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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

1. Sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumen listrik

prabayar di kecamatan Depok dengan nilai thit10,968 > ttabel1,984, nilai

sumbangan pengaruh sebesar 55,1% dan persamaan garis regresi

Y=7,550+0,668X. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi sikap

konsumen maka perilaku konsumen listrik prabayar juga tinggi.

Berdasarkan hasil observasi jika dilihat dari faktor sikap pelanggan listrik

prabayar di kecamatan Depok menunjukkan perilaku negatif namun ada

juga yang positif. Perilaku negatif disebabkan adanya perangkat meteran

prabayar yang sering bermasalah (sering mati), teknisi yang kurang tanggap

dalam menanggapi keluhan pelanggan, serta adanya keluhan pelanggan

yang merasa bahwa setelah bermigrasi ke layanan prabayar biaya

pemakaian listrik menjadi lebih tinggi. Sedangkan pengaruh positif

pelanggan ditimbulkan oleh adanya dorongan bahwa dengan listrik prabayar

pelanggan dapat lebih mudah mengontrol pemakaian arus listrik.

2. Kelas sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumen

listrik prabayar di kecamatan Depok dengan nilai thit7,337 > ttabel1,984, nilai

sumbangan pengaruh sebesar 35,5%, dan persamaan garis regresi

Y=15,864+0,815X. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi kelas sosial

maka perilaku konsumen listrik prabayar juga tinggi. Berdasarkan hasil
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observasi jika dilihat dari faktor kelas sosial maka pelanggan listrik

prabayar di kecamatan Depok menunjukkan perilaku negatif ada juga yang

positif. Perilaku negatif disebabkan oleh kondisi bahwa pelanggan yang

memasang sambungan listrik baru diharuskan mengggunakan meteran

listrik yang prabayar, sedangkan pelanggan kelas menengah kebawah hanya

memiliki informasi yang minim terkait cara penggunaaan dan perawatannya

sehingga mereka merasa dipaksa untuk menggunakan listrik prabayar yang

tidak sesuai dengan kemauan mereka sendiri. Sedangkan perilaku positif

pelanggan terjadi karena pelanggan merasa bahwa dengan menggunakan

listrik prabayar mereka lebih leluasa serta privasi mereka lebih terjaga.

3. Bauran pemasaran (Marketing Mix) berpengaruh positif dan signifikan

terhadap perilaku konsumen listrik prabayar di kecamatan Depok dengan

nilai thit10,247 > ttabel1,984, nilai sumbangan pengaruh sebesar 51,7%, dan

persamaan garis regresi Y=6,906+0,515X. Hal ini menunjukkan bahwa

semakin baik strategi bauran pemasaran (Marketing Mix) yang dilakukan

oleh PT. PLN (Persero) maka perilaku konsumen listrik prabayar juga akan

meningkat. Berdasarkan hasil observasi jika dilihat dari faktor bauran

pemasaran (Marketing Mix) menunjukkan perlaku positif yang disebabkan

oleh  adanya produk meteran listrik prabayar terkesan lebih modern dan

lengkap dibandingkan dengan meteran listrik konvensional serta adanya

tempat-tempat penjualan pulsa token/stroom listrik prabayar yang mudah

dijangkau oleh pelanggan. Sedangkan perilaku negatif terjadi karena adanya

meteran prabayar sering bermasalah, adanya pemadaman mendadak tanpa



130

pemberitahuan terlebih dahulu dan dengan intensitas yang terlalu sering,

adanya kenaikan TDL, serta kurangnya promosi dan sosialisasi tentang

listrik prabayar sehingga pelanggan kurang tertarik.

4. Sikap, kelas sosial, dan bauran pemasaran (Marketing Mix) secara bersama-

sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumen listrik

prabayar di kecamatan Depok dengan nilai Fhit49,778 > Ftabel2,669, nilai

sumbangan pengaruh sebesar 60,9%, dan persamaan garis regresi

Y=3,347+0,386X1+0,213X2+0,196X3. Hal ini menunjukkan bahwa sikap

positif, kelas sosial tinggi, serta bauran pemaaran yang baik, secara

bersama-sama memberikan pengaruh yang kuat terhadap perilaku konsumen

listrik prabayar. Berdasarkan hasil observasi jika dilihat dari faktor-faktor

yang mempengaruhi perilaku konsumen listrik prabayar maka PT. PLN

(Persero) belum sepenuhnya memperhatikan faktor sikap, kelas sosial dan

bauran pemasaran sebagai dasar pertimbangan dalam menentukan langkah-

langkah strategis untuk menjaring konsumen sasarannya.

B. Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan antara lain sebagai berikut:

1. Penelitian ini hanya meneliti sebatas pada masyarakat/konsumen PT. PLN

listrik prabayar di sekitar wilayah kecamatan Depok kabupaten Sleman

provinsi DIY, sehingga hasilnya tidak dapat digeneralisasikan/diberlakukan

untuk menilai konsumen listrik prabayar secara keseluruhan di luar wilayah

kecamatan Depok Sleman.



131

2. Penelitian ini hanya menguji faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku

konsumen listrik prabayar meliputi faktor sikap, kelas sosial, dan bauran

pemasaran (Marketing Mix). Sedangkan faktor-faktor tersebut hanya mampu

menjelaskan pengaruhnya secara simultan/bersama-sama terhadap perilaku

konsumen listrik prabayar sebesar  60,9% sedangkan sisanya (30,1%)

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian

ini.

3. Penelitian ini memiliki keterbatasan baik dari sisi instrumen maupun

pemilihan sampel, sehingga dimungkinkan terjadi kekurangsesuaian antara

data yang dikumpulkan dengan data sesungguhnya di lapangan.

C. Implikasi

1. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa sikap berpengaruh positif terhadap

perilaku konsumen listrik prabayar di kecamatan Depok kabupaten Sleman

provinsi DIY. Hal ini memiliki implikasi bahwa PT. PLN (Persero) perlu

menjaga dan meningkatkan kualitas layanan agar kepercayaan konsumen

meningkat khususnya pada layanan listrik prabayar maupun pada layanan

PT. PLN (persero) secara umum.

2. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kelas sosial berpengaruh positif

terhadap perilaku konsumen listrik prabayar di kecamatan Depok kabupaten

Sleman provinsi DIY. Hal ini memiliki implikasi bahwa PT. PLN (Persero)

dalam mengelola layanan listrik prabayar perlu lebih memperhatikan

konsumen berdasarkan segmen masing-masing kalangan, agar seluruh
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elemen masyarakat baik dari kalangan menengah kebawah maupun

kalangan menengah keatas sama-sama memiliki perilaku yang tinggi dalam

menggunakan layanan listrik prabayar.

3. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa bauran pemasaran (Marketing Mix)

berpengaruh positif terhadap perilaku konsumen listrik prabayar di

kecamatan Depok kabupaten Sleman provinsi DIY. Hal ini memiliki

implikasi bahwa PT.PLN (Persero) hendaknya semakin mengembangkan

strategi pemasaran yang terdiri dari produk, harga,  distribusi dan promosi,

agar konsumen menjadi tahu, senang kemudian membeli produk listrik

prabayar dan akhirnya konsumen menjadi puas terhadap pelanayan yang

diberikan PT. PLN (Persero).

4. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa sikap, kelas sosial, dan bauran

pemasaran (Marketing Mix) secara bersama-sama berpengaruh positif

terhadap perilaku konsumen listrik prabayar di kecamatan Depok kabupaten

Sleman provinsi DIY. Hal ini memiliki implikasi bahwa PT. PLN (Persero)

dalam mengelola layanan listrik prabayar perlu memiliki pandangan yang

komprehensif (menyeluruh) meliputi aspek sikap konsumen dengan lebih

memperhatikan kualitas layanan, dibarengi dengan pandangan terhadap

aspek kelas sosial dengan lebih memperhatikan pada segmentasi konsumen,

serta disertai pula dengan pandangan terhadap aspek bauran pemasaran

dengan memperhatikan strategi harga, produk, distribusi, dan promosi, agar

perilaku konsumen semakin meningkat.
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D. Saran

1. PT.PLN (Persero) dalam memberikan pelayanan hendaknya selalu

memperhatikan keinginan pelanggan serta menanggapi keluhan-keluhan

dengan cepat dan siap tanggap. Hal ini perlu dilakukan untuk meningkatkan

mutu dan kualitas layanan PT. PLN (Persero) sehingga kepercayaan

masyarakat akan semakin meningkat dan menunjukkan sikap yang positif.

2. PT.PLN (Persero) perlu memberikan perhatian yang lebih spesifik

berdasarkan segmen kelas sosial masing-masing kalangan masyarakat. Hal

ini dapat dilakukan misalnya dalam proses sosialisasi dan promosi. Pada

segmen masyarakat menengah kebawah, promosi hendaknya dilakukan

dengan lebih aplikatif serta menonjolkan kesan yang lebih ekonomis, praktis

dan terjangkau. Sedangkan pada segmen kelas menengah ke atas aspek yang

yang ditonjolkan adalah kesan yang lebih elegan dan dinamis. Dengan

adanya perhatian yang lebih spesifik tersebut maka konsumen baik dari

kalangan menengah kebawah maupun menengah ke atas sama-sama yakin

bahwa listrik prabayar merupakan pilihan yang tepat bagi mereka.

3. PT.PLN (Persero) hendaknya lebih mengembangkan strategi pemasaran

yang terdiri dari harga, produk, distribusi dan promosi. Hal ini dapat

dilakukan dengan menjaga kualitas pelayanan dengan menjamin adanya

pasokan energi listrik yang memadai, melakukan perawatan berkala dengan

lebih intensif, serta tidak melakukan pemadaman secara mendadak dengan

intensitas yang terlalu sering. Upaya peningkatan penyediaan layanan pulsa

token (stroom) juga perlu dilakukan, PT.PLN (Persero) perlu menambah
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jumlah agen-agen penjualan  pulsa token (stroom), terutama di wilayah

pedesaan yang penjualan pulsa tokennya masih langka, sehingga akses

masyarakat dalam memperoleh layanan lsitrik prabayar juga akan semakin

mudah dan terjamin. Selain itu, promosi juga perlu digencarkan dengan

memanfaatkan berbagai media yang ada baik berupa media cetak,

elektronik, maupun melalui pegawai teknis lapangan agar selalu berupaya

menyarankan kepada pelanggan agar berpindah ke layanan prabayar.
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