BAB V

PENUNTUP

5.1 Kesimpulan

Efektivitas pelayanan konsumen sama artinya dengan keuntungan. Kepuasan
konsumen akan mempengaruhi keputusan mereka untuk membeli suatu produk.
Konsumen yang merasa puas akan memberikan persepsi positif bagi citra perushaan
PT. astra yang memberikan pelayanan yang baik, yang berujung pada feed back
positif bagi perushaan PT. astra Cabang Mataram. Feed back positif yang dimaksud
dapat berupa peningkatan penjualan produk, yang mana produk perushaan PT. astra
Cabang Mataram memiliki varian yang banyak. Pelayanan yang diberikan terhadap
para konsumen berdasarkan dimensi pelayanan termasuk ke dalam kategori
pelayanan yang baik dan tingkat kepuasan para konsumen mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap peningkatan penjualan produk sepeda motor di PT. astra motor

Cabang Mataram.

5.2 Saran-Saran

Dari hasil penelitian dan kesimpulan yang ada, dengan melihat prospek ke
depan, maka penulis dapat mengemukakan beberapa hal yang kemudian dijadikan
sebagai bahan rekomendasi, yaitu sebagai berikut :

1. Kepala Cabang PT. Astra Motor cabang Mataram hendaknya mewujudkan

pertanggungjawaban dalam organisasi, dalam mengelola sumber daya yang

42



tersedia, dalam rangka pencapaian tujuan, melalui suatu media berupa laporan
akuntabilitas kinerja secara periodik.

Meskipun secara rata-rata pelayanan karayawan PT. astra termasuk ke dalam
kategori yang baik, namun masih perlu meningkatkan pelayanan agar meningkat
menjadi kategori sangat baik.

Meskipun kepuasan konsumen berpengaruh terhadap peningkatan jumlah
penjualan produk sepeda motor di PT. Astra pihak perusahaan hendaknya juga
memperhatikan kenyamanan konsumen dalam bertransaksi, demi memegang
teguh visi dan misi perusahaan.

. Perlu diadakan penelitian selanjutnya, dengan maksud untuk mengetahui faktor
yang benar-benar mempengaruhi peningkatan valume penjualan produk sepeda

motor sebagai upaya peningkatan pelayanan kepada konsumen kedepannya.
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