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SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Setelah melalui tahap pengumpulan data, pethitungan, analisis, dan
pembahasan yang digunakan untuk menjawab permasalahan mengenai pengaruh
variabel produk, variabel layanan (servis), dan variabel pembelian terhadap
kepuasan konsumen balk secara bersama;sama maupun secara parsial yang
menyatakan bahwa variabel produk  merupakan variabel yang dominnan
dibandingkan variabel layanan (servis) dan variabel pembelian dalam
mempengaruht kepuasan konsumen, maka dari penelitian ini dapat ditank

kesimpulan sebagai berikut:
1. Berdasarkan uji-F yang telah dilakukan unutk mnegetahui apakah variabel
produk, variabel layanan (servis), dan variabel pembelian secara bersama-
sama mempengaruhi kepuasan konsumen dengan taraf signifikan 5%,

diperoleh hasil Fhjqyng sebesar 25,623 > Figpe] sebesar 2,99 sehingga Hy
ditolak dan H, diterima, artinya ada pengaruh yang serempak antara variabel

produk, variabe! layanan (servis), dan variabel pembelian terhadap kepuasan
konsumen. Besarnya pengaruh variabel produk, variabel layanan (servis),
dan variabel pembelian terhadap kepuasan konsumen dapat diketahui dari
koefisien determinasi dan dari hasil penelitian ini diperoleh koefisien
determinasi sebesar 0,747. Hal ini berarti bahwa kepuasan konsumen

dipengaruhi oleh variabel produk, variabel layanan (servis), dan variabel
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pembelian sebesar 74,7% dan sisanya sebesar 25,3% dipengaruhi oleh faktor
lain (seperti kondisi rumah dan kondisi keuangan) dan korelasi yang terjadi
tersebut adalah positif dan kuat.

2. Berdasarkan uji-t yang telah dilakukan untuk mengetahui apakah variabel
produk, variabel layanan (servis), dan variabel pembelian secara parsial‘
mempengaruhi kepuasan konsumen dengan taraf signifikan 5% dan dengan
wi dua arah, diperolah hasil thjjng untuk variabel ‘produk sebesar 5,053 >
ttabel scbesar +/- 2,056, thjyypg untuk variabel layanan (servis) sebesar
2,538 > labe] sebesar +/- 2,056, dan thijung untuk variabel pembelian
sebesar 3,914 > tizhe| sebesar +/- 2,056. Dengan demikian Hy ditolak dan
Hy diterima, artinya ada pengaruh yang signifikan dari vanabel produk,
variabel layanan (servis), dan variabel pembelian secara parsial terhadap
kepuasan konsumen, sedangkan untuk mengetahui variabel mana yang
paling berpengaruh adalah dengan melihat tpjj,ng terbesar, yaitu thitung
dari variabel produk (5,053).

Jadi, dari kedua jenis pengujian diatas dapat disimpulkan hipotesis yang
menyatakan bahwa variabel produk, variabel layanan (servis), dan variabel
pembelian dari PT WMC mempengaruhi kepuasan konsumen di Surabaya adalah
benar dan dapat diterima dimana pengaruh yang dimaksud baik secara bersama-
sama maupun secara parsial yang menyatakan bahwa variabel produk merupakan
variabel yang paling berpengaruh dibandingkan dengan variabel layanan (servis)

dan variabel pembelian.
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5.2. Saran

Berikut ini penulis akan memberikan saran yang berhubungan dengan

masalah yang sedang dihadapi oleh perusahaan, yaitu:

PT WMC sebaiknya lebih memperhatikan pada segala sesuatu yang
berhubungan dengan produk, misalnya harga, desain, mutu, dan berbagai
macam pilihan produk karena variabel produk merupakan variabel yang
paling berpengaruh dibandingkan dengan variabel layanan (servis) dan
variabel pembelian dalam mempengaruhi kepuasan konsumen, namun bukan
berarti variabel layanan (servis) dan variabel pembelian tidak penting.

PT WMC sebaiknya bekerjasama dengan beberapa toko mebel dalam hal
memasarkan hasil produksinya, karema kemudahan dalam mendapatkan
produk sangat penting artinya bagi konsumen daripada harus langsung
membeli di perusahaan.

PT WMC sebaiknya meningkatkan promosinya dengan cara ikut serta pada
pameran-pameran furniture dengan maksud memperkenalkan produknya
pada masyarakat luas, karena selama ini produk yang dihasilkan PT WMC

belum banyak dikenal masyarakat.
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