BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Melalui hasil analisa yang telah dilakukan baik secara deskriptif maupun statistik
dengan Maximum Likelihood melalui program AMOS 21.0 maka dapat ditarik
kesimpulan dari penelitian ini berdasarkan hasil uji hipotesis yang telah dilakukan
yaitu sebagai berikut:

1. Word of Mouth berpengaruh signifikan positif terhadap KepercayaanMerek
Toyota Agya di Surabaya. Hal ini berarti bahwa hipotesis satu (H1) yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan positif Word of Mouth
berpengaruh terhadap KepercayaanMerek Toyota Agya adalah terbukti dan
dapat diterima.

2. NamaMerek berpengaruh signifikan positif terhadap KepercayaanMerek
Toyota Agya di Surabaya. Hal ini berarti bahwa hipotesis satu (H1) yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan positif
NamaMerekberpengaruh terhadap KepercayaanMerek Toyota Agya adalah
terbukti dan dapat diterima.

3. KepercayaanMerekberpengaruh signifikan positif terhadapNiatBeliToyota
Agya di Surabaya. Hal ini berarti bahwa hipotesis satu (H1) yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan positif
KepercayaanMerekberpengaruh terhadap NiatBeli Toyota Agya adalah

terbukti dan dapat diterima.
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5.2Keterbatasanpenelitian

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, ada keterbatasan dalam penelitian ini.

Keterbatasan tersebut diantaranya sebagai berikut :

1. Terdapat kendala yang bersifat situasional yaitu pengisian kuesioner yang dapat
mempengaruhi jawaban responden, seperti jawaban dari responden tidak jujur

dan kurang telitinya responden dalam membaca pernyataan di dalam kuesioner.

5.3 Saran

Berdasarkan kesimpulan dari hasil analisis penelitian yang telah dilakukan, ada
beberapa saran yang dapat diberikan oleh peneliti agar dapat bermanfaat bagi
pihak-pihak terkait dengan penelitian ini. Saran-saran tersebut diantaranya adalah
sebagai berikut :
1. Bagi perusahaan

Dalam penelitian ini, peneliti menyarankan pihak Toyota untuk meningkatkan
Word of Mouth lebih sering tentang Toyota Agya Agar Masyarakat Suraba lebih
Mengenal tentang Toyota Agya. Pihak Toyota juga harus menjaga dan
meningkatkan kepercayaan merek Toyota Agya Agar masyarakat Surabaya
mempunyai niat beli yang tinggi terhadap Toyota Agya. Maka dari itu Toyota dapat
melakukan promosi tentang Toyota Agya pada komunitas remaja dan rental mobil
agar tercipta wom yang lebih dekat dengan lingkungan masyarakat dan Toyota
Agya sering didengar oleh masyarakat. Selain itu pihak Toyota juga harus
memberikan peltihan kepada pegawainya agar dapat peyakinkan bahwa dengan
harga yang murah Toyota Agya juga memilki kulaitas yang tidak berbeda dengan

produk Toyota sebelumnya.
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2. Saran bagi penelitian yang akan datang

Peneliti selanjutnya diharapkan dalam penyeberan kuesioner tidak hanya
melalui online tetapi melalui hard copy juga, sehingga data yang di dapatkan lebih
banyak dan berfariasi walaupun biaya yang dibutuhkan lebih mahal. Jumlah
responden yang diteliti hanya terbatas sebanyak 120 responden sehingga gambaran
tentang mobil Toyota Agya yang diterima masih terbatas, saran bagi peneliti yang
akan datang jumlah responden lebih di perbanyak lagi sehingga lebih dapat
mempresentasikan populasi. Dalam beberapa pernyataan hampir sama, sehingga
dalam pembuatan kuesioner selanjutnya perlu lebih hati-hati sehingga tidak
menimbulkan kebingungan responden saat membacanya. Penelitian selanjutnya
diharapkan dapat mengkaji ulang penelitian saat ini dan penelitian sebelumnya
dengan menggunakan variabel-variabel lainnya yang berpengaruh terhadap Niat
Beli sehingga diharapkan penelitian selanjutnya akan lebih baik dan diharapkan
peneliti selanjutnya menggunakan sampel yang lebih besar sehingga dapat

menggambarkan populasi yang sebenarnya.
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