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BAB IV
KESIMPULAN DAN SARAN

1. Kesimpulan

Berdasarkan uraian serta anailsa terhdapa masalah
vang dihadapi oleh perusahaan, maka dapat ditarik
beberapa kesimpulan dan saran vyang diharapkan dapat
berguna bagi perusahaan. Adapun kesimpulan yang dapat
penulis berikan adalah sebagai berikut:

1.1 Dari analisa perilaku merchant, maka dapat disim-
pulkan bahwa hipotesis 1 yang menyatakan bahﬁa: Jika
channel of acquisition TOB mampu menganalisa
perilaku merchant sebagai fasilitator distribusi
aplikasi permchonan kartu kredit, maka
karakteristik, kebutuhan, persepsi dan  harapan
merchant dapat teridentifikasi terbukti benar.
Adapun kesimpulan yang mendukung hipotesis tersebut
adalah sebagai berikut:

1.1.1 Hasil penelitian mengenai faktor-faktor utama
merchant termotivasi dengan " kotak TOB dan
faktor-faktor pendapat merchant mengenai
keberadaan kotak TOB setelah kerja sama
Berlangsung menunjukkan bahwa faktor
memudahkan pelanggan merupakan pilihan utama
merchant termotivasi dan pilihan utama

pendapat merchant setelah kerja sama berlang-
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sung. Hasil ini diperkuat dengan tidak adanya

perbedaan yang terjadi antara motivasi dan
pendapat merchant.

1.1.2 Hasil penelitian terhadap komunikasi vang
terjadi dan komunikasi yang diinginkan serta
pemenuhannya c¢leh Citibank menunjukkan bahwa
Citibank kurang aktif dan Jjelas dalam
komunikasi.

1.1.3 Penelitian terhadap merchandiser menunjukkan
bahwa 55,17 ¥ merchant mengetahui orang vang
bekerja sebagai merchandiser tetapi tidak tahu
nama merchandiser tersebut. Hal | diatas
berhubungan dengan cara merchandiser bekerja
vaitu sopan tetapi kurang informatif. XRurang
informatifnya merchandiser memungkinkan
merchant tidak.tahu éiapa nama merchandiser.

1.1.4 Penilaian terhadap sikap Citibank ,selama kerja
sama berlangsung menunjukkan hasil 56,88 ¥%
menyatakan cukup memuaskan.

1.1.5 Sebanyak 55,17 % memilih kerja sama ini
menguntungkan bagi semua pihak yaitu Citibank,
merchant dan pelanggan Serta 43,10 # memilihi
tetap ingin bekerja sama dengan konsidi vyang
berbeda. | |

1.2 Dari analisa perilaku konsumen dapat disimpulkan
bahwa hipotesis 2 yang menyatakan: apabila analisa

perilaku konsumen dilaksanakan, maka éhannel of
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acguisition TOB akan dapat mengidentifikasi karak-

teristik, kebutuhan, persepsi dan harapan konsumen

terbukti benar. Kebenaran hipotesa kerja 2 ini

didukung oleh beberapa kesimpulan yaitu:

1.2.1 Dari analisa mengenal karakteristik konsumen
82,866 % respoden merencansakan terlebih dahulu
bank penerbit kartu kredit yang dipilih dan
faktor kemudahan persyaratan aalam‘ memiliki
kartu kredit merupakan faktor prioritas utama
konsumen dalam memilih kartu kredit.

1.2.2 Dalam penilaian siapa vang mempengaruhil
konsumen dalam memilih kartu kredit dipéroleh
Jawaban bahwa 49,33 % respoden menyatakan
bahwa diri mereka sepdiri vang berpengaruh’
dalam penentuan kepemilikan kartu kredit dan
iklan dalam media cetak merupakan pilihan
terbesar yaitu sebesar 44 %. ,

1.2.3 Dari analisa kebutuhan konsumen 70 ¥ memilih
tujuan efisien sébagai tujuan pemegang kartu
kredit dan ‘non pemilik kartu vyang ingin
memiliki kartu kredit.

1.2.4 Berdasarkan peréepsi konsumen terhadap
Citibank Visa/MasterCard faktor diterima di
seluruh dunia merupakan prioritas utama
konsumen yvang ingin memiliki Citibank
Visa/MasterCard dan faktor persyaratan vyang

rumit merupakan faktor utama konsumen vyang
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tidak ingin memiliki Citibank Visa/MasterCard.

1.2.5 Dari analisa persepsi motivasi konsumen
terhadap TOB diperoleh 52 4 respoden
termotivasi untuk mengambil aplikasi dan 78,48
% menyatakan faktor hanya ingin tahu merupakan
faktor yang mendorong mereka untuk mengambil
aplikasi TOB.

1.2.6 77,38 % respoden berpendapat TOB memberi
kemudahsn bagi orang yang ingin memiliki
Citibank Visa/MasterCard tetapi 46,86 % dari
mereka lebih memilih untuk telepon dan minta
sales datang ke tempat mereks sehinggé 68 %
respoden tidak pernah menyarankan teman untuk
mengambil TOB.

1.3 Kesimpulan lain vyang dapat diperoleh dari hasil
analisis perilaku merchant dan perilaku konsumen
adalah: hipotesa 3 vyang meﬁyatakan ,bahwa Jika
karakteristik, kebutuhan, persepsi dan harapan
merchant serta kéﬁsumen dapat teridentifikasi maka
strategi distribusi dan =strategi promosi vang
eféktif dapat ditetapkan dan dilaksanakan sehingga
CAP yané tinggi dapat diturunkan terbukti benér.
Beberapa kesimpulan yang dapat ditar;k sehubungan
dengan analisis merchant dan konsumen . di Surabaya
adalah sebagai berikut: |
1.3.1 Penilaian merchant terhadap produk TOB

menunjukkan bahwa pesan tertulis pada aplikasi
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tidak jelas merupakan prioritas utama merchant

dengan nilai 1986.

1.3.2 Hasil dari penelitian mengenai faktor
perbaikkan apa vang sebaiknya dilakukan
menunjukkan bahwa memberi  hadiah pada

pelanggan jika permohonan aplikasi kartu
kredit disetujui menjadi pilihan utama
merchant.

1.3.3 Penelitian mengenai keaktifan merchant Jjika
diadakan program promosi bagi mereka
menunjukkan bahwa sebanyak 48 atau 82,75 %
merchant akan aktif dalam menyebarkan éplikasi
dan uang tunai_ merupakan pilihan utama
merchant dalam bonus yang diharapkan.

1.2.4 Dari analisa pendapat konsuhen mengenai
informasi vyang tercetak pada aplikasi TOB
hanya 6,66 % respoden berpendapat bahwa

informasi vang tercetak jelas.

»

4.2.83aran.

Berdasarkan kesimpulan di atas, penulis mencocba
memberi  saran yang mungkin bermanfaat dan  dapat
digunakan sebagai bahan pertimbangan dan masukkan bagi
channel of acgquisition TOB untuk menentukan langkah-
langkah yvang tepat dalam menentukan strategi distribusi

dan promosi.
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Mengingat bahwa hasil account vang diperoleh

sangat sedikit dan Channel of acquisitioh TOB merupakan

channel yang pasif yaitu channél vang tidak bisa berbi-

cara banyak seperti channel yang 1ainvdirect sales, bank
referral dan sebagainya, sedangkan tingkat brand aware-
ness terhadap Citibank cukup. tinggi pada masyarakat

Surabaya, maka yang harus dilakukan adalah:

2.1 Meningkatkan kejelasan informasi yang tercetak pada
aplikasi dengan memberi keterangan tambahan yang
menunjukkan tidak dituntutnya pemohon kartu untuk
mendepositokan wuang di Citibank atau dengan kata
lain tercetak informasi tanpa deposito. |

2.2 Melaksanakan promosi penjualan pada konsumen dan
merchant secara kontinyu dengan memberi hadiah vyang
menarik jika aplikasi permohonan disetujui pada
konsumen dan tambhan bonus pada merchént agar
terangsang untuk aktif daiam mepromosikan TOB.

2.3 Penting bagi manager TOB untuk aktif - dalam . komu-
nikasi dengan merchant. Hal ini dapat dilakukan
dengan menerbitkan buletin sebagai sarana komunikasi
merchant dengan Citibank dan  sesekali terjun
langsung berhadapan dengan merchant untuk memotivasi
agar merchant aktif dalam menyebar aplikasi.

2.4 Secara kontinyu melakukan training atau pelatihan
pada merchandiser untuk meningkatkan pengdetahuan
merchandiser tentang salesmanship sehinggda informﬁsi

vang diberikan jelas dan baik.
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Sebagai penutup diharapakan agar saran-saran ini

bermanfaat bagi channel of acguisition TOB serta pihak-
pihak vyang be:képentingam di bidang tersebut untuk

memecahkan masalah-masalah yéng dihadapai.



