BABY
KESIMIPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasaran uraian dan pembahasan dari bab - bab sebslumnya, maka

dapat disimpulkan bahwa respon konsumen terhadap pelayanan

perusahaan adalah sepagai berikut:

1.

Ditinjau dari sudut Tangibles (wujud nyata), dapat disimpulkan bahwa
indikator yang paling tinggi responnya adalah penampilan karyawan
dengan nilai 442 atau 88,4%, kemudian Lokasi perusahaan dengan
nilai 433 atau 86,6%, kenyamanan ruangan (Kkesejukan udara) dengan
nilai 402 atau 80,4%, kebersihan perusahaan dengan nilai 384 atau
76,6%. tata lampu (penerangan) ruangan dengan nilai 380 atau 76%,
keamanar: dilokasi parkir dengan nilai 371 atau 74,2%, sarana tempat
parkir dengan nilai 325 alau 65 % dan kenyamanan ruangan ( tempat
duduk yvang tersedia ) dengan nilai 280 atau 56 %

Ditinjau dari sudut Reliability (kehandalan), dapat disimpulkan bahwa
indikater yang paling tinggi responnya adalah potongan harga yang
diberikan perusahaan dengan nilai 479 atau 95,8%, kemudian
Kemampuan perusahaan menyvediakan produk vyang berkualitas
dengan nilai 471 atau 94,2%, kemampuan membuat konsumen

percaya terhadap perusshaan dengan nilai 465 atau 93% dan




Kehandalan peralatan komputer dan printer dengan nilai 403 atau
80,6%.

3. Ditinjau  dari sudut Responsiveness (Daya tanggap), dapat
disimpulkan bahwa indikator yang terlinggi tingkat kepuasnnya adalah
kejelasan jasa perusahaan melaiui brosur, reklame dil dengan nilai
455 atau 91%, kemudian ketepatan pelayanan dengan nilai 394 atau
78,6%, kecepatan pelayanan dengan nilai 393 atau 78,6% dan
penanganan keluhan dengan nilai 379 atau 75,8%

4, Ditinjau dari sudut Assurance (Jarninan), dapat disimputkan bahwa
indikator yang tertinggi responnya adaleh reputasi dan prestasi
perusahaan dengan ntiai 486 atau 97, 2 % kemudian pengetahuan /
kecakapan karyawan dalam melakukuan iransaksi dengan nilai 403
atau 80, 6 %.

5. Ditimjau dan sudut Emphaty { empati ), dapat disimpulkan bahwa
indikator yang paling tinggi responrya adalah pemahaman karyawan
terhadap kebutuhan konsumen dengan nilai 401 atau 80,2%

kemudian kemnudahan menghubungi perusahaan dengan nilai 344

atau 88,8 %.

B. Saran-saran
1. Melihat hasil tanggapan respenden ierhadap indikator Kenyamanan

ruangan { tempat duduk yang tersedia untuk konsumen / konsumen )
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dan indikator sarana tempat parkir perusahaan vang nilai
kepuasannya sedang - sedang séja, adalah tepat kiranya jika
perucahaan memperluas lokasi sséhingga dapat memuat tempat
duduk dan memiliki sarana parkir yang lebih memadai, karena lokasi
perusahaan sekarang sudah dgaﬁggap sangat strategis oleh
konsumen.

. Meskipun indikator kemudahan menghubungi perusahaan ada pada
kategori puas, nilai kepuasannya h\arﬁya 5 poin diatas batas sedang
sehingga ada bzaiknya juga jika pérusahaan mempertimbangkan
uniuk menambah jalur telepon dan faksimili agar konsumen mudah
uniuk menghubungi perusahaan sehubungan dengan produk yang
memeriukan instalasi dan spesifikasi ifeknis dalam pengoperasiannya
sepeiti sofiware dan hardware komputer.

. Walaupun pelayanan perusahaan s;udah memuaskan konsumen,
untuk mémper’{ahankam pelayanan vang ada, pimpinan perusahaan
harus terus mengawasi dan membina para karyawan agar tetap
konsisten mempertahankan kualitas pelayanan. Misalnya dapat
dilakukan dengan terus memberikan %pefatihan - pelatihan kepada
Karyawan khususnya teniang pe!ﬁginstalasfan produk  baru,
memberikan hadiah atau penghargaan kKepada karyawan yang

berprestasi
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