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BAB 6 

KESIMPULAN 

 

 

Bab ini merupakan akhir dari laporan penelitian yang akan menyimpulkan hasil 

penelitian dari bab sebelumnya dan saran dari peneliti untuk perusahaan Sicepat 

Ekspres. 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dari responden yang menjadi member Sicepat 

Ekspres, yang didominasi oleh pria dengan rata – rata usia 16-25 tahun, memiliki 

pekerjaan sebagai online shop, dan sebagian besar responden memiliki 

pendapatan diatas Rp 6.000.000, dan secara aktif menggunakan jasa Sicepat 

Ekspres. Dapat disimpulkan bahwa, kualitas pelayanan berhubungan dengan 

loyalitas konsumen di Sicepat Ekspres Bandung. Dari tabel 5.19 bisa dilihat 

bahwa kategorisasi jawaban konsumen mengenai kualitas pelayanan berada pada 

kategori sangat baik dan pada tabel 5.20 kategorisasi jawaban mengenasi loyalitas 

konsumen berada pada kategori baik. Hal ini berkaitan dengan hasil uji korelasi 

yang diketahui bahwa, kualitas pelayanan berhubungan kuat dengan loyalitas 

konsumen dan dari uji hipotesis diketahui bahwa kualitas pelayanan memiliki 

hubungan yang signifikan terhadap loyalitas konsumen di Sicepat Ekspres 

Bandung. Hasil penelitian ini sama dengan penelitian Saravanakumar dan 

Jayakrishnan (2014:46) bahwa, kualitas pelayanan memiliki dampak terhadap 

loyalitas pelanggan. 
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6.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dipaparkan di sub bab sebelumnya, ada 

beberapa saran dari peneliti untuk Sicepat Ekspres. Hasil penelitian menunjukan 

bahwa, secara umum kualitas pelayanan dari Sicepat Ekspres sudah baik, maka 

perlu dipertahankan dan ditingkatkan dengan cara mempertahankan pelayanan 

yang cepat sampai tujuan sesuai dengan namanya, memberikan diskon tambahan 

untuk member setia, dan harus terus memberikan program baru yang berbeda dari 

pesaing. 

Menurut Wijaya dan Thio (2011:4-5), perusahaan harus bisa 

mempertahankan hubungan jangka panjang yang menguntungkan dengan 

konsumen melalui pelayanan yang memuaskan. Perusahaan dapat 

mengembangkan hubungan dengan pelanggannya melalui tiga pendekatan yaitu 

memberikan manfaat finansial, manfaat sosial, ikatan struktural. 

 Saran untuk memberikan diskon tambahan bagi setiap member, karena 

perlu diketahui bahwa setiap konsumen, baik member atau konsumen baru 

yang mengirimkan paket di Sicepat Ekspres mendapatkan diskon sama 

rata yaitu 20%. Peneliti menyarankan agar diskon untuk member lama dan 

konsumen baru dibedakan. Diskon sebesar 25% untuk member dan diskon 

sebesar 20% untuk konsumen baru. Hal ini agar member merasa lebih 

nyaman dan makin sering menggunakan jasa Sicepat Ekspres.  

Dengan perbedaan diskon tentunya konsumen baru juga akan tertarik 

untuk menjadi member yang berdampak pada Sicepat Ekspres kebanjiran 
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member. Hal ini sesuai dengan Wijaya dan Thio (2011:4) bahwa 

perusahaan perlu memberikan manfaat finansial kepada konsumen. 

 Saran untuk memberikan program baru yang berbeda dari pesaing, 

perusahaan dapat memberikan program gathering. Arti kata gathering 

menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah mengumpulkan. 

Gathering member berarti mengumpulkan member yang bertujuan utnuk 

mengakrabkan member dengan karyawan perusahaan. Sehingga, akan 

terjalin persahabatan baik antara perusahaan dan konsumen. 

Gathering member dapat terlaksana pada waktu libur tahun baru. Sicepat 

dapat memberitahu program ini melalui media sosial, setiap konsumen 

baru atau member boleh ikut serta dalam acara gathering ini. Sicepat 

bertanggung jawab penuh membayar transportasi dan akomodasi dan para 

peserta membayar uang untuk acara serta untuk makan siang. Berikut 

contoh yang diberikan peneliti untuk acara gathering member : 

 Dengan hormat, Sehubungan dengan akan berakhirnya tahun 2016, 

diberitahukan kepada seluruh member PT Sicepat Ekspres, bahwa akan 

dilaksanakan kegiatan Gathering Member. Kegiatan tersebut merupakan 

kegiatan berkumpul bersama seluruh karyawan PT. Sicepat Ekspres serta 

para member. Kegiatan tersebut akan dilaksanakan pada:  
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Hari    : Senin dan Selasa  

Tanggal   : 31 Desember 2016  

Tempat   : Kawasan Wisata Puncak Bogor  

Biaya   : Rp 75.000,’ 

Tempat berkumpul  : Sicepat Ekspres Jalan Peta no 42 Bandung 

 

Seluruh biaya transportasi dan akomodasi akan ditanggung oleh 

perusahaan. Untuk itu, diharapkan seluruh member sudah berkumpul pada 

hari Senin, tanggal 31 Desember 2016, pk 09.00 WIB di kantor dengan 

membawa keperluan masing-masing.  

Demikian surat pemberitahuan ini, kami harapkan partisipasi seluruh 

karyawan untuk mengikuti kegiatan tersebut.  

 

Dengan terlaksananya acara gathering member berarti sesuai dengan 

Wijaya dan Thio (2011:4) bahwa perusahaan perlu memberikan manfaat 

sosial kepada konsumen. 
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