BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesimpulan

Dari hasil penelitian ini peneliti dapat mengambil kesimpulan sebagai
berikut:

1. Semua Dimensi dari variabel After Sales Service yaitu
Garansi,Reparasi, dan Suku Cadang mendapatkan respon positif
dari responden, yang berarti konsumen T.Kardin Pisau Indonesia
memberikan respon positif atas disediakannya jasa After Sales Ser-
vice.

2. Garansi dan Suku Cadang memiliki pengaruh yang signifikan ter-
hadap peningkatan Loyalitas Pelanggan T.Kardin Pisau Indonesia,
sedangkan Reparasi tidak memiliki pengaruh yang signifikan ter-
hadap Loyalitas Pelanggan karena mayoritas pelanggan T.Kardin
Pisau Indonesia hanya menggunakan jasa garansi untuk memper-
baiki kerusakan produk yang kebanyakan hanya kerusakan ringan,
seperti pengasahan pisau, dan perawatan sarung pisau.

3. Dari hasil uji regresi linear simultan didapatkan hasil persamaan
regresi Y = a+b X sebesar Y= 13.701 + 0.148 X, yang berarti jika
terjadi peningkatan 1 poin After Sales Service akan meningkatkan

poin Loyalitas Pelanggan sebesar 0.148
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Dari hasil uji koefisien regresi secara simultan didapatkan R Square
sebesar 0.165, yang berarti sebesar 16.5% peningkatan loyalitas
pelanggan dipengaruhi oleh After Sales Service dan sisanya sebesar
83.5% peningkatan loyalitas pelanggan dipengaruhi oleh variabel
lain yang tidak diteliti di penelitian ini, contohnya Kepuasan Pelan-

ngan, Kualitas Produk, dan Kualitas Pelayanan.

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti dapat menyarankan sebagai berikut :

1.

Perusahaan T.Kardin Pisau Indonesia bisa terus mengembangkan
jasa garansi nya dengan mempermudah dan mempercepat proses
klaim garansi, dan juga Perusahaan T.Kardin Pisau Indonesia dapat
mempermudah pelanggan untuk mendapatkan suku cadang untuk
produk yang dijual tanpa mengurangi kualitasnya.

Perusahaan T.Kardin Indonesia sebaiknya memperbanyak promosi
tentang jasa garansi yang ditawarkan perusahaan dan juga suku ca-
dang yang berkualitas agar lebih banyak pelanggan maupun calon
pelanggan mengetahui adanya layanan garansi yang baik, dan juga
suku cadang yang berkualitas.

Peneliti selanjutnya dapat meneliti lebih mendalam tentang variabel
After Sales Service dengan melihat apakah After Sales Service
dapat mempengaruhi variabel lain seperti Kualitas Produk, Kualitas

Pelayanan, Kepuasan Pelanggan.
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