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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

          Berdasarkan hasil penelitian serta analisis masalah, maka penulis memberikan kesimpulan sebagai berikut :

1. Tanggapan responden mengenai word of mouth kertas seni Suhuf adalah cukup baik dengan skor 65,65%. Dimana mereka menyatakan sering melakukan pembicarakan mengenai kertas seni Suhuf kepada orang lain. Dalam pembicaraan tersebut responden cukup setuju untuk mengenalkan, melakukan promosi, memberikan informasi, merekomendasikan dan memberikan alternatif pilihan kertas seni Suhuf kepada orang lain. Dalam tingkat menjual, responden menyatakan cukup setuju menawarkan kepada konsumen lain untuk menggunakan kertas seni Suhuf. Namun responden menytakan tidak setuju terhadap membujuk orang lain untuk menggunakan kertas seni Suhuf, dengan alasan bahwa setiap orang memiliki selera dan penilaian yang berbeda yang tak bisa dipaksakan. 
2. Keputusan pembelian konsumen dalam membeli kertas seni adalah tinggi  dengan persentase sebesar 70,42%. Karena sebagian besar respondennya menyatakan cukup setuju bahwa kertas seni menjadi suatu kebutuhan dalam menggunkan kertas seni Suhuf yang diharapkan, tingkat kebutuhan akan kertas seni tinggi, responden menyatakan cukup setuju terdorong untuk mencari informasi lebih lanjut. Dalam pencarian informasi tersebut, responden setuju dimana sumber informasi yang mereka dapatkan berasal dari sumber rujukan (keluraga/teman/rekan/tetangga/dll). Sehingga responden menyatakan setuju bahwa kertas seni Suhuf  adalah sebagai alternatif pilihan, dan responden yakin dengan keputusannya membeli kertas seni Suhuf. Sehingga responden menyatakan cukup sering berkunjung ke Suhuf dalam satu bulan. Dan menyatakan cukup puas setelah menggunakan kertas seni Suhuf. Dimana responden bersedia melakukan pembelian ulang kertas seni Suhuf. Dengan alasan diantaranya, bahwa kertas seni Suhuf memiliki tekstur yang unik, warna yang beraneka ragam, dengan kualitas yang baik.  

3. Pengaruh Word Of Mouth Communication terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada kertas seni Suhuf Nusantara Bandung adalah kuat dan searah dengan r =0.694. Dimana word of mouth mempengaruhi keputusan pembelian konsumen sebesar 48,16%, dan sisanya 51,84% dipengaruhi oleh faktor lainnya seperti “brand image” Suhuf, harga, kualitas, selera konsumen dan lain-lain yang tidak diteliti oleh penulis. Hal ini berarti apabila pelaksanaan word of mouth semakin baik, maka akan semakin tinggi keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian pengaruh word of mouth yang terjadi pada kertas seni Suhuf  berhubungan dengan keputusan pembelian konsumen adalah kuat.
5.2.  Saran

         Berdasarkan hasil analisis dari data-data yang diolah oleh penulis, maka penulis mengemukakan beberapa saran yang diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam mengembangkan dan meningkatkan penyampaian produknya melalui word of mouth. Adapun saran-saran tersebut sebagai berikut :  

1. Perusahaan diharapkan lebih meningkatkan kualitas produk. Lebih fokus pada kepuasan konsumen. Menjaga nama baik dan kualitas guna menghindari word of mouth yang negatif. Perusahaan lebih menerima saran dan kritik dari konsumen sebagai bahan pertimbangan dan input untuk mengembangkan keragaman produk guna memenuhi kebutuhan konsumen yang makin beragam. Tampunglah keluhan-keluhan konsumen sekecil apapun, beri konfirmasi, dan perbaiki kekurangan. Rangsanglah konsumen agar mau menyebarkan informasi positif mengenai kertas seni Suhuf kepada orang lain. 
2. Perusahaan hendaknya lebih memperhatikan pelayanan pasca penjualan seperti dengan memberikan garansi dan pelayanan pelatihan aplikasi kertas seni sebagai bahan baku seni dan kriya kerajinan tangan sebagai sumber usaha baru bagi konsumen yang hendak berwirausaha. Memberikan informasi yang jelas dan lebih menarik, memperluas distribusi pemasaran agar konsumen lebih mudah mendapatkan produk. Serta lebih memperhatikan pengembangan pasar dan trend yang sedang digemari oleh konsumen. Lebih memenuhi kebutuhan dan kenyamanan sehingga konsumen bersedia untuk melakukan pembelian ulang dan tidak melakukan pembelian di tempat lain. 
3. Rangsanglah agar word of mouth tersebut dapat mendorong keputusan pembelian konsumen dengan membuktikan kebenaran informasi yang tersebar dalam word of mouth tersebut. Berikan klarivikasi yang meyakinkan konsumen apabila tersebar word of mouth yang negatif. Sehingga konsumen percaya dan bersedia melakukan keputusan pembelian terhadap kertas seni Suhuf.
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