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BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN 

1.1 Kesimpulan  

Dari hasil penelitian mengenai pengaruh strategi diferensiasi pada 

konsumen menggunakan perusahaan mengirim barang J&T Express 

Mataram, dapat diambil kesimpulan bahwa: 

1. J&T Express memiliki keunggulan yang dapat dipahami secara garis besar 

yaitu dari segi pelayanan seperti garis jemput ditempat, harga regulur 

servis premium, melakukan pengirmankeseluruh indonesia tanpa pihak 

ketiga, operasi 24 jam atau 365 hari, VIP Platform for VIP Customer,  real 

time tracking sistem,Aplikasi iOS & Android, 24 Jam Hotline Service,dan 

klaim lebih cepat, dimana proses pengiriman barang J&T lebih cepat dari 

pada pesaingnya. 

2. Sebagian besar konsumen sudah mengetahui apa saja yang menjadi 

kelebihan J&T Express Mataram atau disebut dengan strategi diferensiasi, 

serperti garis jemput ditempat, harga regulur servis premium, melakukan 

pengiriman keseluruh indonesia tanpa pihak ketiga, operasi 24 jam atau 

365 hari, VIP Platform for VIP Customer,  real time tracking 

sistem,Aplikasi iOS & Android, 24 Jam Hotline Service,dan klaim lebih 

cepat, dengan hal tersebut dapat mempengaruhi keputusan konsumen 

menggunakan perusahaan J&T Express Mataram 
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5.2 Saran  

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara yang telah dilakukan, 

peneliti mempunyai beberapa saran untuk J&T Express Mataram yaitu: 

1. Lebih memperluas wilayah jangkau  pengiriman, perlu penambahan 

jumlah drop point terutama didaerah-daerah pelosok agar pengiriman lebih 

cepat dan merata.  

2. Selalu melakukan inovasi-inovasi untuk mempertahankan dan 

mengembangkan diferensiasi yang membedakan J&T Express dengan para 

pesaing. Mencari keunggulan-keunggulan lain sebagai sumber diferensiasi 

baru agar selalu unggul dalam persaingan bisnis jasa pengiriman seperti 

penambah pelayanan yaitu someday J&T dan nextdayJ&T 

3. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan menambahkan variabel penelitian 

yang digunakan sebagai faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen. 
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