
tsAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Dari hasil penelitian dan pembahasan yang digunakan sesuai dengan

tujuan hipotesis yang dilakukan. dengan analisis linier regresi berganda. maka

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :

l. Temyata kualitas pelayanan (Xr) dan motivasi CXr) berpengaruh secara

serempak terhadap perilak'u pemegang kartu kredit (Y), hal ini terlihat dari ha-sil

F nm",e (39,951) > F ou (3.19) atau signifikan (0,000) < a (0,05).

2. Temyata kualitas pelay'anan (Xr) dan motivasi [X2) berpengaruh secara panial

terhadap perilaku pemegang kartu kredit 00, hal ini terlihat dari nilai t 66," kualitas

pelayanan CXr) (6,087) > t au (2,000) atau signifikan (0,000) < a (0,05), nilai t 66.

motivasi CX2) (5,441) > t au (2,000) atau signifikan (0,000) < o (0,05).

3. Dari kedua variabel yang diteliti, variabel kualitas pelayanan (Xr) yang memiliki

nilai koefisien regresi 0601 lebih besar dibandingkan nilai koefisien regresi variabel

motivasi (X2) sebesar 0,480.

5.2. Saran

Adapun saran-saran yang dikemukakan sebagai berikut :

1. Sebaiknya pihak baik Kepala Bidang maupun staf bagian kartu kredit di

PT. Bank Central Asia Tbk. Kantor Cabang [u.t, Kredit Surabaya harus terus

menerapkan pelayanan pelayanan perusahaan yang meliputi tangible,
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reliability, responsiveness, ossurance, dan emphaty' artinya pelayanan yang

diberikan seluruh staf bagian kartu kredit sangat diperlukan dan sangat

penting untuk meningkatkan penilaian perilaku pemegang kartu kedit.

2. Sebaiknya pihak PT. Bank Central Asia Tbk. Kantor Cabang Kartu Kredit

Surabaya selalu memperhatikan faktor Motivasi kepada seluruh staf bagian

kartu kedit guna terdorong dan semangat kerja dalam memberikan pelayanan

yang optimal kepada cardholder. disamping itu pihak perusahaan

memperhatikan gaji yang layak' memenuhi kebutuhan partisipasi' dan

menciptakan persaingan yang sehat.
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