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PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis yang diperoleh, maka dapat diambil beberapa

kesimpulan berikut ini:

1.

Word of mouth berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Arah hubungan
original sampel antara word of mouth dan niat beli adalah positif. Semakin
tinggi word of mouth maka akan berpengaruh pada tingginya niat beli.

Word of mouth tidak berpengaruh signifikan secara tidak langsung terhadap
keputusan pembelian dimediasi niat beli. Arah hubungan antara word of mouth
dan keputusan pembelian dimediasi niat beli adalah positif.

Word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Arah
hubungan original sampel antara word of mouth dan keputusan pembelian
adalah positif. Semakin tinggi word of mouth maka akan berpengaruh pada
tingginya keputusan pembelian.

Harga berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Arah hubungan original
sampel antara harga dan niat beli adalah positif. Semakin sesuai harga maka
akan berpengaruh pada tingginya niat beli.

Harga berpengaruh signifikan secara tidak langsung terhadap keputusan
pembelian dimediasi niat beli. Arah hubungan antara harga dan keputusan
pembelian dimediasi niat beli adalah positif. Semakin sesuai harga maka akan

berpengaruh pada tingginya keputusan pembelian dimediasi niat beli.
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Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Arah hubungan
original sampel antara harga dan keputusan pembelian adalah positif . Semakin
sesuai harga maka akan berpengaruh pada tingginya keputusan pembelian.

Kredibilitas berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Arah hubungan original
sampel antara kredibilitas dan niat beli adalah positif. Semakin tinggi

kredibilitas maka akan berpengaruh pada tingginya niat beli.

. Kredibilitas tidak berpengaruh signifikan secara tidak langsung terhadap

keputusan pembelian dimediasi niat beli. Arah hubungan antara kredibilitas dan
keputusan pembelian dimediasi niat beli adalah positif.

Kredibilitas berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Arah
hubungan original sampel antara kredibilitas dan keputusan pembelian adalah
positif. Semakin tinggi kredibilitas maka akan berpengaruh pada tingginya
keputusan pembelian.

Niat beli berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Arah hubungan
original sampel antara niat beli dan keputusan pembelian adalah positif.
Semakin tinggi niat beli maka akan berpengaruh pada tingginya keputusan

pembelian.

5.2 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki keterbatasan yang berada diluar kendali peneliti.

Adapun keterbatasan tersebut adalah:

1.

Dalam proses pengambilan data, informasi yang diberikan responden

melalui kuesioner terkadang tidak menunjukkan pendapat responden yang
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sebenarnya, hal ini terjadi karena kadang perbedaan pemikiran, anggapan
dan pemahaman yang berbeda tiap responden, juga faktor lain seperti faktor
kejujuran dalam pengisian pendapat responden dalam kuesionernya.

Ruang lingkup yang digunakan dalam penelitian hanya mencangkup pada
satu sektor perusahaan yang ruang lingkupnya tidak terlalu besar dan luas,
sehingga hasil penelitian tidak dapat digeneralisasikan kepada populasi

yang lebih luas.

Saran

Berdasarkan hasil analisa dan pembahasan yang dilakukan, peneliti

memberikan beberapa saran yang dapat memberikan kontribusi untuk pihak

perusahaan galangan kapal serta bagi penelitian selanjutnya. Adapun saran-saran

tersebut adalah sebagai berikut:

1.

Hal yang terkait dengan kredibilitas maka saran yang diberikan yakni PT
PAL Indonesia disarankan untuk terus meningkatkan keahlian dan
kompetensi di bidangnya, termasuk melalui pelatihan karyawan untuk
memastikan kualitas layanan yang unggul. Perusahaan juga perlu menjaga
kejujuran dan integritas dalam setiap transaksi untuk memperkuat
kepercayaan pelanggan. Selain itu, konsistensi dalam menyelesaikan
pekerjaan tepat waktu harus tetap menjadi prioritas untuk meningkatkan
keandalan perusahaan. Strategi komunikasi yang efektif dapat diterapkan
untuk memperkuat reputasi baik PT PAL Indonesia di mata pelanggan dan

mitra bisnis.
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Hal yang terkait dengan word of mouth maka saran yang diberikan yakni PT
PAL Indonesia disarankan untuk meningkatkan akurasi dan kredibilitas
informasi yang disampaikan kepada publik melalui sumber yang kompeten,
seperti testimoni pelanggan dan mitra industri. Selain itu, perusahaan dapat
memanfaatkan platform digital untuk memperluas WOM melalui kampanye
media sosial dan program penghargaan bagi pelanggan yang
merekomendasikan perusahaan. PT PAL juga perlu memperluas eksposur
melalui partisipasi aktif dalam pameran atau acara industri, serta secara
proaktif memantau dan merespons umpan balik untuk menjaga citra positif
perusahaan.

Hal yang terkait dengan harga maka saran yang diberikan yakni PT PAL
Indonesia disarankan untuk terus mempertahankan kebijakan harga yang
kompetitif dan sebanding dengan kualitas layanan yang diberikan.
Transparansi informasi harga sebelum transaksi perlu terus dijaga untuk
meningkatkan kepercayaan pelanggan. Selain itu, perusahaan dapat
melakukan benchmarking terhadap pesaing untuk memastikan harga yang
ditawarkan tetap relevan di pasar, serta mempertimbangkan penawaran
transfer of knowledge untuk menarik lebih banyak pelanggan.

Hal yang terkait dengan niat beli maka saran yang diberikan yakni PT PAL
Indonesia disarankan untuk menjaga hubungan baik dengan pelanggan, baik
melalui komunikasi yang aktif maupun program loyalitas. Hal ini dilakukan

agar pelanggan bersedia bertransaksi kembali dengan PT PAL di masa
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mendatang. Relasi yang kuat akan mendorong pelanggan untuk kembali
menggunakan jasa perusahaan di masa mendatang.

Hal yang terkait dengan keputusan pembelian maka saran yang diberikan
yakni PT PAL Indonesia disarankan untuk terus meningkatkan kualitas
layanan guna memastikan kepuasan pelanggan tetap terjaga. Perusahaan
dapat memperluas edukasi kepada calon pelanggan tentang keunggulan
layanan mereka melalui kampanye pemasaran yang efektif dan informasi
yang transparan. Selain itu, penting untuk menyediakan solusi yang
kompetitif dan inovatif untuk menarik pelanggan yang masih
mempertimbangkan  alternatif lain sebelum memutuskan. Dengan
memberikan pengalaman layanan yang memuaskan, PT PAL Indonesia
dapat meningkatkan kepercayaan dan loyalitas pelanggan dalam memilih

jasa perusahaan di masa mendatang.
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