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7.1. Simpuian 

Berdasarkan hasil perhitungan dan pengujian hipotesis yang diuraikan 

pada bab sebelumny~, makadapat disimpulkan sebagai berikut: 

7.1.1. Terdapat pengaruh yang signifikan di mana program-program sales 

promotion berupa discount, cicilan 0%, buy 1 get 1 free. bebas iuran 

tahunan dan poin reward berpengaruh secara simultan terbadap 

pengambilan keputusan konsumen untuk memilih kartu kredit HSBC di 

Surabaya. Hal ini dikarenakan program sales promotion tersebut 

meniberikan penawaran yangbervariasi, memberi keuntungan dan dapat 

dinikmati oleh seluruh konsumen sesuai kebutuhan masing-masing serta 

dianggap memberikan nilai tambah bagi konsumen dengan memiliki kartu 

kredit HSBC. 

7.1.2. Terdapat pengaruh parsiai yang signifikan yaitu program-program sales 

promotion- berupa cicilan 0%, bebas iuran tahunan dan Poin Reward 

berpengaruh positif terhadap pengambilan keputusan memilih kartu kredit 

HSBC di Surabaya. Hal ini dikarenakan konsumen dapat langsung 

menikmati keuntungan dengan syarat yang lebih mudah diaplikasikan dan 

sesuai dengan kebutuhan. Sedangkan program-program sales promotion 
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berupa discount dan buy 1 get 1 free memiliki hubWlgan positif, tetapi 

tidak berpengaruhnya signifikan terhadap pengambilan keputusan memilih 

kartu kredit HSBC di Surabaya. Hal ini dikarenakan konsumen tidak 

terlalu sering memanfaatkan program tersebut, kurang berminat dengan 

barang yang ditawarkan oleh merchant, adanya syarat dan ketentuan 

berlaku, syarat pembayaran minimum yang diperbolebkan menggunakan 

kartu kredit serta memperhatikan jumlah pengeluaran dibandingkan 

kebutuhan tiap individu. 

7.1.3. Program sales promotion yang paling mempengaruhi pengambi1an 

keputusan konsumen memilih kartu kredit HSBC adalah cicilan 0%. Hal 

ini dikarenakan responden bisa membeli barang kebutuhan seperti produk 

elektronik, handphone, peralatan rumah tangga hingga piranti audio visual 

sesuai keinginan dengan harga kompetitif di merchant yang telah dikenal 

kualitas barang dan pelayanannya serta membayar dengan mengangsur 

tanpa dibebani bWlga. 

7.1.4. Pengaruh program-program sales promotion berupa discount, cicilan 00/0, 

buy 1 get 1 free, bebas iuran tahwtan dan poin reward terhadap 

pengambilan keputusan konsumen Wltuk memilih kartu kredit HSBC di 

Surabaya hanya sebesar 45,9%. Sedangkan sisanya, yaitu sebesar 54,1% 

keputusan konsumen Wltuk memilih kartu kredit HSBC dipengaruhi oleh 

faktor-faktor selain program sales promotion berupa discount, cicilan 00/0, 

buy 1 get 1 free, bebas iuran tahunan dan poin reward 
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7.2. Saran 

Berdasarkan pembahasan yang telah diuraikan dalam penelitian ini, maka 

berikut ini saran-saran yang disampaikan: 

7.2.1. HSBC perlu mengevaIuasi ulang efektifitas program-program ,wes 

promotion berupa discount, cicilan 0%, Buy 1 Get 1 Free, bebas iuran 

tahunan dan poin reward karena pengarulmya terhadap pengambj]an 

keputusan konsumen untuk memilih kartu kredit HSBC di Surabaya banya 

sebesar 45,9%. 

7.2.2. Program-program sales promotion yang berpengaruh signifikan secara 

parsial, yaitu cicilan 0%, bebas iuran tahunan dan poin reward bisa 

dipertahankan bahkan ditingkatkan kualitasnya sehingga bisa memberikan 

kontribusi lebih besar terhadap pengambilan keputusan konsumen untuk 

memilih kartu kredit HSBC di Surabaya. 

7.2.3. Terhadap program-program sales promotion yang tidak berpengaruh 

signifikan, yaitu discount dan buy 1 get 1 free, HSBC perlu mengevaIuasi: 

o Jika perlu dipertahankan, maka perlu dicari format yang lebih tepat 

bagi konsumen yang dituju. Mengingat ketatnya persaingan dengan 

penerbit kartu kredit lain untuk penawaran program sejenis, maka 

HSBC harus lebih jeli menangkap kebutuhan target konswnen 

terhadap program tersebut. 

o Jika tidak perlu dipertahankan, maka HSBC bisa menawartan 

program sales promotion yang lain dengan menciptakan inovasi 

yang unik atau dengan memfokuskan pada program sales 
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promotion yang berpengaruh signifikan, yaitu cicilan 0%, bebas 

iuran tahunan dan poin reward. 

7.2.4. Berdasarkan survei dan wawancara dengan responden, sebagian besar 

responden mengharapkan kartu kredit yang bebas iuran seumur hidup. 

Sebagian responden mengharapkan adanya undian berhadiah rwnah, 

mobil, promosi untuk travelling. Apabila HSBC herniat mengakomodasi 

keinginan konsumen dan memberikan bebas iuran seumur hidup, maka 

konsekuensi yang harus ditanggung adalah hilangnya sebagian pendapatan 

dari administrasi. Dengan demikian, HSBC perlu mencari alternatif 

pendapatan pengganti, misalnya dengan meningkatkan frekuensi 

penggunaan kartu kredit untuk belanja konsumen sehingga meningkatkan 

pendapatan administrasi dari merchant dan pendapatan bunga dari 

pengguna kartu kredit. 

7.2.5. Secara rutin mengadakan penelitian terhadap konsumen kartu kredit 

HSBC untuk mengetahui tanggapan konsumen terhadap kartu kredit 

HSBC, memperoleh masukan yang bermanfaat untuk perbaikan produk 

kartu kredit dan perencanaan program promosi yang tepat sasaran. 
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