BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka berdasarkan bab-bab
sebelumnya, maka pada bab ini akan diambil kesimpulan serta saran dari penulis

bagi perusahaan.

6.1.1. Perhitungan Statistik
Berdasarkan hasil analisis seperti yang tercantum pada bab 5, maka penulis

dapat menarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Diperoleh nilai koefisien korelasi antara kualitas pelayanan dan keputusan
pembelian sebesar 0.747. Hal ini berarti korelasi yang ada berada di taraf
tinggi, yang termasuk kategori 0.601-0.800. Dengan korelasi yang tinggi
maka dapat dikatakan bahwa variabel kualitas pelayanan memiliki
pengaruh yang tinggi terhadap variabel keputusan pembelian.

2. Berdasarkan koefiesien determinasi didapatkan skor sebesar 55.7%.
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa kualitas pelayanan yang
dilakukan Omega Motor Bandung berpengaruh besar terhadap keputusan
pembelian Omega Motor Bandung yaitu sebesar 55.7%. Sedangkan 44.3%
(100% - 60.8%) yang menjadi sisanya merupakan faktor lain diluar
penelitian ini seperti brand image, kualitas produk, harga dan lain

sebagainya.
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6.1.2. Analisis Deskriptif
Hasil deskripsi dari penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas
pelayanan terhadap Keputusan Pembelian di Omega Motor Bandung telah
dilakukan dengan baik dan mendapat respon positif dari responden — responden
yang telah mengisi kuesioner mengenai sub-variabel produk, harga, tempat, dan
promosi.
6.1.2.1. Kontinum Variabel

1. Berdasarkan garis kontinum variabel kualitas pelayanan maka Omega
Motor Bandung terkategorikan baik. Hal tersebut diambil berdasarkan 18
pernyataan di dalam kuesioner yang telah disebarkan ke 100 orang
responden, maka diketahui skor aktual sebesar 7039 yang terletak di
antara 6120-7560 yang terkategorikan baik.

2. Berdasarkan garis kontinum variabel keputusan pembelian maka Omega
Motor Bandung terkategorikan baik. Hal tersebut diambil berdasarkan 6
pernyataan di dalam kuesioner yang telah disebarkan ke 100 orang
responden, maka diketahui skor aktual sebesar 2381 yang terletak di

antara 2040 - 2520 yang terkategorikan baik.

6.1.2.2. Tanggapan responden

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, dapat disimpulkan bahwa
rata-rata responden yang data ke Omega Motor Bandung berusia 30-40 tahun
yang berpenghasilan 5 — 10 juta per bulannya. Dari hasil kuesioner didapat bahwa

mayoritas pengunjung yang datang adalah laki - laki dengan jenis pekerjaan
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pengusaha. Kemudian terdapat peringkat tertinggi dan terendah diambil dari

rekapitulasi variabel sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil tanggapan responden terhadap variabel kualitas pelayanan
diurutkan berdasarkan skor tertinggi dari pernyataan dapat dilihat rata-rata
skor dari jawaban responden terhadap 18 pernyataan terhadap variabel kualitas
pelayanan terdapat 3 pernyataan yang mendapat skor tertinggi sebegai berikut:
a. Pada peringkat tertinggi pertama pernyataan “Omega Motor memiliki

showroom yang nyaman bagi konsumen”, dengan skor rata-rata sebesar
4.07 yang masuk dalam kategori setuju. Hal ini dikarenakan dengan
tersedianya sofa yang nyaman bagi konsumen untuk menunggu. Selain itu
ditambah dengan posisi desain ruangan showroom yang cukup berwarna
dan tertata rapi disesuaikan dengan tema yang menarik konsumen.

b. Pada peringkat tertinggi kedua pernyataan “Karyawan yang ada di Omega
Motor ramah”, dengan skor rata-rata sebesar 4.01 yang masuk dalam
kategori setuju. Hal ini dikarenakan karyawan yang ada menyapa setiap
tamu yang datang agar memberikan kepuasan setiap konsumen.

c. Pada peringkat tertinggi ketiga pernyataan “Karyawan yang ada sopan
pada setiap konsumen”, dengan skor rata-rata sebesar 3.99 yang masuk
dalam kategori setuju. Hal ini dikarenakan karyawan harus memiliki
kemampuan dalam berkomunikasi, sopan santun, ramah dan bertanggung
jawab penuh terhadap Pelanggan, serta memiliki pengetahuan dan

kemampuan yang baik dalam memahami kebutuhan Pelanggan.
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2. Berdasarkan hasil tanggapan responden terhadap variabel kualitas pelayanan
dari pernyataan dapat dilihat rata-rata skor dari jawaban responden terhadap
19 pernyataan terhadap variabel kualitas pelayanan, maka terdapat 3
pernyataan yang mendapat skor terendah sebegai berikut:

a. Pada peringkat terendah pertama adalah pernyataan “Showroom Omega
Motor konsisten buka tutupnya”, dengan skor rata-rata sebesar 3.74 yang
masuk dalam kategori setuju. Hal ini menjadi penting dikarenakan agar
konsumen tidak merasa kebingungan dengan jam buka tutup showroom
yang belum sesuai setiap harinya

b. Pada peringkat terendah kedua adalah pernyataan “Omega Motor memiliki
showroom dengan interior menarik”, dengan skor rata-rata sebesar 3.79
yang masuk dalam kategori setuju. Hal ini dikarenakan tersedianya
beberapa interior berupa pajangan yang didalamnya berisi miniatur mobil
dan aquarium. Selain itu tersedia digital touchscreen display untuk
mempermudah konsumen memilih produk — produk mobil di cabang.

c. Pada peringkat terendah ketiga adalah pernyataan “Omega Motor selalu
cepat tanggap dalam menindaklanjuti keluhan konsumen”, dengan skor
rata-rata sebesar 3.81 yang masuk dalam kategori setuju. Hal ini
dikarenakan dalam menanggapi setiap keluhan menjadi alasan penting
bagi kebutuhan konsumen untuk mendapatkan pelayanan yang cepat agar

mendapatkan kepuasan maksimal.
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3. Berdasarkan hasil tanggapan responden terhadap variabel keputusan
pembelian dari pernyataan dapat dilihat rata-rata skor dari jawaban responden
terhadap 5 pernyataan terhadap variabel kualitas pelayanan, maka terdapat
pernyataan yang mendapat skor tertinggi dan terendah sebegai berikut:

a. Pada peringkat tertinggi adalah pernyataan “Konsumen membandingkan
Omega Motor dengan showroom lainnya”, dengan skor rata-rata sebesar
4.10 yang masuk dalam kategori setuju. Hal ini dikarenakan konsumen
memastikan agar mendapatkan kualitas produk terbaik yang diharapkan
sesuai dengan harapannya.

b. Pada peringkat terendah adalah pernyataan “Konsumen memutuskan
membeli mobil bekas di Omega Motor”, dengan dengan skor rata-rata
sebesar 3.89 yang masuk dalam kategori setuju. Hal ini dikarenakan
kepercayaan konsumen terhadap kualitas produk di Omega Motor bisa

diandalkan konsumen.

6.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan, maka ada beberapa hal yang
dapat disarankan bagi Omega Motor Bandung. Selalu meningkatkan dalam hal
kualitas pelayanan di Omega Motor Bandung. Serta tetap menjadikan prioritas
mengenai kualitas pelayanan tersebut sebagai salah satu tujuan utama Omega
Motor Bandung, karena hal tersebut dapat berdampak besar pada keputusan

pembelian di Omega Motor Bandung.
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Beberapa hal yang dapat penulis sarankan kepada pihak Omega Motor

Bandung dari dimensi-dimensi dan peringkat rekapitulasi, antara lain adalah:

1. Dengan waktu operasional showroom Omega Motor Bandung yang
sekarang diharapkan untuk selalu konsisten. Hal ini juga perlu dilakukan
pengawasan oleh pemilik usaha kepada setiap karyawan agar tutup tidak
kurang dari waktu operasional yang telah ditetapkan karena untuk
memberikan pelayanan yang maksimal dan tepat waktu kepada konsumen.

2. Dengan interior showroom yang ada sekarang sudah menarik bagi
konsumen. Namun pihak showroom diharapkan bisa lebih menata kembali
dan menambah fasilitas interior dengan hal yang terkait dengan mobil
seperti lukisan mobil ataupun menyediakan majalah — majalah mobil
untuk referensi bagi konsumen untuk menentukan pilihannya.

3. Dalam hal ini pihak showroom Omega Motor Bandung harus dapat
meningkatkan dari segala aspek pelayanan setiap keluhan baik itu
konsumen yang datang langsung atau pun konsumen dengan keluhan
melalui call center seperti media sosial dan website. Selain itu keramahan
setiap karyawan menjadi poin penting bagi perusahaan agar konsumen

merasa puas.
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