
BAB 6

PENUTUP

6.1 Kesimpulan Dan Saran

6.1.1 Kesimpulan

Berdasarkan analisis deskriptif, diketahui bahwa penilaian atau persepsi

anggota terhadap penerapan variabel-variabel bauran pemasaran menunjukkan

indikator utama yang dipertimbangkan meliputi:

a) produk pada indikator jumlah barang yang tersedia,

b) harga pada indikator potongan harga,

c) lokasi pada indikator jarak toko,

d) promosi pada indikator pemberian hadiah,

e) personal traits pada indikator kecepatan pelayanan,

f) tampilan fisik pada indikator dekorasi toko, dan

g) proses pada indikator proses penawaran.

Sedang pada variabel pembagian selisih hasil usaha umumnya anggota masih

menerima dalam jumlah yang rendah.

Berdasarkan analisis chi square menunjukkan adanya perbedaan yang

signifikan antara tingkat kelompok loyalitas anggota dalam memberikan persepsi

terhadap penerapan bauran pemasaran yang meliputi variabel sebagai berikut:

a) produk dengan indikator jenis, kualitas, jumlah, penataan, pembungkusan,

b) harga dengan indikator harga barang, potongan harga, pembelian secara

kredit, pelunasan kredit, pembelian secara tunai,
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c) lokasi dengan indikator jarak, kemudahan transportasi, keputusan membeli

berdasarkan jarak, dekatnya toko dengan tempat kerja,

d) promosi dengan indikator media, informasi, hadiah, pameran,

e) personal traits dengan indikator pengetahuan produk, respon, kecepatan

pelayanan, penampilan dan keramahan karyawan,

f) tampilan fisik dengan indikator desain, dekor, luas, penerangan, suhu

udara, kebersihan, keamanan dan fasilitas toko,

g) proses dengan indikator penawaran, pembelian, pelayanan di Kopkar

Sampoerna.

Dan tidak ada satupun variabel yang menunjukkan tidak ada perbedaan yang

signifikan antara tingkat kelompok loyalitas anggota dalam memberikan persepsi

terhadap penerapan bauran pemasaran. Demikian juga ada perbedaan yang

signifikan antara tingkat kelompok loyalitas anggota dalam memberikan persepsi

terhadap penerapan variabel pembagian selisih hasil usaha di Kopkar Sampoerna.

Hasil penelitian yang menunjukkan adanya perbedaan, berarti juga

menunjukkan adanya korelasi antara penerapan bauran pemasaran dan pembagian

selisih hasil usaha dengan tingkat kelompok loyalitas anggota di Kopkar

Sampoerna. Keeratan hubungan antara persepsi penerapan variabel–variabel

bauran pemasaran beserta indikatornya dengan tingkat kelompok loyalitas anggota

pada umumnya menunjukkan hubungan yang kuat dan sangat kuat.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi keeratan

hubungan kedua variabel tersebut, maka menunjukkan semakin loyalnya anggota
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terhadap koperasi, sedang semakin rendah keeratan hubungan kedua variabel

tersebut, maka menunjukkan semakin kurang loyalnya anggota terhadap koperasi.

6.1.2 Saran

Saran yang dapat diberikan adalah bahwa pengelola Kopkar Sampoerna:

1. Perlu ditingkatkan tindakan mempertahankan dan meningkatkan loyalitas

anggota. Karena dengan meningkatkan loyalitas anggota akan mendukung

peningkatan volume usaha berarti juga mendukung kelangsungan kehidupan

koperasi. Caranya antara lain melalui:

a) Dialog  dengan anggota dan calon anggota,

b) Komunikasi purna jual,

c) Pendidikan tentang perkoperasian yang dilakukan secara berkala.

2. Perlu meningkatkan jumlah anggota, terutama anggota dari pegawai golongan

IV yang jumlahnya masih sedikit. Mengingat golongan ini jika dapat direkrut,

akan menjadi anggota yang potensial untuk meningkatkan usaha koperasi.

3. Peningkatan penerapan variabel bauran pemasaran sesuai dengan kebutuhan

dan kinginan anggota untuk mempertahankan dan meningkatkan loyalitas

anggota.

4. Perlu meningkatkan jumlah pembagian selisih hasil usaha, disesuaikan dengan

prestasi jasa anggota dalam pembelian barang baik yang secara kredit maupun

tunai.

5. Pengelola sebaiknya melakukan kegiatan pemasaran (misal mendirikan cabang

cabang pertokoan) sesuai dengan kebutuhan dan keinginan masing-masing

kelompok terhadap bauran pemasaran tersebut. Hal ini mengingat bahwa
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mendirikan suatu koperasi itu, didasarkan pada kepentingan yang sama dari

anggota-anggotanya.

Sedangkan saran bagi Kantor Dinas Koperasi, Usaha Mikro Kecil dan

Menengah Provinsi Jawa Timur, supaya lebih intensif dalam memberikan

pembinaan supaya lebih memajukan usaha pertokoan koperasi. Dan juga bagi

Pusat Koperasi Karyawan (Puskopkar) Jawa Timur supaya lebih intensif dalam

menggalang kemitraan antar kopkar untuk meningkatkan sinergi usaha koperasi.
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