bagi anggotaadgguuntuk membeli
produk yang paling baik bagi mereka.

. Persepsi masyarakat terhadap keputusan pembetiah sukup baik, namun
untuk mempertahankan keputusan pembelian agarselahingkat dalam
jangka waktu yang lama dapat dilakukan melalui reeatwi perbedaan

individu dan lingkungan yang ada pada konsumenraegaik, melakukan
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pendekatan kepada konsumen lebih mendalam melaoi pameran, serta
mengkomunikasikan startegi tersebut kepada konsumerdasarkan hasil
penelitian diketahui bahwa pada dimensi waktu pdiarbe memiliki
tanggapan paling rendah oleh karena itu sebagaisisolliharapkan
ketersediaamotebook Acer untuk diperoleh kapan saja terpenuhi dengaa c
menyediakan komponen Acer grvice center Acer yang berada di pusat
maupun cabang di berbagai kota agar konsumen bésalapatkan produk
tersebut ketika sedang membutuhkan.

. Berdasarkan hasil penelitian menyatakan bahwa gadoe individu
memberikan pengaruh yang lemah terhadap keputusambgdian, maka
penulis merekomendasikan agar Acer harus tetap agenjdan
mempertahankan pemahaman perusahaan terhadap gaerbedividu yang
ada pada konsumen, dan diharapkan perusahaan keefakiovasi terhadap
produknya seperti desain yang lebih menarik, fitang diperlengkap dan
kapasitas yang diperbesar sesuai dengan keingarakebutuhan konsumen
sehingga akan meningkatkan keputusan pembelian.amimvanita lebih
menyukai yangsimple, harga yang terjangkau namun terlihat mewah,
sedangkan pria lebih menyukai fitur-fitur yang wdigakan dari notebook
tersebut. Ini sesuai dengan yang dikatakan Ban&uagd Consultant bahwa
“Dalam menanamkan positioning produk untuk wanitd, denefit menjadi
salah satu yang harus difokuskan. Benefit dalam imiadapat berwujud
content benefit ataucontext benefit (seperti gengsi, lifestyle, kepuasan rohani,

dir).”
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5. Berdasarkan hasil penelitian menyatakan bahwa uing&n sosio-budaya
memberikan pengaruh yang positif terhadap keputysambelian, maka
penulis merekomendasikan agar Acer harus tetap agenjdan
mempertahankan pemahaman perusahaan terhadapysehggkungan yang
ada disekitar konsumen, dengan cara menyelenggarkkgiatan sosial
sehingga masyarakat tahu bahwa Acer sebenarnydi pedla lingkungan
yang ada disekitarnya. Dimana kegiatan sosial dali@diri konsumen
dengan membawa keluarga, teman atau kerabat deka&hyngga nantinya
mereka mampu memberikan pengaruh bagi konsumen.

6. Berdasarkan hasil penelitian menyatakan bahwa g@adpe individu dan
lingkungan sosio-budaya memberikan pengaruh yangitifpoterhadap
keputusan pembelian, maka penulis merekomendasigan Acer Inc. harus
tetap menjaga dan mempertahankan pemahaman peansakahadap
perbedaan individu dan pengaruh lingkungan yang pada konsumen
melalui kegiatan promosi yang diadakan di instapendidikan, seperti
sekolah-sekolah dan universitas. Hal ini disebaldeagian besar konsumen
notebook Acer adalah pelajar/mahasiswa, sehingga perusatiapat |lebih
dekat dengan konsumennya. Perusahaan juga diharapéakukan inovasi
terhadap produknya sesuai dengan perubahan tekyalog ada serta sesuai
dengan keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga aieningkatkan
keputusan pembelian. Inovasi yang dilakukan jugaushasesuai dengan
perbedaan yang ada antara pria dan wanita. Salg@03:72)

mengungkapkan bahwa “konsumen pria memiliki karatik memilih
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produk dengan objektif.” Sedangkan Ernest Kretschmengungkapkan
bahwa “Konsumen wanita lebih banyak tertarik padana dan bentuk, bukan
pada kegunaannya, karena wanita lebih perasagpmadarpria.” Oleh karena
itu konsumen pria dan wanita memiliki perbedaaramiaindividunya, maka
sebaiknya Acer mendesanotebook yang warnanya lebih mencolok, desain
yang lebih unik bagi wanita. Sedangkan untuk [@@daiknya Acer mendesain
notebook dengan warna yang lebih gelap, fitur yang lebitgkap, dan desain

dengan lekuk yang lebih tegas.



