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BAB 4 

KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI DAN IMPLIKASI 

 

4.1 KESIMPULAN 

 Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan mengenai pengaruh motivasi 

terhadap keputusan pembelian di restoran all you can eat Hanamasa Bandung dengan 

jumlah responden sebesar 100 orang, dapat disimplkan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan penilaian rata-rata responden terhadap motivasi pada pembelian di 

Hanamasa motivasi rasional memiliki total rata-rata sebesar 437 sedangkan 

motivasi emosional memiliki total rata-rata sebesar 401. Dapat terlihat bahwa 

motivasi rasional memiliki nilai rata-rata yang lebih tinggi dibanding motivasi 

emosional. Hal ini menunjukan bahwa keseluruhan variable motivasi melalui 

dua dimensi yaitu motivasi rasional dan motivasi emosional dinilai positif atau 

baik oleh responden. Akan tetapi motivasi rasional yang lebih berpengaruh 

dibanding motivasi emosional. Sehingga dapat disimpulkan bahwa motivasi 

rasional memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap keputusan pembelian di 

Hanamasa. 

 

2. Berdasarkan hasil uji hipotesis pada tabel 3.23 menunjukan bahwa nilai sig 

untuk motivasi adalah 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Hal ini dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini dapat diterima yang 

menyatakan bahwa terdapat pengaruh dari motivasi terhadap keputusan 

pembelian. 

 

3. Selain itu berdasarkan hasil uji koefisien determinasi pada tabel 3.22 

menunjukan bahwa nilai R Square sebesar 0,700. Nilai ini memiliki arti bahwa 

variable motivasi mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 70,0%. 
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4. Berdasarkan hasil uji regresi linear sederhana pada tabel 3.22 diketahui bahwa 

motivasi memiliki koefisien regresi positif sebesar 0,836. Yang artinya jika 

terdapat peningkatan 1 satuan nilai motivasi, maka nilai proses keputusan 

pembelian bertambah sebesar 0,836. Selain itu karena arah nilai koefisien 

positif, maka dapat dikatakan bahwa arah pengaruh motivasi terhadap 

keputusan pembelian adalah positif, yang jika motivasi meningkat maka 

keputusan pembelian pun meningkat. Begitu juga sebaliknya jika motivasi 

menurun maka keputusan pembelian pun akan mengalami penurunan. 

 

 

4.2 REKOMENDASI 

 Berdasarkan hasil penelitian yang didapatkan, peneliti memberikan saran 

sebagai berikut: 

1. Bagi Hanamasa 

Dilihat dari dimensi motivasi, motivasi rasional memiliki nilai tertinggi 

dibandingkan motivasi emosional. Responden cenderung memberikan nilai 

positif terhadap motivasi rasional dengan alasan ingin makan enak dan makan 

sepuasnya di Hanamasa. Maka peneliti memberikan saran untuk 

mempertahankan aspek dari motivasi rasional karena hasil dari motivasi 

rasional sudah tinggi. Selain itu jika Hanamasa ingin meningkatkan keputusan 

pembelian dari konsumen maka perlu lebih meningkatkan aspek motivasi 

emosionalnya. 

Selain itu dilihat dari dimensi motivasi, secara keseluruhan ditemukan 

3 variabel yang tertinggi dan paling menonjol yaitu yang pertama, alasan 

konsumen mengunjungi Hanamasa karena bisa makan sepuasnya. Lalu 

berikutnya, alasan konsumen mengunjungi Hanamasa karena merasakan 

keseruan/kebersamaan pada saat makan di Hanamasa. Jadi Hanamasa perlu 

memperhatikan penempatan meja supaya tidak terlalu dekat dengan konsumen 

lain dan dapat merasakan kebersamaan/ keseruan pada saat makan Bersama di 
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Hanamasa sehingga konsumen tidak terganggu dengan konsumen lainnya. Lalu 

yang terakhir adalah alasan konsumen mengunjungi Hanamasa karena 

Hanamasa memiliki citra resto yang baik. Citra restoran yang baik harus 

dipertahankan karena merepresentasikan kualitas. Dengan citra resto yang baik 

maka tidak perlu diragukan lagi kualitas makannya. Sehingga Hanamasa perlu 

memastikan ketersediaan menu makanan dan refil makanan supaya konsumen 

tidak perlu menunggu. Selain itu juga perlu diperhatikan kualitas makanan agar 

tetap segar dan fresh. 

 

2. Bagi peneliti selanjutnya  

Disarankan untuk dapat memasukan variable lain yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian yang tidak diteliti di penelitian ini. 

Misalnya minat pembelian ulang. Karena dari penelitian yang didapat 

ditemukan alasan mengapa konsumen mengunjungi Hanamasa. Selain itu dari 

hasil motivasi yang didapat disarankan untuk tidak menguji motivasi secara 

keseluruan namun dapat menguji secara terpisah, motivasi rasional sendiri dan 

motivasi emosional sendiri. Supaya dapat terlihat lebih jelas hasil dari masing-

masing dimensi motivasi rasional dan motivasi emosional. 

 Selain itu disarankan pula agar peneliti selanjutnya dapat memperbaiki 

dengan melakukan survei secara langsung di restaurant Hanamasa. Karena 

keterbatasan situasi peneliti tidak melalukan survei langsung ke Hanamasa. 

sehingga peneliti selanjutnya tidak kesulitan dalam mencari orang yang sedang 

membutuhkan makan makanan all you can eat. 
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