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5.1. Simpulan
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SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan analisis dan pembahasan pada bab-bab sebelumnya, dapat

diambil simpulan sebagai berikut:

I

Dari hasil perhitungan uji F dapat diketahui bahwa variabel kualitas produk
dan layanan purna jual secara bersama-sama memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap variabel kepuasan konsumen. Hal ini dibuktikan dari nilai
Frinng = 159,020 lebih besar dan Fiyng = 3.090. Dengan demikian hipotesis
vang menyatakan bahwa Kkualitas produk dan layanan puma jual secara
bersama-sama berpengarub signifikan terhadap kepuasan konsumen terbukti
atau dapat diterima.

Melalut uji t dapat diketahur bahwa vartabel kualitas produk dan layanan
pumma jual secara parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan
konsumen, dan variabel yang memiliki pengaruh dominan adalah kualitas
produk dengan nilai tyine = 5.365. Besamya pengaruil masing-masing variabel
dapat dilihat dari nilai koefisien determinasi parsial (r*), dimana nilai g
kualitas produk terhadap kepuasan konsumen = 0,228484 lebih besar daripada
nilai layanan purma jual terhadap kepuasan konsumen = 0,161604. Dengan -
demikian hipotesis yang menyatakan bahwa kualitas produk mempunyai
pengaruh yang dominan terhadap kepuasan konsumen terbukti atau dapat

diterima.
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5.2. Saran

Berdasarkan simpulan yang telah disebutkan di atas, maka dapat diajukan

saran sebagai berikut:

1.

(5

Untuk meningkatkan kepuasan konsumen terbadap mobil Toyota Kijang,
hendaknya PT. Toyota Astra Motor disarankan untuk secara kontinu
mempertahankan bahkan meningkatkan kualitas produk dan layanan purna
Jualnya, karena dalam penclitian ini terbukti bahwa kualitas produk dan
lavanan purna jual secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap
kepuasan konsumen.

Menjaga penyediaan sparepari yang lengkap supaya mempermudah
konsumen dalam memperbaiki mobilnya.

Menmngkatkan  pengetahuan  dan  kemampuan  mekanik  dalam
perbaikan/perawatan mobil Toyota Kijang sehingga kemampuan mekanik
dalam perbatkan/perawatan dapat diandalkan. Dengan demikian konsumen
akan lebih percaya dan merasa aman/terjamin untuk menyerahkan
perbaikan/perawatan kendaraannya di bengkel resmi Toyota Kijang.

Tidak diketahuinya jumlah populasi yang jelas supaya menjadi pertimbangan

bagi pembaca dan peneliti lain di dalam melakukan penelitian selanjutnya.
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