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BAB 5 

PENUTUP 

 

5.1. Kesimpulan 

Dari hasil pengujian hipotesis dan pembahasan maka kesimpulan yang dapat 

dijelaskan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Hipotesis pertama dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa brand credibility 

berpengaruh terhadap customer satisfaction pada sepeda motor merek Honda di Surabaya 

terbukti dan diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan sehingga dengan memiliki 

brand credibility yang baik maka customer satisfaction terhadap sepeda motor merek 

Honda juga akan meningkat. 

2. Hipotesis kedua dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa brand identity berpengaruh 

terhadap customer satisfaction pada sepeda motor merek Honda di Surabaya terbukti dan 

diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan sehingga dengan memiliki brand identity 

yang unik dan kuat maka customer satisfaction terhadap sepeda motor merek Honda juga 

akan meningkat. 

3. Hipotesis ketiga dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa variabel customer 

satisfaction berpengaruh terhadap customer loyalty pada sepeda motor merek Honda di 

Surabaya terbukti dan diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan sehingga dengan 

meningkatnya customer satisfaction maka customer loyalty terhadap sepeda motor merek 

Honda juga akan meningkat. 

4. Hipotesis keempat dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa variabel customer 

satisfaction berpengaruh terhadap word of mouth pada sepeda motor merek Honda di 

Surabaya terbukti dan diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan sehingga dengan 

meningkatnya customer satisfaction maka word of mouth  konsumen terhadap sepeda 

motor merek Honda juga akan meningkat. 

5. Hipotesis kelima dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa variabel customer loyalty 

berpengaruh terhadap word of mouth pada sepeda motor merek Honda di Surabaya terbukti 

dan diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan sehingga dengan meningkatnya 

customer loyalty maka word of mouth konsumen terhadap sepeda motor merek Honda juga 

akan meningkat. 

6. Hipotesis keenam dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa variabel brand credibility 

berpengaruh terhadap word of mouth  melalui customer satisfaction pada sepeda motor 
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merek Honda di Surabaya terbukti dan diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan 

sehingga dengan adanya brand credibility yang baik maka customer satisfaction sepeda 

motor merek Honda juga akan meningkat dan pada akhirnya akan meningkatkan word of 

mouth konsumen terhadap sepeda motor merek Honda. 

7. Hipotesis ketujuh dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa variabel brand identity 

berpengaruh terhadap word of mouth  melalui customer satisfaction pada sepeda motor 

merek Honda di Surabaya terbukti dan diterima. Pengaruh tersebut positif dan signifikan 

sehingga dengan adanya brand identity yang unik dan kuat maka customer satisfaction 

sepeda motor merek Honda juga akan meningkat dan pada akhirnya akan meningkatkan 

word of mouth konsumen terhadap sepeda motor merek Honda. 

5.2. Saran  

5.2.1. Saran Akademis 

Saran akademis yang dapat diberikan oleh peneliti selanjutnya terkait dengan 

penelitian yang sama adalah agar dapat menambah variabel eksogen, seperti variabel kualitas 

produk, harga, dan promosi. Penelitian selanjutnya juga dapat menambahkan variabel 

endogen yaitu keputusan pembelian. Peneliti dengan topik serupa dapat menganalisis atau 

menjabarkan secara lebih terperinci variabel-variabel yang disarankan diatas sehingga dapat 

memberikan gambaran responden lebih menyeluruh mengenai lingkup konsep pemasaran 

pada konteks industri sepeda motor. Peneliti selanjutnya dapat meneliti dan menganalisis 

pengaruh brand credibility dan brand identity terhadap word of mouth dengan customer 

loyalty sebagai variabel intervening, peneliti selanjutnya juga dapat meneliti dan menganalisis 

pengaruh customer satisfaction terhadap word of mouth dengan customer loyalty sebagai 

variabel intervening. Peneliti selanjutnya disarankan meneliti dan menganalisis pengaruh 

tidak langsung antara variabel brand credibility dan brand identity terhadap word of mouth 

dengan customer satisfaction dan customer loyalty sebagai variabel Intervening. Variabel 

intervening mana yang memiliki pengaruh tidak langsung yang paling signifikan terhadap 

word of mouth sebagai variabel endogen penelitian ini dapat dijelaskan lebih komprehensif 

pada penelitian selanjutnya. 

 

5.2.2. Saran Praktis 

1. Pihak manajemen PT. Astra Honda Motor sebagai produsen motor Honda harus dapat 

mempertahankan nilai yang sudah dimiliki seperti keiritan, keawetan, kemudahan menjual 

kembali sepeda motor Honda, fitur yang menarik, desain model yang inovatif, teknologi 
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sepeda motor yang canggih, kemudahan menemukan suku cadang dan tersedianya gerai 

utama penjualan Honda dan AHASS (Astra Honda Authorized Service Station) yang 

banyak tersebar di berbagai daerah Indonesia. Setiap nilai yang telah dimiliki Honda harus 

senantiasa ditingkatkan dengan cara menemukan keunggulan produk sepeda motor apa 

yang baru dan belum pernah dimiliki oleh pesaing. 

2. Pihak manajemen PT. Astra Honda Motor dapat meningkatkan rekomendasi dan word of 

mouth positif konsumen dengan cara mengelola komunitas-komunitas pengguna dan 

pecinta motor Honda. Honda harus berperan aktif dalam mensponsori berdirinya 

komunitas-komunitas pengguna sepeda motor Honda, seperti membuat acara-acara khusus 

atau hiburan menarik yang distimulus dengan pemberian potongan harga, pemberian bonus 

langsung seperti helm, cashback  setiap pembelian unit sepeda motor Honda. Hal ini dapat 

meningkatkan loyalitas baik yang sudah menjadi konsumen tetap sepeda motor Honda atau 

juga dapat menjangkau masyarakat yang belum pernah membeli atau menjadi konsumen 

sepeda motor Honda.  

3. Dealer resmi sepeda motor Honda dan bengkel resmi AHASS (Astra Honda Authorized 

Service Station) menjadi pihak yang berperan penting dalam meningkatkan kepuasan dan 

loyalitas konsumen. Setiap dealer resmi atau bengkel AHASS (Astra Honda Authorized 

Service Station) menjadi bagian yang terdepan dan pertama kali berinteraksi dengan calon 

konsumen atau yang sudah menjadi konsumen sepeda motor Honda. Kedua pihak tersebut 

harus membangun standart yang baik atas setiap kegiatan operasional kerja mereka, seperti 

pelayanan yang ramah, memberikan senyuman kepada konsumen, pengetahuan karyawan 

yang komprehensif mengenai setiap jenis sepeda motor Honda, mampu memberikan 

tanggapan atau respon yang cepat pada setiap permasalahan yang dialami oleh konsumen. 

Hal tersebut dapat membuat setiap konsumen merasa puas sehingga mereka juga akan 

merekomendasikan kepada calon konsumen atau antar konsumen Honda lainnya. 
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