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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 Setelah melakukan pembahasan dalam Bab 4, penulis menarik kesimpulan 

dan mencoba untuk memberikan saran-saran sebagai sumbangan pemikiran untuk 

Asri Indo Graha Sarana di Bandung. 

 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah penulis lakukan 

mengenai pengaruh kualitas pelayanan terhadap tingkat kepuasan pelanggan pada 

Asri Indo Graha Sarana di Bandung, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut: 

1 Salah satu cara untuk meningkatkan kepuasan pelanggan Asri Indo Graha 

Sarana adalah dengan cara memberikan pelayanan yang baik bagi 

pelanggannya terutama dalam pelayanan oleh karyawan yang merupakan 

ujung tombak perusahaan dan berperan sangat penting dalam menghubungkan 

perusahaan dengan pelanggannya. Karena pada dasarnya semakin baik 

kualitas pelayanan yang diterima maka akan semakin besar pula tingkat 

kepuasan yang diberikan pelanggan untuk membeli sekaligus menggunakan  

barang yang di produksi oleh Asri Indo Graha  

2 Berdasarkan perhitungan, diperoleh koefisien korelasi sebesar 0,56 yang 

menunjukkan adanya korelasi yang cukup kuat antara kualitas pelayanan 

dengan tingkat kepuasan pelanggan Asri Indo Graha Sarana, hal ini mungkin 
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terjadi karena pelayanan yang diinginkan (harapan pelanggan) berbeda dengan 

pelayanan yang dirasakan pelanggan (kenyataan). Selain itu, perhitungan 

koefisien determinasi menghasilkan angka sebesar 31,36 % dan sisanya 

sebesar 68,64 % dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak diukur dalam 

penelitian ini. 

3 Kepuasan pelanggan merupakan salah satu hal penting bagi perusahaan 

untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, karena pelanggan 

yang puas akan melakukan word of mouth yang positif, melakukan pembelian 

ulang, dan hanya membeli produk lain yang ditawarkan perusahaan. 
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5.2 Saran 

 Berdasarkan kesimpulan di atas, penulis mencoba untuk memberikan 

beberapa saran yang diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi Asri 

Indo Graha Sarana.Adapun saran-saran tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Pada dasarnya kualitas pelayanan Asri Indo Graha Sarana sudah baik, namun 

perlu bagi perusahaan ini untuk dapat lebih meningkatkan lagi mutu 

pelayanannya serta mempertahankan pelanggan di masa yang akan datang, 

mengingat banyaknya perusahaan yang bergerak dalam bidang yang sama. 

2. Kualitas pelayanan dari sub variabel responsive seperti kesiapan karyawan 

dalam melayani konsumen,kecepatan karyawan dalam mengerjakan tugasnya 

dan sub variabel emphaty seperti sikap karyawan dalam memberikan 

informasi yang jelas mengenai seputar produk terbaru harus diperbaiki dan 

ditingkatkan lagi kualitas pelayanannya,karena masih kurang memuaskan 

dimata konsumen. 

3. Beberapa upaya yang dapat dilakukan untuk memperbaiki faktor-faktor yang 

masih kurang baik adalah sebagai berikut: 

• Asri Indo Graha Sarana sebaiknya lebih meningkatkan keahlian dan 

ketrampilan dari setiap karyawannya dengan memberikan  pengarahan 

serta program pendidikan dan pelatihan bagi seluruh karyawan. 

• Asri Indo Graha Sarana sebaiknya melatih karyawan dalam menghadapi 

dan menanggapi keluhan pelanggan dengan cepat dan tulus dalam 

menolong dan memberikan pelayanan pada pelanggan. 
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• Perlu juga bagi perusahaan untuk menyediakan kotak saran maupun 

kuesioner mengenai pertanyaan tentang kualitas pelayanan yang dirasakan 

pelanggan, kekurangan-kekurangan, masukan-masukan atau ide bagi 

perusahaan dalam upaya meningkatkan kualitas pelayanannya terutama 

melalui karyawan yang ada. Dalam hal ini, setiap saran yang diberikan 

oleh pelanggan akan menjadi bahan masukan yang sangat berarti bagi 

kelancaran bisnis Asri Indo Graha Sarana. 

• Asri Indo Graha Sarana sebaiknya mengadakan program promosi khusus 

untuk menjaring lebih banyak lagi segmen pelanggan. 

4. Asri Indo Graha Sarana juga harus selalu memantau dan mengetahui keadaan 

diluar perusahaan mengingat banyaknya perusahaan yang bergerak dalam 

bidang sama, Perusahaan juga dapat selalu memelihara kedekatan dengan 

pelanggan, serta bersedia mendengar keluhan atau masukan yang diberikan 

oleh pelanggan. 
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