
BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan data penelitian dan hasil pembahasan di atas peneliti 

berhasil menjelaskan hipotesis dengan kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hasil analisis deskriptif memberikan gambaran variabel gaya hidup 

(82,89%), variabel kelompok referensi (74,27%), motif pembelian 

(78,27%), dan keputusan pembelian (80,45%) yang keempat variabel 

tergolong kategori tinggi karena berada pada rentang 70,34%-100%,     

2. Variabel variabel gaya hidup berpengaruh signifigkan terhadap motif 

pembelian dan hipotesis 2 diterima. 

3. Variabel gaya hidup berpnegaruh signifigkan terhadap keputusan 

pembelian dan hipotesis 3 diterima. 

4.  Kelompo referensi berpengaruh signifigkan terhadap motif pembelian 

dan hipotesis 4 diterima. 

5. Kelompok referensi berpengaruh signifigkan terhadap keputusan 

pembelian dan hipotesis 5 diterima. 

6. Motif pembelian berpengaruh signifigkan terhadap keputusan 

pembelian dan hipotesis 6 diterima. 

   

5.2 Saran 

Berdasarkan simpulan hasil penelitian ini, Jao Coffee Bar 

mendapat keuntungan jika: 



1. Pihak manajemen Jao Coffee Bar sebaiknya selalu mengadakan 

survey rutin terhadap konsumen tentang gaya hidup dan faktor-faktor 

lain yang mempengaruhi keputusan pembelian sehingga diharapkan 

akan muncul ide-ide baru yang inovatif sesuai dengan harapan kedua 

belah pihak, yaitu konsumen dan perusahaan.  

2. Pihak manajemen Jao Coffee Bar juga sebaiknya dapat 

mempertahanan hal-hal yang telah dianggap baik pelaksanaannya oleh 

konsumen seperti papan nama coffee, pengaturan cahaya, ruang musik 

dan lain sebagainya  

3. Pihak manajemen Jao Coffee Bar juga harus memperhatikan hal-hal 

yang menurut responden dalam penelitian kurang baik seperti tempat 

parkir yang curam dan kurang luas, suhu ruangan, aroma coffee, jarak 

antara kursi dan meja dalam coffee.   
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