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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data, maka data 

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1.  Faktor-faktor yang dianggap penting oleh konsumen dalam memilih 

showroom: 

 Keragaman jenis mobil (sedan, MPV, dll) 

 Keaslian body mobil (cat asli) 

 Kebersihan body mobil 

 Kualitas mesin mobil 

 Kebersihan mesin mobil 

 Harga yang sesuai dengan kondisi mobil 

 Pembayaran dapat dicicil 

 Adanya potongan harga 

 Kesopanan karyawan dalam melayani konsumen 

 Kesigapan karyawan dalam melayani konsumen 

 Kejujuran karyawan dalam melayani konsumen 

 Kesabaran karyawan dalam melayani konsumen 

 Karyawan dapat memberikan usulan pemecahan masalah 

 Pengetahuan karyawan tentang kekurangan dan kelebihan mobil 

 Kejelasan dan adanya pencantuman nama showroom 

 Ketanggapan pemilik dalam melayani keluhan konsumen 

 Kebersihan showroom 

 Penataan mobil yang menarik dan rapi 

 Kecepatan proses kredit (bunga 9-10%) 

 Memiliki jaminan purna layanan 

 Kecepatan layanan pembelian 
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 Terdapat jasa antar mobil 

 Ketersediaan pembayaran dengan sek/giro/ATM 

 Adanya kerjasama dengan pihak kredit kendaraan 

 Konsistemsi penawaran harga mobil antara pemilik showroom 

dengan salesman 

 adanya nota pembelian 

2. Tingkat Kepuasan dari Showroom Awi Jaya Motor: 

 Variabel 1 (Keragaman jenis mobil (sedan, MPV, dll))  

responden puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 2 (Keaslian body mobil (cat asli))  responden puas 

terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 3 (Kebersihan body mobil)  responden tidak puas 

terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 4 (Kualitas mesin mobil)  responden puas terhadap 

kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 5 (Kebersihan mesin mobil)  responden tidak puas 

terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 6 (Harga yang sesuai dengan kondisi mobil)  responden 

puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 7 (Pembayaran DP yang dapat dicicil)  responden tidak 

puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 8 (Adanya potongan harga)  responden tidak puas 

terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 9 (Kesopanan karyawan dalam melayani konsumen)  

responden tidak puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 10 (Kesigapan karyawan dalam melayani konsumen)  

responden tidak puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 11 (Kejujuran karyawan dalam melayani konsumen)  

responden puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 
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 Variabel 12 (Kesabaran karyawan dalam melayani konsumen)  

responden tidak puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 13 (Karyawan dapat memberikan usulan pemecahan 

masalah)  responden tidak puas terhadap kinerja Showroom Awi 

Jaya Motor. 

 Variabel 14 (Pengetahuan karyawan tentang kekurangan dan 

kelebihan mobil)  responden tidak puas terhadap kinerja 

Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 15 (Kejelasan dan adanya pencantuman nama showroom) 

 responden tidak puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya 

Motor. 

 Variabel 16 (Ketanggapan pemilik dalam melayani keluhan 

responden puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 17 (Kebersihan showroom)  responden tidak puas 

terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 18 (Penataan mobil yang menarik dan rapi)  responden 

tidak puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 19 (Kecepatan proses kredit (bunga 9-10%))  

responden puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 20 (Memiliki jaminan purna layanan)  responden puas 

terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 21 (Kecepatan layanan pembelian)  responden tidak 

puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 22 (Terdapat jasa antar mobil)  responden puas 

terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 23 (Ketersediaan pembayaran dengan cek/giro/ATM)  

responden tidak puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 Variabel 24 (Adanya kerjasama dengan pihak kredit kendaraan)  

responden puas terhadap kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 
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 Variabel 26 (adanya nota pembelian)  responden puas terhadap 

kinerja Showroom Awi Jaya Motor. 

 

3. Segmentasi, Targeting dan Positioning 

 Segmentasi 

 Jenis Kelamin:   -Pria   : 39% 

     -Wanita  : 61% 

 

 Usia:   -< 30 tahun  : 11%  

     -41 – 50 tahun  : 33% 

     ->50 tahun  : 11%   

     -30 - 40 tahun  : 33% 

 

 Pekerjaan:    -Pegawai Negri : 7%  

     -Karyawan  : 30% 

     -Wiraswata  : 35% 

 

 Tingkat Penghasilan:  -3 -4 juta per bulan : 30% 

     -6-8 juta per bulan : 8% 

     -> 8 juta per bulan : 19% 

     -4-6 juta per bulan : 43% 

 

 Lokasi:   -Kota Bogor  : 37% 

     -Jakarta  : 10% 

     -Kabupaten Bogor : 28% 

 

 Jenis Mobil:  -Sedan   : 34%  

     -SUV   : 3% 

     -Sport   : 16%   

     -MPV   : 26%  
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     -City Car  : 19% 

 

 Warna Mobil:  -Hitam   : 38%  

     -Silver   : 28% 

     -Putih   : 22% 

    

 Tujuan:   -Dijual kembali : 4% 

     -Hadiah  : 4% 

     -Transportasi Pribadi : 91% 

 Merk yang Sering 

 Digunakan:  -Toyota  : 24% 

     -Honda  : 17% 

     - Suzuki  : 10% 

 Targeting 

Pria dengan umur 30-50 tahun bekerja sebagai 

wiraswastawan dengan penghasilan 4-6 juta yang berdomisili di 

Kota Bogor yang menyukai jenis mobil sedan berwarna hitam, 

putih dan silver dengan merk Honda, Toyota dan Suzuki dengan 

tujuan untuk dipakai sebagai alat transportasi pribadi. 

 Positioning 

 Berdasarkan beberapa faktor yang diunggulkan dan 

dianggap penting oleh konsumen, pihak Showroom Awi Jaya 

Motor memposisikan dirinya  sebagai showroom yang berkualitas 

dalam hal mesin dan keaslian body  mobil. Hal ini didukung 

dengan hasil pengolahan data kuesioner tingkat kepentingan 

dengan persentase sebesar  92.27% untuk keaslian body mobil dan 

98.45% untuk kualitas mesin. Kedua variabel tersebut juga 

dinyatakan puas oleh konsumen dengan persentase sebesar 93.56% 



Bab VI Kesimpulan dan Saran 6-6

 

 

  

Universitas Kristen Maranatha 

untuk  keaslian body mobil dan 89.95% untuk kualitas mesin. 

Maka, dari  positioning tersebut diberikan slogan pada 

Showroom Awi Jaya  Motor  “Beli mobil,  langsung  

ngaciiiiiiirrrrrr!!!!!!“. 

4. Posisi Showroom bedasarkan kelebihan Awi Jaya Motor dan kedua 

pesaingnya: 

 Kelebihan Showroom Awi Jaya Motor 

o Keragaman jenis mobil (sedan, MPV, dll) 

o Keaslian body mobil (cat asli) 

o Kualitas mesin mobil 

o Harga yang sesuai dengan kondisi mobil 

o Kejujuran karyawan dalam melayani konsumen 

o Ketanggapan pemilik dalam melayani keluhan konsumen 

o Kecepatan proses kredit (bunga 9-10%) 

o Memiliki jaminan purna layanan 

o Terdapat jasa antar mobil 

o Adanya kerjasama dengan pihak kredit kendaraan 

o adanya nota pembelian 

 Kelebihan Showroom Era Motor 

o Kebersihan body mobil 

o Kebersihan mesin mobil 

o Pembayaran dapat dicicil 

o Adanya potongan harga 

o Kesopanan karyawan dalam melayani konsumen 

o Kesigapan karyawan dalam melayani konsumen 

o Kesabaran karyawan dalam melayani konsumen 

o Karyawan dapat memberikan usulan pemecahan masalah 

o Pengetahuan karyawan tentang kekurangan dan kelebihan 

mobil 

o Kebersihan showroom 
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o Penataan mobil yang menarik dan rapi 

o Kecepatan layanan pembelian 

o Ketersediaan pembayaran dengan sek/giro/ATM 

 Kelebihan Showroom Samudra Motor 

o Kejelasan dan adanya pencantuman nama showroom 

o Konsistensi penawaran harga mobil antara pemilik showroom 

dengan salesman 

5. Perbaikan yang harus dilakukan berdasarkan 7P: 

 Product 

o Lebih teliti dan cermat dalam membersihkan body mobil 

o Lebih teliti dan cermat dalam membersihkan mesin mobil 

 Promotion 

o Perjelas nama showroom 

o Berikan potongan harga  

o Sediakan pembayaran DP dengan cara dicicil 

 People 

o Berikan pelatihan kepada karyawan tentang otomotif 

o Berikan pelatihan kepada karyawan tentang kelebihan dan 

kekurangan mobil 

o Berikan pelatihan kepada karyawan tentang kesabaran dalam 

melayani konsumen 

o Berikan pelatihan kepada karyawan guna melatih karyawan 

untuk dapat cepat dalam melayani konsumen 

o Berikan pelatihan kepada karyawan guna melatih karyawan 

untuk dapat cepat dalam melayani konsumen dalam proses 

pembelian 

 Process 

o Tetapkan harga dan informasikan kepada karyawan 

o Sediakan pembayaran menggunakan cek/giro/ATM 
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 Physical Evidence 

o Mobil ditata sedemikian rupa sehingga terlihat lebih menarik 

dan rapi 

o Bersihkan lingkungan sekitar showroom secara rutin 

 

6.2 Saran 

6.2.1 Saran Untuk Showroom 

Berdasarkan penilaian masyarakat dan hasil analisis terhadap 

Showroom Awi Jaya Motor, penulis mengajukan beberapa saran antara 

lain: 

 Sebaiknya Showroom Awi Jaya Motor tetap menjaga faktor-faktor 

yang menjadi kelebihannya sehingga dapat memperkuat kedudukannya 

dalam persaingan bisnis. 

 Sebaiknya Showroom Awi Jaya Motor belajar dari kekurangannya dan 

mempertimbangkan usulan-usulan yang diberikan dalam upaya dalam 

memperbaiki kekurangan. 

 Sebaiknya Showroom Awi Jaya Motor memperbaiki pelayanan-

pelayanan yang belum memuaskan konsumen. 

 

6.2.2 Saran Untuk Penelitian Selanjutnya 

 Penelitian dapat dilanjutkan dengan mempertimbangkan pesaing-

pesaing lainnya seperti showroom yang letaknya tidak terlalu jauh 

dengan Showroom Awi Jaya Motor. 

 Penelitian lebih lanjut sebaiknya perlu diteliti faktor-faktor lain yang 

dipertimbangkan konsumen dalam memilih showroom. 

 Pada penelitian selanjutnya sebaiknya tidak hanya dilakukan 

penelitian untuk konsumen yang akan membeli mobil tetapi juga 

dilakukan penelitian untuk konsumen yang akan menjual mobilnya ke 

Showroom Awi Jaya Motor. 

 


