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BAB V 

PENUTUP 

5.1  Kesimpulan 

 

 Berdasarkan hasil analisis data yang dilakukan dengan analisis regresi linier 

berganda dan analisis jalur (path analysis) pada bab sebelumnya, maka diperoleh 

kesimpulannya: 

1. Dari penelitian yang telah dilakukan dapat diketahui bahwa word of mouth in-

group berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian produk shampoo 

Pantene di wilayah Surabaya. Dengan demikian hipotesis satu (H1) yang 

menyatakan bahwa word of mouth in-group berpengaruh signifikan terhadap 

niat pembelian diterima. 

2. Dari penelitian yang telah dilakukan dapat diketahui bahwa word of mouth out-

group berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian produk shampoo 

Pantene di wilayah Surabaya. Dengan demikian hipotesis dua (H2) yang 

menyatakan bahwa word of mouth out-group berpengaruh signifikan terhadap 

niat pembelian diterima. 

3. Dari penelitian yang telah dilakukan dapat diketahui bahwa word of mouth in-

group berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian  dengan mediasi citra 

merek pada produk shampoo Pantene di wilayah Surabaya. Dengan demikian 

hipotesis tiga (H3) yang menyatakan bahwa word of mouth in-group 

berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian dengan mediasi citra merek 

diterima. 
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4. Dari penelitian yang telah dilakukan dapat diketahui bahwa word of mouth out-

group berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian dengan mediasi citra 

merek pada produk shampoo Pantene di wilayah Surabaya. Dengan demikian 

hipotesis empat (H4) yang menyatakan bahwa word of mouth out-group 

berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian dengan mediasi citra merek 

diterima. 

5.2  Keterbatasan Penelitian 

 Dalam penelitian ini ada beberapa hal mengenai keterbatasan masalah dan 

berikut adalah keterbatasan dalam penelitian: 

1. Dalam melakukan penyebaran kuesioner, ada beberapa responden yang tidak 

mengisi pertanyaan terbuka yang telah disediakan, adapun  data  diri responden 

yang diisi tidak lengkap. 

2. Peneliti hanya meneliti mengenai pengaruh word of mouth in-group, word 

of mouth out-group, citra merek dan niat pembelian. Karena masih banyak 

faktor lain yang dapat mempengaruhi word of mouth in-group, word of 

mouth out-group, citra merek dan niat pembelian terhadap produk shampoo 

Pantene. 

5.3   Saran 

 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan baik peneliti terdahulu yang 

menjadi dasar untuk saran penelitian yang akan datang ataupun penelitian saat 

ini, maka peneliti memberikan saran yang mungkin dapat bermanfaat bagi 

pihak-pihak terkait. Adapun saran-saran yang diberikan peneliti selanjutnya 

antara lain. 
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5.3.1    Saran Untuk Produk Shampoo Pantene Di Wilayah Surabaya 

Dari hasil penelitian dapat diketahui kecenderungan informasi yang 

didapat oleh konsumen yang pernah menggunakan shampoo Pantene 

menyatakan bahwa kualitas produk yang dimiliki sangat bagus dibandingkan 

dengan produk shampoo lainnya, dapat dilihat pada indikator pernyataan citra 

merek yang menyatakan bahwa produk shampoo Pantene memiliki kualitas 

yang unggul dibandingkan dengan produk lainnya. Produk-produk yang telah 

ditawarkan oleh  perusahaan P & G mampu menarik perhatian masyarakat 

khususnya wanita di wilayah Surabaya untuk melakukan pembelian, manfaat 

yang di dapat dari shampoo Pantene juga sangat dirasakan bagi para 

konsumennya. Maka peneliti memberikan saran-saran yang sekiranya dapat 

bermanfaat bagi perusahaan P & G, khususnya untuk produk shampoo 

Pantene sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil olah data saran yang dapat diberikan peneliti pada 

perusahaan P & G, khususnya untuk produk shampoo Pantene hendaknya 

lebih memperhatikan promosi produknya yang dapat dilihat pada pernyataan 

item di dalam kuesioner yaitu komunikasi word of mouth in-group dalam 

memperkenalkan produk shampoo Pantene memiliki nilai rata-rata paling 

rendah yaitu sebesar 2,98 dibandingkan dengan indikator item variabel word 

of mouth in-group lainnya. 

2. Berdasarkan hasil olah data, saran selanjutnya dari peneliti pada perusahaan P 

& G, khususnya untuk shampoo Pantene adalah konsumen ternyata lebih 

menginginkan shampoo Pantene sebagai hair mask  (masker rambut) dan 
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kemasan dalam sachet perlu ditambah dan ini merupakan salah satu item 

pertanyaan terbuka yang ditanyakan oleh peneliti mengenai saran yang 

diberikan dari responden kepada shampoo Pantene. 

5.3.2  Saran Bagi Peneliti Yang Akan Datang 

 Peneliti selanjutnya diharapkan dalam penyebaran kuesioner tidak hanya 

dilakukan dengan menyebarkan hard copy saja melainkan dengan memanfaatkan 

media online, sehingga data yang di dapatkan lebih banyak dan bervariasi 

walaupun biaya yang dibutuhkan lebih mahal. Jumlah responden yang diteliti 

sebaiknya harus sesuai dengan kriteria sampel yang telah ditentukan sebelumnya 

oleh peneliti. Dalam penelitian sekarang, peneliti hanya mengambil 125 

responden untuk diteliti sehingga gambaran tentang produk shampoo Pantene 

yang diterima masih terbatas, saran bagi peneliti yang akan datang jumlah 

responden lebih di perbanyak lagi sehingga lebih dapat mempresentasikan 

populasi. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengkaji ulang penelitian saat 

ini dan penelitian sebelumnya dengan menggunakan variabel-variabel lainnya 

yang berpengaruh terhadap Niat Pembelian sehingga diharapkan penelitian 

selanjutnya akan lebih baik dan diharapkan peneliti selanjutnya menggunakan 

sampel yang lebih besar sehingga dapat menggambarkan populasi yang 

sebenarnya agar hasil yang didapatkan sesuai dengan apa yang sudah peneliti 

harapkan.
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