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Abstrak
Word of Mouth Communication (WoMC) dianggap cukup efektif dalam mempengaruhi konsumen
untuk melakukan pembelian dibandingkan media komunikasi lainnya. Riset Nielsen (di Amerika
Serikat) pada perusahaan yang menggunakan WoMM menyimpulkan kepercayaan konsumen
dalam melakukan pembelian terbentuk dari rekomendasi orang lain (keluarga, teman, kerabat,
dll). Sehingga penelitian ini ingin mengetahui pengaruh WoMC terhadap keputusan pembelian
konsumen pada Café Madtari Bandung, Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif.
Sampel diambil sebanyak 400 responden dengan teknik accidental sampling. Hasil penelitian
menunjukkan WoMC berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen. Diamana WoMC mempengaruhi keputusan pembelian konsumen sebesar 13.8%. Dan
sisanya 86,2% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini. Hasil
penelitian menunjukan bahwa WOMC berpengaruh rendah terhadap proses pengambilan
keputusan pembelian pelanggannya, maka sebagai strategi pemasaran dengan mendorong
terjadinya WOM harus ditingkatkan dan tidak hanya menggunakan WOM orgnic dari konsumen
saja tetapi memakai rancangan WOM (amplified WOM/by design) yang dibuat oleh café Madtari.
Dengan adanya by design yang digunakan oleh Madtari sendiri Word of Mouth Communiction
lebih menimbulkan rangsangan yang dibicarakan konsumen karena ada rancangan yang dibuat
oleh Café Madtari. Kata kunci: word of mouth communications, proses pengambilan keputusan
pembelian
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Dari hasil penelitian ini didapat bahwa berdasarkan karakteristik 

konsumen Café Madtari, secara keseluruhan menunujukkan bahwa 

Café Madtari telah berhasil menyasar target pasarnya. Dimana Café 

Madtari menyasar ke segala kalangan dan umur. Mayoritas adalah usia 

18 - 60 tahun, dengan skala ekonomi sosial mayoritas B-C, mulai dari 

keluarga, pengusaha, karyawan, buruh, pelajar, mahasiswa, dll. 

Walaupun pada hasil yang diperoleh yaitu berdasarkan Janis kelamin 

bahwa yang dominan ialah dari pria, kemudian karakteristik 

berdasarkan umur ialah sebagian besar dari kelompok umur interval 

19-32 tahun, lalu berdasarkan pekerjaan ialah sebagian berada pada 

kelompok yang memiliki pekerjaan sebagai mahasiswa/ pelajar, dan 

terakhir ialah berdasarkan pendapatan yang umumnya berada pada 

kelompok yang berpenghasilan rata-rata perbulan yaitu Rp. 1.000.000 

– Rp. 3.000.000. Hal ini secara keseluruhan mengindikasikan bahwa 

Café Madtari telah menyasar target yang dimaksud oleh Café 

Mandtari. 

Dari rumusan masalah penelitian yang diajukan, maka analisis 

data yang telah dilakukan dan pembahasan yang telah dikemukakan 

pada bab sebelumnya, dapat ditarik beberapa kesimpulan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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1. Tanggapan responden (pelanggan) terhadap penerimaan word of 

mouth communications dari konsumen Café Madtari Bandung 

tergolong baik. Hal ini dapat dilihat dari hasil analisis dari 

variabel word of mouth communication dengan menggunakan 

dimensi direction input dan output, valence, dan volume yang 

diuraikan dengan rata-rata persentase skor ialah sebesar 69,9%, 

berada di garis kontinum antara 62,50% dan 81,25%. 

2. Keputusan pembelian konsumen Café Madtari Bamdung 

tergolong dalam katagori baik. Hal ini dapat dlihat dari hasil 

analisis dari pada dimensi yang diuraikan yaitu pengenalan 

kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, dan keputusan 

membelian menghasilkan nilai rata-rata persentase skor ialah 

sebesar 69.1%, berada di garis kontinum antara 62.5% dan 

81.25% 

3. Hasil pengujian regresi linier sederhana menunjukkan bahwa 

variabel X (word of mouth communications) berpengaruh positif 

terhadap variabel Y (proses pengambilan keputusan pembelian). 

Pada  pengujian analisis korelasi Pearson menghasilkan koefisien 

korelasi (r) sebesar 0,371 yang berarti kedua variabel memiliki 

hubungan yang rendah. Apabila semakin tinggi tingkat Word of 

Mouth Communication, maka semakin tinggi pula Keputusan 

Pembelian, atau semakin rendah tingkat Word of Mouth 

Communication, maka semakin rendah Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian keofisen determinasi menunjukan hasil word of 

mouth communications memiliki pengaruh sebesar 13.8% 
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terhadap proses pengambilan keputusan pembelian. dan sisanya 

86.2% disebabkan oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini. Ini berarti bahwa Ha diterima dan Ho ditolak, 

dengan kata lain terdapat pengaruh antara word of mouth 

communication terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Café Madtari Bandung. 

 

5.2  Saran 

5.2.1 Saran Bagi Café Madtari Bandung 

 Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, 

maka diajukan saran-saran sebagai pelengkap terhadap hasil penelitian. 

Saran yang dapat diberikan adalah sebagai berikut: 

1. Pihak Café Madtari harus terus memperhatikan kenyamanan 

konsumen dan fasilitas yang ada untuk konsumen, karena 

kenyamanan dan fasilitas yang ditujukan oleh konsumen sangat 

penting bagi suatu bisnis yang memakai word of mouth 

communication, bila salah satu kenyamanan konsumen tidak 

memadai dapat emnimbukan word of mouth communication yang 

negative, untuk itu perlu kenyamanan dan fasilitas agar terus 

diperhatikan.  

2. Pihak café Madtari harus mempunyai pembukauan setiap 

bulannya agar tau pemasukan dan pengeluaran yang ada. Setiap 

bisnis atau perusahan memang harus ada pembukuan untuk 

melihat sejauh mana keuntugan atau omset setiap bulanya guna 
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mengantisipasi saat café Madtari mulai tidak stabil, dan bisa 

mencari solusinya. 

3. Dari hasil penelitian yang menunjukan bahwa WOMC 

berpengaruh rendah terhadap proses pengambilan keputusan 

pembelian pelanggannya, maka sebagai strategi pemasaran 

dengan mendorong terjadinya WOM harus ditingkatkan dan tidak 

hanya menggunakan WOM orgnic dari konsumen saja tetapi 

memakai rancangan WOM (amplified WOM/by design) yang 

dibuat oleh café Madtari, dengan merangsang customer untuk 

membicarakan WOMC seperti memberikan vocher discount 

setelah membeli dengan harga di atas Rp.100.000,-. Dengan 

menggunakan by design yang digunakan oleh Madtari sendiri, 

Word of Mouth Communiction lebih menimbulkan rangsangan 

yang akan dibicarakan konsumen, karena ada rancangan WOM 

yang dibuat oleh Café Madtari. 

 

5.2.2  Saran Bagi Penelitian Selanjutnya 

1. Diaharapkan agar tidak hanya mengulas word of mouth marketing 

saja, tetapi juga dapat mengulas juga tentang bauran komunikasi 

pemasaran lainnya.  

2. Peneliti selanjutnya dapat membuat penelitian mengenai studi 

Word of Mouth Commucations namun dengan karakteristik bisnis 

yang berbeda. 
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