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BAB V
SIMPULAN DAN REKOMENDASI

5.1 Simpulan

Berdasarkan penelitian dan analisis yang peneliti lakukan dengan menggunakan

alat bantu program SPSS 15.00 for Windows, maka peneliti dapat menyimpulkan

bahwa:

1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Advertising (X1) terbukti mempunyai

pengaruh secara parsial terhadap Keputusan Calon Pelanggan (Y) memilih

produk listrik pra bayar di PLN Rayon Giri. Nilai koefisien regrresi yang

dihasilkan sebesar 0.410 dengan thitung sebesar 6.280 (sig. 0.000) dan tabel

sebesar 1,984 dengan demikian H0 ditolak. Ini berarti strategi kebaijakan

pemasaran melalui Advertising akan dapat mendorong Keputusan Calon

Pelanggan memilih produk listrik pra bayar di PLN Rayon Giri.

2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Public relation and publicity (X2)

terbukti mempunyai pengaruh secara parsial Keputusan Calon Pelanggan (Y)

memilih produk listrik pra bayar di PLN Rayon Giri. Nilai koefisien regrresi

yang dihasilkan sebesar 0.356 dengan thitung sebesar 4.669 (sig. 0.000) dan tabel

sebesar 1,984 dengan demikian H0 ditolak. Ini berarti semakin baik dan efektif

kebijakan Public relation and publicity untuk memasarkan produk listrik pra

bayar maka semakin tinggi minat pelanggan untuk menggunakan produk

tersebut.

3. Penelitian juga menyimpulkan bahwa Personal Selling (X3) terbukti

mempunyai pengaruh secara parsial terhadap Keputusan Calon Pelanggan (Y)
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memilih produk listrik pra bayar di PLN Rayon Giri. Nilai koefisien regrresi

yang dihasilkan sebesar 0.273 dengan thitung sebesar 3.086 (sig. 0.000) dan tabel

sebesar 1,987dengan demikian H0 ditolak. Strategi Personal Selling yang baik

menunjukkan mempunyai sumbangan yang penting dalam memasarkan

produk listrik pra bayar.

4. Secara keseluruhan tiga variabel yang diteliti yaitu Advertising (X1), Public

relation and publicity (X2), dan Personal Selling (X3), juga terbukti

berpengaruh secara simultan  terhadap Keputusan Calon Pelanggan (Y)

memilih produk listrik pra bayar di PLN Rayon Giri. Hasil uji Fhitung di

dapatkan nilai sebesar 103.313 (Sig. 0.000) dengan Ftabel sebesar 2.71 sehingga

H0 ditolak. Secara keseluruhan model mampu menjelaskan Keputusan

Pelanggan mencapai 75.6%.

5.2 Rekomendasi

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh setelah pengolahan data-data maka

peneliti memberikan rekomendasi yang bisa dijadikan sebagai bahan

pertimbangan bagi PT. PLN (Persero) Rayon Giri serta bagi pihak lain yang akan

melakukan penelitian dengan topik yang sama. Adapun rekomendasi yang bisa

penulis berikan adalah sebagai berikut:

1. Periklanan (Advertising) menunjukkan signifikansi tertinggi apabila

dibandingkan dengan varianel lainnya yaitu variabel Public relation and

publicity (X2), dan Personal Selling (X3), Periklanan (Advertising) secara

keseluruhan sudah cukup baik, namun masih ada beberapa yang perlu

ditingkatkan lagi yaitu masih minimnya iklan tentang informasi /wawasan
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listrik pra bayar melalui media elektronik. Oleh karena itu PT.PLN (Persero)

Rayon Giri harus membuat sebuah iklan persuasif tentang Listrik Pra Bayar

guna menarik perhatian dan mengajak calon pelanggan untuk menggunakan

listrik pra bayar.

2. Mengadakan sosialisasi secara continue kepada calon pelanggan yang

diadakan dibalai desa/kelurahan serta membuat iklan dengan memasang

spanduk – spanduk yang menunjukkan keuntungan – keuntungan

menggunakan listrik pra bayar di tempat – tempat yang selalu bisa dilihat oleh

pelanggan. Sehingga mampu menimbulkan persepsi yang baik akan layanan

listrik pra bayar di pikiran pelanggan.

3. Personal Selling (X3) menunjukkan signifikansi terendah dalam

mempengaruhi keputusan calon pelanggan memilih produk listrik pra bayar

bila dibandingkan dengan dua variabel lainnya yaitu Advertising (X1) dan

Public relation and publicity (X2). Oleh sebab itu pemimpin PT.PLN (Persero)

Rayon Giri harus melakukan hal-hal sebagai berikut :

a) Pemimpin dalam menugaskan karyawan, harus dapat memilih waktu

dan tempat yang strategis, agar tujuan perusahaan untuk mendapatkan

keuntungan dapat diraih, dan calon pelanggan listrik pra bayar dapat

mengalami peningkatan.

b) Pemimpin harus memberikan pelatihan keterampilan berkomunikasi

yang efektif dalam memasarkan produk unggulan perusahaan.

4. Dalam penelitian yang dilakukan penelitia, masih terdapat keterbatasan untuk

itu bagi penelitian yang akan datang perlu membandingkan produk listrik dari
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perusahaan swasta maupun dengan menambah variabel pemasaran yang lain,

misalnya faktor harga dan kualitas pelayanan. Sehingga peneliti berharap

variabel lain yang tidak diteliti, untuk diteliti pada penelitian berikutnya.
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