BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan diatas maka dapat ditarik

beberapa kesimpulan sebagai berikut :

1.

Diferensiasi Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keunggulan bersaing yang berarti bahwa jika terjadi peningkatan
diferensiasi pelayanan maka akan diikuti peningkatan keunggulan bersaing
perusahaan. Hal ini menunjukan bahwa menunjukan bahwa penerapan
diferensiasi pelayanan yang baik dapat memberikan pengaruh yang
signifikan pada keunggulan bersaing perusanaan melalui kemudahan
pemesanan, pengriman, pemasangan, dan pemeliharaan, sehingga dapat
mendorong daya saing terhadap sepeda motor suzuki pada PT. Sinar
Galesong Cab. Gorontalo. Dengan demikian hipotesis penelitian ini
terbukti dan dapat diterima.

Promosi berpengaruh Positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing
yang berarti bahwa jika terjadi peningkatan promosi maka akan diikuti
peningkatan keunggulan bersaing perusahaan. Hal ini menunjukan bahwa
menunjukan bahwa penerapan promosi yang baik dapat memberikan
pengaruh yang signifikan pada keunggulan bersaing perusanaan melalui
periklanan, penjual personal, promosi penjualan, dan pemasaran langsung

sehingga dapat mendorong daya saing terhadap sepeda motor Suzuki pada
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PT. Sinar Galesong Cab. Gorontalo. Dengan demikian hipotesis penelitian
ini terbukti dan dapat diterima.

3. Secara simultan diferensiasi pelayanan dan promosi berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keunggulan bersaing yang berarti bahwa jika
terjadi peningkatan diferensiasi pelayanan maka akan diikuti peningkatan
keunggulan bersaing perusahaan sepeda motor Suzuki pada PT. Sinar
Galesong Cab. Gorontalo. Dalam lingkungan yang kompetitif diferensiasi
pelayanan dan promosi dapat memperkuat keunggulan bersaing suatu
perusahaan. Dengan demikian maka hipotesis penelitian ini terbukti dan
dapat diterima. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa dengan
memperhatikan diferensiasi pelayanan dan promosi dapat meningkatkan

keunggulan bersaing.

5.2 Saran
Berdasarkan pembahasan dan kesimpulan yang telah diuraikan, maka
peneliti memberikan saran sebagai berikut:

1. Untuk meningkatkan keunggulan bersaing sepeda motor Suzuki pada PT.
Sinar Galesong Mandiri Cab. Gorontalo secara berkelanjutan, maka pihak
manajemen perusahaan PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. Gorontalo perlu
memberikan perhatian khususnya pada peningkatan penerapan strategi
diferensiasi pelayanan dan promosi dalam mengningkatkan daya saing

sepeda motor Suzuki Pada PT. Sinar Galesong.
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2. Untuk meningkatkan penerapan diferensiasi pelayanan untuk sepeda

motor PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. Gorontalo, hal-hal yang perlu

diperhatikan adalah sebagai berikut :

a)

b)

d)

Kemudahan pemesanan, kemudahan pesanan mengacu pada upaya
perusahaan untuk memudahkan konsumen untuk dapat melakukan
pemesanan produknya dengan cara menyederhanakan mekanisme
pemesanan.

Pengiriman, Pemesanan mengacu pada seberapa produk atau jasa
diserahkan kepada konsumen yang pemesananya mecakup kecepatan,
ketetapan, dan perhatian selama proses pengiriman.

Pemasangan, Pemasangan mengacu pada pekerjaan yang dilakukan
untuk membuat produk tertentu berfungsi dan beroprasi dengan baik.
Pemeliharan dan Perbaikan Pemeliharan dan perbaikan mencakup
program perusahaan untuk menjaga kondisi produk yang belum terjual
agar produk senantiasa dalam kondisi baik dan program ini pun
dilakukan pasca pembelian dimana perusahaan membeantu konsumen
dalam menjaga produk yang mereka beli agar dapat digunakan dalam

jangka Panjang.

3. Untuk meningkatkan Promosi untuk sepeda motor PT. Sinar Galesong

Mandiri Cab. Gorontalo, hal-hal yang perlu diperhatikan adalah sebagai

berikut :

a) Periklanan yang perlu diperhatikan adalah komunikasi impersonal

yang digunakan oleh perusahaan untuk membangun kesadaran
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terhadap keberadaan jasa yang ditawarkan, menambah pengetahuan
konsumen akan jasa yang ditawarkan serta membedakan diri
perusahaan dengan para kompetitor.

b) Penjualan Personal yang perlu diperhatikan adalah bentuk interaksi
langsung dengan suatu calon pembeli atau lebih untuk melakukan/
persentasi/ menjawab pertanyaan, dan menerima pesan dari suatu
pembeli. Cara ini adalah unik, tidak mudah untuk diulang, dapat
menciptakan two ways communication antara ide yang berlainan antara
penjualan dan pembeli.

c) Pemasaran Langsung yang perlu di perhatikan adalah sistem
pemasaran yang memakai berbagai media iklan untuk berinteraksi
secara langsung dengan target konsumen. Biasanya interaksi ini
dilakukan melalui telepon, email, atau bertemu langsung dengan
konsumen agar bisa mendapatkan respon secara langsung.

d) Sales Promotion yang perlu di perhatikan adalah Kegiatan advertising
biasanya memberi sampel gratis, kupon, rabat, diskon, premi, kontes,
trading stamps, demonstrasi, bonus, hadiah uang, perlombaan penyalur
dan lain-lain.

4. Untuk meningkatkan penerapan Keunggulan Bersaing untuk sepeda motor

PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. Gorontalo, hal-hal yang perlu

diperhatikan adalah sebagai berikut :
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a) Inovasi yang dilakukan perusahaan, dalam hal ini pengembangan
Produk dan penyesuaian produk dengan masukan dan permintaan dari
konsumen.

b) Pengembangan kualitas keunggulan teknologi layanan dalam hal ini
yang perlu diperhatikan bahwa teknologi yang melekat pada suatu
produk untuk memudahkan konsumen menggunakan produk tersebut.

c) Cakupan pasar, dalam hal ini kemampuan perusahaan dalam segi
memasarkan produk dan harga dari setiap produk mencakup semua
kalangan

. Hasil koefisien determinasi yang diperoleh dalam penelitian ini sebesar

49,8% sehingga masih ada 50,2% faktor lain yang dapat mempengaruhi

keunggulan bersaing, sehingga bagi peneliti selanjutnya diharapkan

mampu mengembangkan model penelitian ini dengan menambahkan

variabel lain yang didukung dengan teori dan isu-isu terbaru.
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