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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang telah dilakukan dari skripsi

ini maka dapat diambil kesimpulan dan saran sebagai berikut :

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data yang diperoleh dari penelitian, dapat

disimpulkan hasil hipotesis sebagai berikut :

1. Karakteristik Responden Responden dalam penelitian ini adalah
kalangan muda (< 20 tahun sampai 25 tahun), mempunyai instagram
dan Facebook pernah melihat review atau ulasan, comment, posting
dan repost mengenai Frame Thrill Wreak baik dari akun Instagram
atau Facebook, konsumen yang berdomisili di Yogyakarta. Total
responden sebanyak 166 orang, 126 orang berjenis kelamin laki-laki
dan 40 orang berjenis kelamin perempuan. Sebagian besar
pendapatan atau uang saku responden sebesar Rp. 1.000.000 — Rp.
1.990.000 setiap bulannya dan semua responden berusia < 20 tahun

sampai 25 tahun.
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Pengaruh Electronic Word of Mouth (eWOM) Terhadap Citra
Merek eWOM berpengaruh signifikan terhadap citra merek dan
pengaruhnya positif. Semakin konsumen melakukan eWOM atau
menerima eWOM maka dapat meningkatkan citra merek.

Pengaruh Electronic Word of Mouth (eWOM) Terhadap Niat Beli
eWOM berpengaruh signifikan terhadap niat beli dan pengaruhnya
positif. Konsumen yang sering melakukan eWOM atau menerima
eWOM, maka akan meningkatkan niat beli Frame Thrill Wreak
Pengaruh Citra Merek Terhadap Niat beli. Citra merek berpengaruh
signifikan terhadap niat beli dan pengaruhnya positif. Jika citra
merek yang dirasakan konsumen baik atau meningkat maka niat beli
juga meningkat.

. Citra Merek Memediasi Pengaruh eWOM Terhadap Niat Beli Citra
merek sebagai variabel mediasi dalam penelitian ini. Efek
mediasinya ialah partial mediation, akan tetapi efek langsung
eWOMterhadap niat beli lebih besar dibandingkan efek tidak
langsung eWOMterhadap niat beli melalui citra merek.

Perbedaan penilaian eWOM, Citra Merek dan Niat Beli Dilihat Dari
Jenis Kelamin dan Pendapatan atau Uang Saku Setiap Bulan

Hasil penelitian ini adalah tidak ada perbedaan penilaian eWOM,
citra merek dan niat beli dilihat dari jenis kelamin. Artinya penilaian

yang dilakukan oleh laki-laki dan perempuan sama.
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Selanjutnya ialah ada berbedaan penilaian citra merek dan niat beli
dilihat dari pendapatan atau uang saku setiap bulan. Artinya baik
tingkat pendapatan Rp 1.000.000 - Rp 1.990.000, Rp 2.000.000 - Rp
2.990.000, Rp 3.000.000 - Rp 3.990.000, Rp 4.000.000 - Rp

5.000.000 berbeda dalam menilai citra merek dan niat beli.

5.2. Implikasi Penelitian
Implikasi Manajerial berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan,

penulis merumuskan saran sebagai berikut :

1. Dibanding besar pengaruh citra merek terhadap niat beli, pengaruh
eWOM terhadap citra merek dan niat beli lebih kecil dari pengaruh
citra merek terhadap niat beli. Maka dari itu Thrill Wreak perlu

meningkatkan hal berikut :

a. Pengaruh eWOM terhadap citra merek dan niat beli. Dapat
membantu memainkan peran penting terhadap citra merek
dan niat beli yang mana pada indicator pertanyaan eWOM
konsumen mencari informasi produk dari ulasan online dan
keputusan konsumen sangat tergantung pada ulasan online
tersebut. Oleh karena itu perusahaan harus melakukan
pemasaran yang menarik di Instagram dan Facebook agar
ada tinjauan yang baik tentang Thrill Wreak. Pemasaran
yang menarik dapat dilakukan melalui review dan repost foto

yang dilakukan oleh konsumen agar dapat terus memberikan
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inovasi yang baru untuk Thrill Wreak. Thrill Wreak juga
dapat menjalin hubungan dengan konsumennya dengan
memberikan hadiah jika membeli melalui media sosial
sepeda Thrill Bicycle yang melibatkan konsumen agar dapat
meningkatkan pemasaran yang ada di online (eWOM)
sehingga dapat meningkatkan citra merek dan niat beli Thrill
Wreak melalui eWOM yang dibentuk dari pemasaran yang

menarik.

Hasil penelitian menyatakan citra merek berpengaruh
siginifikan dan positif. Kualitas menjadi salah satu kunci
utama produk Thrill Wreak dalam menarik konsumen.maka
Thrill Wreak harus dapat mempertahankan kualitas yang ada
untuk menarik perhatian yang tentunya sesuai dengan apa
yang dijanjikan perusahaan dan pemasaran online perlu
diperhatikan sehingga dapat meningkatkan niat beli

konsumen.

Hasil penelitian citra merek sebagai variabel mediasi,
pengaruh eWOM terhadap niat beli. Penulis menyarankan
agar perusahaan lebih menggunakan representasi langsung
eWOM terhadap niat beli karena lebih banyak dibandingkan
dengan eWOM terhadap niat beli melalui citra merek.
Pengaruh langsung eWOM terhadap niat beli sama dengan

poin nomor 1.
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d. Hasil penelitian ini terdapat perbedaan citra merek dan niat
beli, dilihat dari beda jenis kelamin dan pendapatan atau
uang saku setiap bulan maka penulis menyarankan untuk
meningkatkan citra merek dan niat beli pada Thrill Wreak
agar semakin baik dengan cara meningkatkan pemasaran dan

citra dari Thrill Wreak melalui media sosial

5.3. Keterbatasan Penelitian dan Saran

Penelitian ini tidak lepas dari keterbatasan yang mungkin bisa
diperbaiki bagi penelitian selanjutnya

1.

Penelitian ini hanya meneliti eWOM secara umum saja yang terjadi
di sosial media Instagram dan Facebook. Penelitian ini tidak
membahas secara rinci tentang pengaruh eWOM positif dan
eWOM negative. eWOM positif adalah apresiasi produk yang baik
seperti pujian untuk produk. eWOM negative seperti ketidakpuasan
terhadap sebuah produk seperti banyaknya complain sebuah
produk. Maka dari itu penulis menyarankan bahwa di penelitian
selanjutnya dapat menggunakan variabel eWOM positif dan

negatif.

Masih banyak platform media sosial selain instagram dan
facebook, sehingga diharapkan penelitian selanjutnya dapat

mencari objek penelitian yang memiliki banyak akun media sosial
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seperti Twitter dan Youtube sehingga dapat memfasilitasi EWOM

yang ada di media sosial tersebut.

3. Untuk penelitian selanjutnya peneliti menyarankan agar
menambahkan variabel yang diteliti yaitu sikap merek, yang
merupakan keseluruhan dari evaluasi konsumen terhadap suatu
merek. Evaluasi tersebut dapat menguntungkan atau merugikan
terhadap keyakinan sebuah merek yang mana ketika sikap positif
terhadap merek yang dihasilkan dari evaluasi tidak hanya
menghasilkan pilihan konsumen terhadap merek tetapi juga

memiliki sikap yang positif pada niat beli.

Pembahasan di sosial media dapat mempengaruhi dalam penilaian suatu
produk. eWOM adalah cara untuk mengetahui lebih banyak tentang merek
dan sangat berguna dalam mempengaruhi penilaian konsumen terhadap

produk tersebut.
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