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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

 

5.1 Simpulan 

 Berdasarkan hasil analisis dan pengujian hipotesis pada bab IV, maka 

dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Service quality pada Bank Danamon Cabang Sukabumi sudah dijalan dengan 

cukup baik dengan demikian Service quality yang dijalankan selama ini 

masih perlu ditingkatkan. 

2. Customer satisfaction pada Bank Danamon Cabang Sukabumi dinilai cukup 

tinggi. Dengan demikian kepuasan nasabah belum sepenuhnya sesuai dengan 

harapan. 

3. Service quality berpengaruh terhadap customer satisfaction Bank Danamon 

Cabang Sukabumi berdasarkan hasil nilai koefisien regresi variabel customer 

satisfaction akan mengalami peningkatan sebesar 0,576. Hasil  uji korelasi 

menunjukkan service quality memiliki hubungan yang sedang dengan 

customer satisfaction sebesar 0,571. Besarnya pengaruh service quality 

terhadap customer satisfaction sebesar 32,6%, sedangkan hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai thitung 7,386 > t tabel 1,981 dengan demikian hipotesis 

dapat diterima.  

Keterbatasan penelitian dalam hal ini yaitu sulitnya untuk 

memaksimalkan jumlah responden  
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5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan, dan kesimpulan yang diperoleh, 

maka saran yang dapat diberikan berdasarkan penilaian responden dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Kualitas pelayanan Bank Danamon Cabang Sukabumi perlu terus ditingkatkan 

karena kualitas pelayanan dalam kategori cukup baik. Perlunya peningkatan 

kualitas pelayanan kepada nasabah seperti dengan menepati janji sesuai yang 

dipromosikan pada nasabah karena mendapat penilaian yang rendah. Seperti 

program promo potongan 50% bagi nasabah Danamon tidak semua nasabah 

dapat menikmatinya. Untuk itu dalam melakukan program promo pada 

nasabah sebaiknya perusahaan memberikan informasi jangka waktu yang jelas 

sehingga nasabah promo yang diberikan. 

2. Untuk meningkatkan kepuasan nasabah sebaiknya Bank Danamon Cabang 

Sukabumi dapat memberikan kepercayaan pada nasabah dengan mampu 

mendahulukan kepentingan nasabah dan memenuhi kebutuhan para nasabah, 

agar nasabah dapat merasakan layanan yang sesuai harapan sehingga dapat 

merekomendasikan Bank Danamon Cabang Sukabumi pada calon nasabah 

lainnya.  

3. Peneliti selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini dengan melakukan 

penelitian dengan variabel lain selain  kualitas pelayanan sehingga akan 

diketahui besarnya faktor lain yang mempengaruhi kepuasan nasabah.  
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