BAB V

PENUTUP

V.1 Kesimpulan

Setelah melakukan penelitian mengenai pengaruh event Jatim Fair terhadap
Brand Loyalty pengguna e-commerce Tokopedia, terdapat beberapa kesimpulan yang
dapat disampaikan oleh penulis, diantaranya adalah bahwa peneliti mendapatkan hasil
uji hipotesis dengan nilai t-hitung 7,841 dan nilai signifikansi 0,000 dimana angka
tersebut lebih kecil dari 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa HO ditolak dan H1
diterima. Maka dengan adanya hal tersebut, dapat dibuktikan bahwa terdapat sebuah
pengaruh yang signifikan antara event Jatim Fair (mulai dari lokasi, kompetisi,
hiburan dan biaya) dengan brand loyalty yang terdiri dari (switcher, habitual buyer,

satisfied buyer, liking of the brand, commited buyer).

Responden yang menjadi sampel dari penelitian ini adalah mereka yang sudah
layak dan masuk kedalam tahapan pertanyaan saringan pada saat mengisi kuesioner.
Dimana pertanyaan saringan tersebut terdiri dari responden yang mengetahui event
Jatim Fair virtual, responden yang mengikuti Jatim Fair Virtual, responden yang
memiliki aplikasi Tokopedia dan responden yang melakukan pembelian produk
umkm Jatim Fair pada aplikasi Tokopedia. Diantaranya adalah kategori usia 15-64,
dimana didominasi oleh usia 15-24 tahun sebanyak 68%, jenis kelamin laki-laki dan
perempuan yang didominasi oleh perempuan sebanyak 58%, dengan background
pendidikan terakhir SMA/MK, Sarjana, Diploma dan Master/Doktor. Namun hal
tersebut didominasi oleh responden dengan Pendidikan terakhir SMA/MK sebanyak

45%.
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Pekerjaan responden diantaranya adalah mahasiswa/pelajar, karyawan swasta,
wiraswasta, pegawai negeri, dan ibu rumah tangga. Hal tersebut didominasi oleh
mahasiswa/pelajar dengan presentase sebanyak 41%. Kemudian kuesioner pada
penelitian ini juga diisi oleh responden dengan jenis pengguna lama dan pengguna
baru e-commerce Tokopedia, namun didominasi oleh pengguna lama Tokopedia
dengan presentase sebanyak 74%. Dapat dikatakan sebagai pengguna lama adalah
apabila pengguna aplikasi menggunakan aplikasinya lebih dari satu bulan, sedangkan
pengguna baru dengan jangka waktu pemakaian kurang dari satu bulan. Kemudian
ketertarikan responden terhadap kategori produk umkm terdiri dari desain interior,

kerajinan tangan, kuliner, fashion dan otomotif.

Namun, pada kategori ini, fashion memiliki jumlah presentase paling banyak
sebesar 50%. Fashion dapat menjadi daya tarik terbesar karena penelitian ini
didominasi oleh jenis kelamin perempuan. Fashion sendiri digunakan untuk
mengekspresikan diri. Konsumen sebagai responden biasanya mencari produk
fashion melalui internet, karena dapat memungkinkan konsumen untuk mencari

produk fashion yang sesuai, salah satunya adalah menggunakan aplikasi e-commerce.

Event Jatim Fair dapat dinilai berhasil karena penilaian indikator event
mendapatkan mean sejumlah 3,00 yang mana lebih kecil dari 2,50 dan kurang dari
sama dengan 4,00. Dari banyaknya indikator event seperti (lokasi, kompetisi, hiburan
dan biaya), indikator lokasi lah yang memperoleh hasil mean sebesar 3,03%.
Pernyataan yang tertera adalah membahas mengenai responden yang mengetahui
Instagram @jatimfair sebagai media publikasi dan salah satu sumber informasi event

Jatim Fair virtual (online). Jawaban dengan kecenderungan Setuju sebanyak 63% dan
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jawaban Sangat Setuju 24%. Di lain sisi, penilaian brand loyalty ini ditinjau sesuai

dengan indikator yang ada dan memperoleh hasil akhir mean sebesar 3,10%.

Dari banyaknya indikator brand loyalty yang terdiri dari (switcher, habitual
buyer, satisfied buyer, liking of the brand, dan commited buyer), hasil tertinggi
didapatkan oleh satisfied buyer dengan pernyataan yang menjelaskan bahwa
responden secara dominan juga memilih menggunakan aplikasi e-commerce lainnya
untuk melakukan transaksi pembelian produk UMKM. Karena responden merasa bisa
membeli melalui aplikasi lainnya juga dikarenakan membeli akibat kebiasaan pada
sebuah merek atau brand.Indikator ini menghasilkan mean dengan total presentase
sebesar 3,00%. Maka dapat disimpulkan bahwa indikator brand loyalty sesuai dengan
kelas interval yang ada, karena hasil mean keseluruhan memperoleh hasil diatas dari

2,50 dan kurang dari sama dengan 4,00.

Pada akhirnya, penelitian ini dapat dinilai valid karena r-hitung lebih besar
dari r-tabel (0,165), kemudian reliabel karena koefisien reliabilitas dengan
Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6. Di lain sisi, penelitian ini juga memiliki nilai
residual yang mana berdistribusi normal dan mendekati bentuk distribusi normal
standar, karena angka signifikan sebesar 0,20 yang mana lebih besar dari 0,05. Selain
itu, variabel x (event) dan variabel y (brand loyalty) linear secara signifikan karena
memperoleh hasil 0,384 yang mana lebih besar dari 0,05. Dapat dijabarkan juga
bahwa event Jatim Fair berpengaruh positif terhadap brand loyalty pengguna e-
commerce Tokopedia, karena nilai brand loyalty 12,994 dan X=0, maka koefisien

refresi sejumlah 0,656.
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V.2 Saran

V.2.1 Saran Akademis

Pada penelitian yang selanjutnya, penelitian seperti ini dapat menggunakan
pendekatan yang berbeda, yaitu dengan pendekatan penelitian kualitatif. Mengenai
hal tersebut, dilakukan dengan bagaimana melihat fenomena ini dari sudut pandang
lainnya. Bagaiamana cara Pemprov Jawa Timur selaku penyelenggara event Jatim
Fair mempertahankan dan meningkatkan brand loyalty pengguna e-commerce
Tokopedia, berkaitan dengan adanya penjualan umkm event Jatim Fair pada e-

commerce Tokopedia.

V.2.2 Saran Praktis

Saran yang ingin disampaikan peneliti kepada Pemprov Jawa Timur selaku
penyelenggara event Jatim Fair ini secara keseluruhan yaitu dengan meningkatkan
konsep serta rangkaian acara. Meskipun sudah baik, seharusnya ada suatu hal baru
yang ditampilkan atau menjadi inovasi baru karena mengingat apabila rangkaian
acara dan hiburan berjalan dengan baik, maka akan meningkatkan jumlah pengunjung
maupun minat terhadap event tersebut sendiri maupun produk umkm dan Tokopedia
sebagai partner eksklusif dari Pemprov sebagai platform media atau sarana penjualan
marketplace online. Selain itu, Jatim Fair sebaiknya tetap mempertahankan event
tersebut karena dapat dilihat bahwa banyaknya minat responden yang tertarik akan
event ini beserta minat akan penjualan produk-produk umkm yang dijual baik secara
online maupun offline. Namun sebenarnya, secara keseluruhan event ini sudah dinilai
baik. Kemudian hal yang terpenting adalah, selalu mengedepankan tujuan utama
yaitu untuk mengedepankan koneksitas baik antara buyer maupun seller, dan menjaga

koneksitas dalam rangka memasuki era transformasi digital.
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