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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1.  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan mengenai 

pengaruh word of mouth terhadap niat beli smartphone Nokia di Kota Bandung, 

maka ditarik kesimpulan: 

1. Persepsi responden atas word of mouth dari smartphone Nokia di Kota 

Bandung termasuk kategori yang buruk. Hal ini ditandai dengan nilai persepsi 

responden sebesar 2,165 (interpretasi buruk) untuk dimensi volume dan 2,617 

(interpretasi kurang baik) untuk dimensi dispersion. Jika dirata-ratakan, nilai 

keseluruhan untuk kedua dimensi tersebut adalah 2,391 (interpretasi buruk). 

Hasil pengolahan data kuesioner menunjukkan bahwa indikator word of mouth 

terendah adalah sering mendapat rekomendasi mengenai smartphone Nokia 

dari orang lain, yaitu sebesar 1,90 (interpretasi buruk). Dapat disimpulkan 

bahwa word of mouth yang dilakukan oleh orang lain pada smartphone Nokia 

masih relatif sedikit sehingga konsumen jarang mendapatkan rekomendasi 

untuk membeli produk tersebut. Sedangkan skor tertinggi ditempati oleh 

indikator mendengar smartphone Nokia dari keluarga, yaitu sebesar 3,28 

(interpretasi kurang baik). Hal ini menandakan bahwa konsumen lebih banyak 

mendengarkan smartphone Nokia berdasarkan percakapan dalam keluarga 

dibandingkan dari rekan maupun tetangga. 

2. Persepsi konsumen atas niat beli dari smartphone Nokia termasuk kategori 

yang rendah. Hal ini ditandai dengan rata-rata nilai persepsi responden untuk 

keempat indikator niat beli yaitu sebesar 2,02 (interpretasi rendah). Hasil 

pengolahan data kuesioner menunjukkan bahwa indikator tertinggi dalam 

variabel niat beli adalah minat eksploratif, yaitu sebesar 2,12 (interpretasi 

rendah). Dapat diartikan bahwa sebelum melakukan pembelian, responden 

mempunyai minat untuk mengumpulkan informasi mengenai smartphone 

Nokia. Sedangkan skor terendah ditempati oleh indikator minat preferensial, 

yaitu sebesar 1,91 (interpretasi rendah). Hal ini menandakan bahwa 
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kebanyakan responden masih lebih memilih brand smartphone lainnya 

dibandingkan dengan membeli Nokia. 

3. Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel word of mouth memiliki pengaruh 

positif terhadap niat beli konsumen terhadap smartphone Nokia di Kota 

Bandung sebesar 59,4%, dengan hasil uji hipotesis dinyatakan berpengaruh 

signifikan. Berdasarkan hasil analisa persamaan linear regresi telah didapatkan 

persamaan berikut, Y = -0,235 + 0,308X + e. Dengan nilai koefisien regresi 

word of mouth bernilai positif, menunjukkan jika variabel Word of Mouth (X) 

meningkat sebesar satu dan variabel lainnya konstan, maka niat beli (Y) akan 

mengalami peningkatan sebesar 0,308. 

 

5.2.  Saran 

Dari hasil pembahasan sebelumnya dikatakan bahwa word of mouth memiliki peran 

dalam meningkatkan minat beli, maka peneliti akan memberikan beberapa 

rekomendasi, antara lain: 

1. Berdasarkan hasil analisis deskriptif, persepsi responden atas word of mouth 

dari smartphone Nokia di Kota Bandung termasuk kategori yang buruk. Skor 

terendah ditempati oleh indikator sering mendapat rekomendasi mengenai 

smartphone Nokia dari orang lain. Untuk itu perusahaan Nokia sebaiknya dapat 

menciptakan word of mouth konsumen melalui berbagai media promosi dan 

marketing. Terdapat berbagai macam bentuk promosi yang dapat dilakukan 

oleh Nokia, contohnya adalah memberikan promo besar-besaran saat 

launching produk baru dan mengiklankan produknya di TV, Youtube, 

Facebook, Instagram, maupun TikTok. Untuk tayangan iklan TV selama 30 

detik, perusahaan perlu mengeluarkan budget berkisar belasan hingga puluhan 

juta. Sedangkan biaya untuk memasang iklan di sosial media masih relatif 

terjangkau, yaitu mulai dari Rp20.000 per hari. Khusus untuk iklan di 

Facebook dan Instagram, Nokia dapat secara spesifik mengatur target pasar 

yang dituju, dari mulai usia, jenis kelamin, domisili, hingga hal-hal yang 

diminati konsumen tersebut. Promosi ini ditujukan untuk merekomendasikan 

sekaligus mendorong terjadinya word of mouth sehingga nama brand ini akan 

kembali populer di kalangan pengguna smartphone.  
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2. Salah satu indikator pada word of mouth yang juga mendapatkan skor rendah 

adalah sering melakukan diskusi mengenai smartphone Nokia dengan orang 

lain. Untuk itu perusahaan harus lebih maksimal dalam menciptakan word of 

mouth konsumen melalui bantuan influencer di media sosial. Saat ini, 

melakukan paid promote maupun endorse terhadap influencer merupakan 

salah satu strategi pemasaran yang banyak dilakukan oleh brand kecil sampai 

besar. Influencer cenderung memiliki pengaruh untuk membuat sesuatu yang 

dibicarakannya menjadi viral, terlebih lagi dengan jumlah pengikutnya yang 

banyak sehingga mampu menciptakan word of mouth jika mereka tertarik 

terhadap brand tersebut. Hal ini akan menimbulkan domino effect, dimana 

diluar dari komunitas influencer, para pengikut akan melakukan word of mouth 

dengan teman maupun keluarganya masing-masing yang notabene bukan 

merupakan pengikut dari influencer tersebut. Nokia dapat memilih influencer 

yang sesuai dengan produk dan target pasarnya. Salah satu influencer gadget 

asal Indonesia yang dapat diajak bekerjasama adalah GadgetIn. Sesuai dengan 

namanya, GadgetIn adalah influencer yang konsisten dalam membuat konten 

tentang unboxing, review, sekaligus membahas fitur-fitur yang ada pada 

gadget. Saat ini, GadgetIn telah memiliki sekitar 7 juta subscribers di Youtube 

dan 1,6 juta pengikut di Instagram. Terdapat banyak influencer serupa yang 

membuat konten tentang gadget. Nokia dapat memilih influencer yang dirasa 

paling cocok dengan budget perusahaan. Dengan jumlah pengikut yang 

banyak, influencer memiliki peran yang sangat besar dalam memperluas 

penyebaran dari word of mouth sehingga akan menaikkan popularitas produk.  

3. Perusahaan juga dapat meningkatkan brand awareness bagi produk Nokia, 

karena beberapa masalah yang didapat pada hasil kuisioner adalah responden 

sudah tidak menyadari bahwa brand Nokia masih melakukan produksi hingga 

saat ini. Oleh sebab itu, salah satu langkah yang dapat dilakukan oleh Nokia 

adalah bekerjasama dengan perusahaan penyedia kartu sim maupun internet, 

contohnya seperti XL Axiata, Telkomsel, Indosat, dan lain-lain. Nokia dapat 

melakukan bundling, yaitu menjual smartphone yang sudah dilengkapi dengan 

kartu sim dan kuota internet dari salah satu brand provider diatas. Bekerjasama 

dengan brand yang sudah terkenal dapat secara efektif meningkatkan word of 
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mouth sekaligus penjualan dari Nokia. Terlebih lagi, kondisi saat ini 

memungkinkan banyak pelajar dan pekerja kantoran untuk bekerja dari rumah 

sehingga membutuhkan smartphone dan koneksi internet yang stabil. Secara 

tidak langsung, situasi ini akan menstimulasi adanya peningkatan demand 

terhadap smartphone dan internet. Hal ini merupakan peluang bisnis yang baik 

bagi Nokia maupun provider yang diajak bekerjasama.  
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