BAB V

PENUTUP

5.1. Simpulan
Setelah memaparkan hasil penelitian ini maka penulis berkesimpulan
bahwa sebagai berikut :

1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Customer Relationship Marketing
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Repeat Order pelanggan PT
Asiaplast Industries Thk di Surabaya, hal ini dapat dilihat dari nilai t-
hitung > t-tabel (2,546 > 1,99601) dan nilai signifikan 0,027 < 0,05, maka
Ho ditolak dan Hj diterima.

2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Repeat Order pelanggan PT Asiaplast
Industries Tbk di Surabaya, hal ini dapat dilihat dari nilai t-hitung > t-tabel
(3,150 > 1,99601) dan nilai signifikan 0,002 < 0,05, maka Ho ditolak dan

H. diterima.

5.2. Saran
Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan, dan kesimpulan yang diperoleh,
maka saran yang dapat diberikan sebagai berikut:
1. Customer Relationship Marketing masih memiliki pengaruh terhadap
Keputusan Repeat Order pelanggan PT Asiaplast Industries Tbk di Surabaya.

Pada kenyataannya bahwa pelanggan masih menginginkan adanya perhatian
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dari perusahaan dalam bentuk komunikasi yang baik, penanganan konflik
yang bermutu, komitmen perusahaan yang menjadi tujuan, dan menjaga
kepercayaan pelanggan. Wujud bentuk kegiatan yang harus dilakukan
perusahaan yaitu tetap mempertahankan dan meningkatkan Customer
Relationship Marketing dengan cara menumbuhkan rasa percaya pelanggan,
meningkatkan komitmen perusahaan sesuai dengan visi dan misi perusahaan,
dan menjaga komunikasi dengan pelanggan dari sisi after sales.

Variabel Kualitas Pelayanan memiliki kontribusi paling besar. Kualitas
Pelayanan PT Asiaplast Industries Tbk di Surabaya saat ini menjadi perhatian
khusus bagi perusahaan dalam meningkatkan Keputusan Repeat Order.
Untuk kedepannya hal ini dapat dipertahankan karena mendapatkan
pelanggan baru lebih membutuhkan effort besar ketimbang mempertahankan
pelanggan yang sudah ada agar tidak berpaling kepada kompetitor. Wujud
bentuk kegiatan yang harus dilakukan perusahaan yaitu tetap
mempertahankan dan meningkatkan kemampuan perusahaan dalam
menanggapi dan menyelesaikan keluhan pelanggan, memberikan jaminan
bahwa produk yang dihasilkan memiliki kualitas yang baik dan memberikan
rasa empati dengan cara memberikan perhatian yang tulus dan bersifat
individu atau pribadi yang diberikan kepada para pelanggan dengan berupaya
memahami keinginan konsumen.

Bagi penelitian-penelitian selanjutnya disarankan untuk menambah variabel-
variabel independen lain diluar variabel yang digunakan dalam penelitian ini

sepeti: promosi, harga, tempat usaha, dan lain sebagainya, sehingga tidak
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menutup kemungkinan apabila penggunaan variabel yang relevan dapat

membuat hasil yang semakin bai
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