
BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada La Partie, maka akan 

dikemukakan kesimpulan dan saran yang dapat digunakan sebagai bahan 

pertimbangan bagi  La Partie dalam menciptakan kepuasan bagi para pelanggan. 

dan menghadapi persaingan yang akan datang. Karena kualitas layanan 

merupakan persepsi pelanggan tentang keunggulan atau keistimewaan yang 

tercermin dari sebuah aktivitas layanan. Semakin baik kualitas layanan La Partie, 

semakin bagus posisinya dimata klien dibanding EO pesaing. 

 

6.1 Kesimpulan 

Dari hasil pembahasan yang telah dilakukan, dapat diambil kesimpulan yaitu dari 

analisis yang telah dilakukan dapat diketahui bahwa communication, courtesy, 

availability dan competence adalah dimensi yang diinginkan oleh klien untuk 

diterapkan dalam layanan marketing. Dimensi ini wajib ditingkatkan mengingat 

itu adalah dimensi yang melekat pada produk atau jasa dan digunakan klien La 

Partie untuk mengukur kinerja EO pilihan mereka berdasar tingkat kemampuan 

atau kontribusinya untuk memuaskan kebutuhan. Diharapkan setelah La Partie 

memiliki dimensi yang diinginkan klien untuk dirasakan dalam layanan sebuah 

Event Organizer, La Partie akan semakin dicari orang yang ingin 

menyelenggarakan even, baik oleh pelanggan lama ataupun pelanggan baru yang 

datang karena tertarik oleh kinerja La Partie saat mengerjakan even. Sehingga 

dalam persaingan bisnis Event Organizer yang semakin ketat, La Partie dapat 

menjadi pemain dominan di Surabaya. 

 

6.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian disini penulis memberikan beberapa masukan dan 

saran yang berguna bagi pihak La Partie untuk dapat menciptakan kepuasan para 

pelanggan. dan menghadapi persaingan yang akan datang.  



Saran yang dapat diberikan oleh peneliti adalah: 

1. Menerima staf marketing yang memang memiliki communication, 

courtesy, availability dan competence 

2. Bagian SDM La Partie memikirkan bagaimana cara meningkatkan dimensi 

tersebut pada para staf marketing sehingga dapat memenuhi kriteria 

sebagai marketing yang baik. 

3. Mempertahankan staf  marketing yang memiliki dimensi tersebut. 
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