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ABSTRAK

Nama : DIANITA ANGGRIANI NIM : 2021100037 Skripsi dengan judul:
“ANALISIS PENGARUH WORD OF MOUTHCOMMUNICATION DAN DESAIN
PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIANDI PT MONDRIAN
KLATEN” Fakultas Ekonomi dan Psikologi Program Studi Manajemen, Universitas
Widya Dharma Klaten 2024.

Mengenali perilaku konsumen tidaklah mudah, kadang mereka terus terang
menyatakan kebutuhan dan keinginanya, namun sering pula mereka bertindak sebaliknya.
Perusahaan yang memahami bagaimana konsumen akan bereaksi terhadap berbagai
bentuk produk, harga, daya tarik iklan yang berbeda dan sebagainya, akan mempunyai
keuntungan besar atas para pesaingnya. Kebutuhan dan keinginan konsumen yang
bervariasi menjadi pedoman bagi setiap perusahaan untuk merancang strategi pemasaran
yang tepat agar dapat memenuhi harapan setiap konsumen. Saat ini seiring
berkembangnya teknologi, konsumen sudah semakin pintar dalam memilih produk
yang akan mereka konsumsi. Proses pengambilan keputusan konsumen ini sering kali
melibatkan beberapa keputusan. Desain produk melalui Word of Mouth Communication
merupakan faktor yang dapat menstimuli keputusan pembelian dengan cara meningkatkan
atau menawarkan produk sesuai apa yang diharapkan konsumen. Dalam penelitian ini
diukur dengan menggunakan skala likert. Subyek penelitian adalah 120
konsumen/pelanggan di PT. Mondrian Klaten. Penelitian ini menggunakan teknik
probability sampling. Penelitian menggunakan metode kuantitatif. Pengaruh Word Of
Mouthcommunication terhadap Keputusan Pembelian estimasi nilai koefisien estimate
regression weight diperoleh sebesar 1,032 dan nilai C.R 2,342. hal ini menunjukan bahwa
hubungan Word Of Mouthcommunication dengan keputusan Pembelian . Hal ini berarti
semakin kuat pengaruh Word Of Mouthcommunication maka akan meningkatkan
keputusan pembelian. Pengujian signifikansi pengaruh antara kedua variabel tersebut
menunjukkan nilai probabilitas 0,516 (p<0,05), sehingga (H1) “Word Of
Mouthcommunication (X1)” berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y). Pengaruh desain produk terhadap Keputusan Pembelian estimasi nilai
koefisien estimate regression weight diperoleh sebesar -1,125 dan nilai C.R -1,233, ini
menunjukan bahwa hubungan desain produk dengan keputusan Pembelian . Hal ini berarti
semakin lemah pengaruh desain produk maka akan menurunkan keputusan pembelian.
Pengujian signifikansi pengaruh antara kedua wvariabel tersebut menunjukkan nilai
probabilitas 0,516 (p<0,05), sehingga (H2) desain produk (X:)” berpengaruh secara
negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).

Kata Kunci : Word Of Mouthcommunication, Desain Produk dan Keputusan Pembelian.
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BABI

PENDAHULUAN

A.Latar Belakang Masalah

Persaingan pasar yang semakin ketat secara tidak langsung
akan mempengaruhi usaha suatu perusahaan dalam mempertahankan
pangsa pasar. Perusahaan dituntut untuk memahami perilaku
konsumen pada pasar sasarannya dengan menawarkan atau menjual
produk yang berkualitas disertai pelayanan yang baik kepada
pelanggannya. Apabila hal tersebut dapat dilakukan, perusahaan akan
berkesempatan mendapat keuntungan yang lebih bila dibandingkan
dengan pesaing.

Mengenali perilaku konsumen tidaklah mudah, kadang
mereka terus terang menyatakan kebutuhan dan keinginanya, namun
sering pula mereka bertindak sebaliknya. Perusahaan yang
memahami bagaimana konsumen akan bereaksi terhadap berbagai
bentuk produk, harga, daya tarik iklan yang berbeda dan
sebagainya, akan mempunyai keuntungan besar atas para pesaingnya
(Setiadi, 2003:2).

Kebutuhan dan keinginan konsumen yang bervariasi menjadi
pedoman bagi setiap perusahaan untuk merancang strategi pemasaran

yang tepat agar dapat memenuhi harapan setiap konsumen. Saat ini



seiring berkembangnya teknologi, konsumen sudah semakin pintar
dalam memilih produk yang akan mereka konsumsi. Proses
pengambilan keputusan konsumen ini sering kali melibatkan
beberapa keputusan. Kotler dan Keller (2008:234) menjelaskan
bahwa perusahaan yang cerdas akan mencoba memahami sepenuhnya
proses pengambilan keputusan pelanggan, semua pengalaman mereka
dalam  belajar, memilih, = menggunakan, bahkan dalam
mendisposisikan suatu produk.

Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan sebagai
pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif
(Sumarwan, 2014:289). Di sini diasumsikan bahwa semua perilaku
sengaja dilandaskan pada keinginan yang dihasilkan ketika konsumen
secara sadar dan rasional memilih salah satu diantara tindakan
alternatif yang ada. Wijayanti (2008:140) menyatakan bahwa
Alternatif pilihan konsumen tersebut berkenaaan dengan manfaat
yang diharapkan dan menyempitkan pilihan hingga alternatif akhir
dipilih yang dapat memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan
keinginannya. Untuk memahami pembuatan keputusan pembelian
konsumen, terlebih dahulu harus dipahami sifat-sifat keterlibatan
konsumen dengan produk atau jasa (Sutisna,2003:11).

Memahami tingkat keterlibatan konsumen terhadap produk

atau jasa berarti pemasar berusaha mengidentifikasi hal-hal



yang menyebabkan seseorang merasa harus terlibat atau tidak dalam
pembelian suatu  produk atau  jasa. Tingkat  keterlibatan
konsumen dalam  suatu pembelian juga bisa dipengaruhi oleh
stimulus (rangsangan) yang termasuk dalam bauran pemasaran
(marketing mix). Perusahaan yang ingin berkembang dan ingin
mendapatkan keunggulan bersaing harus dapat menyediakan
produk atau jasa yang  berkualitas, harga yang
murahdibandingkan pesaing , waktu penyerahan lebih cepat dan
pelayanan yang lebih baik dibandingkan para pesaingnya. Selnes
(2003:21) mendefinisikan konsep produk yang berkaitan dengan
reputasi produk sebagai persepsi dari kualitas produk/jasa yang
hubungannya dengan nama produknya. Kualitas produk adalah segala
sesuatu yang memiliki nilai di pasar sasaran (target market) dimana
kemampuannya memberikan manfaat dan kepuasan, termasuk hal
ini adalah benda, jasa, organisasi, tempat, orang, dan ide. Dalam hal
ini perusahaan memusatkan perhatian mereka pada usaha untuk
menghasilkan produk yang unggul dan terus menyempurnakan.
Produk yang berkualitas tinggi merupakan salah satu kunci sukses
perusahaan. Memperbaiki kualitas produk ataupun jasa merupakan
tantangan yang penting bagi perusahaan dalam bersaing di

pasar global.



Perusahaan  dapat  memposisikan  dirinya  sebagai
pemberi nilai superior kepada pasar sasaran terpilih, dengan jalan
menawarkan  harga lebih rendah dari pada pesaing atau
dengan memberikan manfaat lebih besar karena harganya lebih tinggi,
perusahaan itu memperoleh keunggulan bersaing. Dan disini
kebutuhan dan keinginan pembeli yang bervariasi menjadi
pedoman bagi rancangan strategi pemasaran. Pembeli biasanya
memperlihatkan preferensi dan prioritas produk yang berbeda-beda .
Mereka pada umumnya menginginkan produk atau jasa yang bisa
memuaskan kebutuhan mereka dengan harga yang bersaing (Setiadi,
2003:55).

WOM menurut WOMMA (Word of Mouth Marketing
Assoctation) adalah suatu aktifitas di mana konsumen memberikan
informasi mengenai suatu merek atau produk kepada konsumen
lain. Dari seluruh media promosi baik itu  Above The Line
maupun Below The Iline, WOM merupakan aktivitas promosi
yang tingkat pengendaliannya oleh pemasar sangat rendah tetapi
memberikan dampak yang sangat luar biasa terhadap produk atau
merek perusahaan. Perusahaan dapat mendorong dan memfasilitasi
percakapan dari mulut ke mulut tersebut dengan terlebih dahulu
memastikan bahwa produk atau merek dari perusahaan memang unik,

inovatif dan patut menjadi conversation product sehingga terciptalah



WOM yang positif yang pada ujungnya akan menghasilkan
penjualan bagi perusahaan (Yosevina, 2016:13). WOM menjadi
bagian penting dalam studi pemasaran mengingat bahwa komunikasi
dalam WOM mampu mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Di sisi lain, kekuatan WOM juga bertambah mengingat
bahwa manusia adalah makhluk sosial

yang senang berinteraksi dan berbagi dengan sesamanya, termasuk
masalah preferensi pembelian. WOM mampu menyebar begitu cepat
bila individu yang menyebarkannya juga memiliki jaringan yang luas.
WOM adalah suatu sarana komunikasi pemasaran yang efektif,
murah, dan kredibel (Kertajaya, 2014:126). WOM juga penting
karena esensi pemasaran adalah mempromosikan dengan meyakinkan
untuk kemudian diakhiri dengan keputusan pembelian Bahkan
menurut Kumar et al (2002) pelanggan yang paling berharga itu
bukanlah pelanggan yang paling banyak membeli, melaikan
pelanggan yang paling banyak beraktivitas word of mouth dan
mampu membawa pelanggan yang lain untuk membeli di perusahaan
kita, tanpa memperhatikan banyaknya pembelian yang pelanggan-
pelanggan tersebut lakukan sendiri (www.hbrreprints.org, diakses 30

januari 2022).


http://www.hbrreprints.org/

Faktor lain yang mempengaruhi minat beli konsumen adalah
desain, dimana desain produk merupakan pusat dari keberhasilan
suatu bisnis, sebagai perusahaan yang menerapkan struktur dan
strategi yang memusatkan pemilthan waktu pengembangan
teknologi dan persaingan. Di era perdagangan bebas dan persaingan
global ini, memaksa setiap perusahaan untuk siap menghadapi
persaingan bisnis yang semakin ketat. Persaingan yang semakin ketat
dan konsumen yang semakin kritis dalam memilih produk,
menuntut perusahaan untuk lebih inovatif dalam menghasilkan suatu
produk, dengan kata lain perusahaan harus mampu menawarkan
produk baru yang berbeda dan jauh lebih baik dengan produk yang
ditawarkan oleh pesaing. Desain akan meningkatkan nilai tambah dari
suatu produk, desain akan menciptakan suatu produk baru yang
dapat memberikan solusi yang lebih baik bagi pemecahan masalah
yang dihadapi konsumen. Desain produk harus mampu membuat
produk  berbeda di mata konsumen sehingga konsumen lebih
tertarik membeli produk tersebut dibandingkan produk pesaing. Jika
perusahaan dapat memperhatikan desain serta membuat inovasi
baru maka konsumen akan merasa puas dalam menggunakan
produk tersebut.

PT. Mondrian merupakan salah satu perusahaan yang

bergerak pada konveksi. Saat ini memproduksi berbagai macam



jenis fashion. Dengan banyaknya perusahaan yang bergerak dalam
bidang yang sama, untuk memenangkan persaingan, perusahaan harus
mampu memberikan yang terbaik bagi konsumennya yaitu dengan
memberikan desain produk yang lebih inovatif. Sebab jika konsumen
kurang puas maka kemungkinan konsumen akan beralih ke produk
dari perusahaan lain, hal tersebut menyebabkan turunnya angka
penjualan yang diikuti berkurangnya pangsa pasar (market share)
sehingga akan menurunkan laba yang dapat menimbulkan kerugian
bagi perusahaan itu sendiri.

Desain produk  melalui Word of Mouth Communication
merupakan faktor yang dapat menstimuli keputusan pembelian
dengan cara meningkatkan atau menawarkan produk sesuai apa yang
diharapkan konsumen. Berdasarkan latar belakang diatas maka
peneliti tertarik untuk mengambil judul “Analisis Pengaruh
Word of Mouth  Dan Desain Produk, Terhadap Keputusan
Pembelian Di PT Mondrian Klaten. Penelitian ini dilakukan untuk
memberikan manfaat sebagai bahan pertimbangan para pelaku bisnis
atau pemasar industri yang lain untuk memperhatikan desain produk

melalui Word of Mouth Communication.

B. Alasan Pemilihan Judul
Dalam penelitian ini penulis mempunyai alasan tertentu dalam

pengambilan judul tersebut. Adapun alasannya sebagai berikut :



1. Alasan Obyektif
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh WOM
(word of mouth communation) dan desain produk terhadap
Keputusan Pembelian yang terkait dengan teori perilaku
konsumen dan pemasaran yang relevan. Penelitian ini berpotensi
memberikan kontribusi pemahaman yang lebih mendalam
tentang faktor-faktor psikologis yang mempengaruhi keputusan
pembelian melalui WOM (word of mouth communation)
2. Alasan Subyektif
Menguji pengaruh WOM (word of mouth communation)
dan desain produk terhadap Keputusan Pembelian produk

fashion di PT. Mondrian Klaten

C. Penegasan Judul
Menghindari kekeliruan dalam memahami /menafsirkan perlu
dikemukakan penegasan istilah sebagai berikut

1. Pengertian WOM (word of mouth communation)

Mernurut Sumardy dkk., 2011).adalah tindakan penyedia
informasi apapun terkait produk oleh konsumen kepada
konsumen lain. WOM menurut WOMMA (Word of Mouth
Marketing Assoctation) adalah suatu aktifitas di mana konsumen
memberikan informasi mengenai suatu merek atau produk kepada
konsumen lain. Dan Word of Mouth Marketing adalah kegiatan

pemasaran yang memicu konsumen untuk membicarakan,



mempromosikan, merekomendasikan hingga menjual merek suatu
produk kepada calon konsumen lainnya (Sumardy dkk., 2011:71).
2. Pengertian Desain Produk
Desain produk adalah totalitas fitur yang mempengaruhi
penampilan, rasa, dan fungsi produk berdasarkan kebutuhan
pelanggan. (Kotler dan Armstrong 2018)
3. Pengertian Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian merupakan salah satu bagian dari
perilaku konsumen berupa tindakan yang secara langsung terlibat
dalam usaha memperoleh, menentukan produk dan jasa, termasuk
proses pengambilan keputusan yang mendahului dan mengikuti
tindakan tersebut. Keputusan pembelian merupakan suatu proses
yang telah dimulai dari sebelum keputusan itu diambil hingga
setelah keputusan pembelian itu telah dilakukan. pembelian

(Tjiptono 2020)

D. Pembatasan Masalah
Penelitian dilakukan WOM (word of mouth communation)
yang dan desain produk  yang melaksanakan pembelian.
Pembatasan suatu masalah digunakan untuk menghindari adanya
penyimpangan maupun pelebaran pokok masalah agar penelitian
tersebut lebih terarah dan memudahkan dalam pembahasan
sehingga tujuan penelitian akan tercapai. Beberapa Batasan

masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:



1. Pakaian produk fashion.

2. Responden pada penelitian ini adalah pria dan wanita berumur
17 —45 tahun yang merupakan konsumen yang melakukan
pembelian produk fashiondi PT. Mondrian dalam jangka
waktu 6 bulan terakhir tahun 2023 - 2024.

3. Penelitian 1ini dibatasi pada variabel WOM (word of
mouth communation), desain produk dan  keputusan

pembelian.

E. Perumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang identifikasi masalah dan

batasan masalah diatas, maka rumusan masalah yang akan diteliti

yaitu:

a. Apakah WOM (word of mouth communation) berpengaruh
terhadap keputusan pembelian di PT. Mondrian Klaten?.

b. Apakah desain produk fashion di PT. Mondrian berpengaruh
terhadap keputusan pembelian ?

c. Apakah WOM (word of mouth communation) dan desain produk
berpengaruh terhadap keputusan pembelian di PT. Mondrian

Klaten?.

F. Tujuan Penelitian
Penelitian ini  bertujuan  untuk = menemukan,

mengembangkan dan menguji sesuatu pendapat yang benar dan
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nyata pada objek yang diteliti.

Namun secara spesifikasi tujuan penelitian adalah :

a. Untuk mengetahui dan menganalisis WOM (word of mouth
communation) terhadap keputusan pembelian di PT. Mondrian
Klaten

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh desain produk
terhadap keputusan pembelian di PT. Mondrian Klaten.

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh WOM (word of
mouth communation) dan desain produk secara simultan terhadap

keputusan pembelian di PT. Mondrian Klaten.

G. Manfaat Penelitian
1. Manfaat teoritis

a. Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai dasar yang

objektif dalam mengambil keputusan serta sebagai pedoman

untuk menentukan langkah-langkah yang akan dilakukan oleh

perusahaan di masa yang akan datang

b. Penelitian ini diharapkan bisa menambah wawasan dalam

perkembangan teori dan ilmu pengetahuan yang terkait

dengan WOM (word of mouth communation) dan desain

produk terhadap keputusan pembelian.
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2. Manfaat praktis
a. Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan atau
pertimbangan untuk mengadakan evaluasi tentang desain produk
sebagai pertimbangan bagi manajemen untuk membuat
kebijakan.
b.Bagi akademisi, penelitian ini diharapkan dapat digunakan
sebagai bahan pertimbangan bagi peneliti lain yang akan
melakukan penelitian mengenai pengaruh WOM (word of mouth
communation) dan  desain  ptoduk terhadap keputusan

pembelian .

H. Sistematika Penulisan
Penyusunan skripsi ini terdiri dari lima bab di mana masing-
masing bab dibagi lagi menjadi beberapa sub bab. Kelima bab
tersebut berisi :

Bab I. Pendahuluan menguraikan tentang latar belakang masalah,
identifikasi masalah alasan pemilihan judul, penegasan
judul, pembatasan masalah, perumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, kerangka pemikiran, hipotesis,
dan sistematika penulisan.

Bab II. Tinjauan Pustaka meliputi pengertian manajemen
pemasaran, , pengertian Word of Mouth Communication,

pengertian desain dan pengertian keputusan pembelian.
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Bab III. Metode Penelitian. Pada bab ini berisi tentang metode dalam
penelitian, teknik pengumpulan data, sumber data,

variabel penelitian, populasi dan sampel, serta teknik

analisis data.

Bab IV. Bab ini berisi tentang gambaran umum objek penelitian

identifikasi responeden, analisis data, serta pembahasan hasil

penelitian
Bab V. Simpulan dan Saran menguraikan tentang kesimpulan hasil
penelitian dan memberikan beberapa saran untuk dijadikan

masukan bagi perusahaan yang bersangkutan.
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BABYV
SIMPULAN DAN SARAN

A. Simpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan
yaitu mengenai Analisis Pengaruh Word Of Mouthcommunication Dan

Desain Produk Terhadap Keputusan Pembelian Di PT Mondrian

Klaten sebagai berikut :

1. Pengaruh Word Of Mouthcommunication terhadap Keputusan Pembelian
estimasi nilai koefisien estimate regression weight diperoleh sebesar 1,032
dan nilai C.R 2,342. hal ini menunjukan bahwa hubungan Word Of
Mouthcommunication dengan keputusan Pembelian . Hal ini berarti
semakin kuat pengaruh Word Of Mouthcommunication maka akan
meningkatkan keputusan pembelian. Pengujian signifikansi pengaruh
antara kedua variabel tersebut menunjukkan nilai probabilitas 0,516
(p<0,05), sehingga (H1) “Word Of Mouthcommunication (X1)”
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
(Y)”,terdukung.

2. Pengaruh desain produk terhadap Keputusan Pembelian estimasi nilai
koefisien estimate regression weight diperoleh sebesar -1,125 dan nilai
C.R -1,233. hal ini menunjukan bahwa hubungan desain produk dengan
keputusan Pembelian . Hal ini berarti semakin lemah pengaruh desain

produk maka akan menurunkan keputusan pembelian. Pengujian
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signifikansi pengaruh antara kedua variabel tersebut menunjukkan nilai
probabilitas 0,516 (p<0,05), sehingga (H2) desain produk (X2)”
berpengaruh secara negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y)”,tidak mendukung.

Peneliti menyimpulkan hal ini bahwa LWord Of
Mouthcommunication dan Keputusan Pembelian memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap konsumen di PT. Mondrian Klaten. Dan
desai produk tidak berpengaruh. Hasil penelitian ini dapat memberikan
informasi penting bagi knsumen di PT. Mondrian Klaten, untuk
memahami pentingnya berpikir positive untuk menghindari perilaku
pembelian implusif dan gaya hidup hedonic.

1. Manajerial Implications Word of Mouth and Keputusan Pembelian

Kaitannya dengan Word of Mouth secara sederhana Word of
Mouth atau WOM adalah tindakan penyedia informasi apapun terkait
produk oleh konsumen kepada konsumen lain. WOM menurut WOMMA
(Word of Mouth Marketing Assoctation) adalah suatu aktifitas di mana
konsumen memberikan informasi mengenai suatu merek atau produk
kepada konsumen lain. Dan Word of Mouth Marketing adalah kegiatan
pemasaran yang memicu konsumen untuk membicarakan, mempromosikan,
merekomendasikan hingga menjual merek suatu produk kepada calon

konsumen lainnya (Sumardy dkk., 2012:71).
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Seluruh media promosi baik itu Above The Line maupun Below
The line, WOM  merupakan  aktivitas promosi yang  tingkat
pengendaliannya oleh pemasar sangat rendah tetapi memberikan dampak
yang sangat luar biasa terhadap produk atau merek perusahaan.
Perusahaan dapat mendorong dan memfasilitasi percakapan dari mulut ke
mulut tersebut dengan terlebih dahulu memastikan bahwa produk atau
merek dari perusahaan memang unik, inovatif dan patut menjadi
conversation product sehingga terciptalah WOM yang positif yang pada
ujungnya akan menghasilkan penjualan bagi perusahaan (Yosevina,

2008:13)

2 Manajerial Word of Mouth, desain produk dan Keputusan Pembelian

Penelitian ini mempelajari keterkaitan perbedaan individu dengan
perilaku pembelian dari mulut ke mulut dan suasana hati yang positif. Satu
pesan yang seseorang dapatkan dari teman atau keluarga lebih dapat
dipercaya dari pada ratusan informasi melalui belasan media yang
berbeda, selain itu jumlah pesan yang anda terima dari teman atau
keluarga lebih sedikit sehingga biasanya akan lebih memberikan kesan.
Karena sifatnya yang lebih terpercaya dan mampu memberikan
kesan, sebuah pesan melalui WOM akan lebih tahan lama dalam benak
konsumen. Penelitian ini juga berkontribusi dalam analisis berbagai faktor
yang menentukan individualitas untuk perilaku pembelian informasi WOM.
Penelitian ini memberikan perspektif yang lebih luas dan pengetahuan yang

komprehensif untuk mengidentifikasi item-item yang sangat diminati dan
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B.

1.

ditingkatkan kecenderungan pembelian WOM pada konsumen. Sebuah
penelitian yang ada dalam buku Rest In Peace Advertising
menunjukan bahwa 93% konsumen mempercayai referensi dari teman
atau orang yang dikenalsebagai sumber informasi yang paling kredibel dan
layak dipercaya. Jika anda sebagai pemilik merek suatu produk tidak
berusaha menciptakan cerita, mungkin suatu saat nanti pesaing anda akan
menciptakan cerita jelek tentang produk atau merek anda. Maka, suatu
perusahaan harus menciptakan cerita atau merek suatu perusahaan tersebut
akan di jelek-jelekan oleh pesaing lainnya.
Saran

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan di atas, adapun saran

yang dapat disampaikan yaitu

Sebaiknya perusahaan lebih memaksimalkan dalam melakukan strategi
pemasraan untuk memperkenalkan produk produk yang baru dalam
rangka meningkatkan penjualan dan akhirnya memutuskan untuk membeli.
Dalam melakukan promosi penjualan melalui WOM peodusen harus
memperhatikan hal-hal antara lain produk-produk atau merek yang
dibicarakan adalah yang memiliki atau bisa menciptakan cerita. Tanpa
cerita, merek akan tentu membosankan untuk dibicarakan

Perusahaan dalam meningkatkan keputusan pembelian harus
menginformasikan dengan baik kepada konsumen mengenai produk yang
ditawarkan serta menciptakan komunikasi yang baik dengan konsumen

agar mereka bisa menginformasikan dengan baik kepada orang lain
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dengan cara menghadirkan desain-desain dan fitur yang lebih menarik
konsumen.

Sebaiknya peneliti yang akan datang disarankan untuk menambahkan
variabel independen lainnya selain Word of Mouth dan desain produk yang
tentunya dapat mempengaruhi variabel dependen keputusan pembelian
agar lebih melengkapi penelitian ini karena masih ada variabel-variabel
independen lainnya serta menambah jumlah responden. yang mungkin

bisa mempengaruhi keputusan pembelian.
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