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BAB 6  

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dijelaskan pada 

bab sebelumnya, maka penulis mengambil beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Secara simultan, faktor-faktor psikologis berpengaruh signifikan terhadap 

buying decision MouJa Coffee. 

2. Secara simultan, faktor-faktor psikologis memberikan kontribusi terhadap 

buying decision MouJa Coffee sebesar 75,8%, sedangkan sisanya sebesar 

24,2% lainnya merupakan kontribusi dari variabel lain yang tidak diteliti 

seperti cafe atau restaurant dimana MouJa Coffee dijual, harga yang 

MouJa Coffee patok untuk minuman kopinya disetiap cafe atau restaurant. 

3. Kesimpulan deskriptif dari gambar 5.1 menunjukkan: 

1. Persepsi konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan koefisien determinasi 43,6%  

2. Motivasi konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan koefisien determinasi 19,1% 

3. Pembelajaran konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan koefisien determinasi 21,7% 

4. Sikap konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan koefisien determinasi 22,0% 
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5. Persepsi konsumen simultan dengan motivasi konsumen 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan koefisien 

determinasi 48,0% 

6. Motivasi konsumen simultan dengan pembelajaran konsumen 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan koefisien 

determinasi 50,3% 

7. Pembelajaran konsumen simultan dengan sikap konsumen 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan koefisien 

determinasi 46,2% 

8. Motivasi konsumen simultan dengan sikap konsumen berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian dengan koefisien determinasi 54,5% 

9. Persepsi konsumen simultan dengan pembelajaran konsumen 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan koefisien 

determinasi 44,4% 

10. Persepsi konsumen, motvasi konsumen, pembelajaran konsumen, 

dan sikap konsumen secara simultan memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian dengan koefisien determinasi 73,1% 

6.2 Saran 

Melihat dari variable X1 yaitu persepsi konsumen yang tidak mendapatkan 

angka yang cukup memuaskan, sementara variable ini memiliki kontribusi yang 

paling besar dibanding keempat variable yang lain, maka penulis menyarankan 



 

 

 

 

 

99 

untuk meningkatkan kualitas produk terutama dalam hal tingkat kekentalan kopi, 

rasa dan aroma kopi.  

Persepsi tersebut dapat berbeda setiap konsumen karena banyak dari 

konsumen yang sudah mencoba kopi lain terlebih dahulu sebelum mencoba 

MouJa Coffee, sehingga MouJa Coffee dapat memberikan usaha lebih untuk 

mengenalkan produknya secara lebih luas. Jika MouJa Coffee ternyata lebih 

disukai maka diharapkan konsumen akan berpaling ke MouJa Coffee dan 

menjadikannya sebagai produk konsumerisme andalan dalam urusan kopi, tidak 

hanya menjadi satu-satunya produk kopi di Monsoon Cafe saja namun juga dapat 

memasarkan produknya ke cafe-cafe atapun restauran lainnya. Pengenalan produk 

dapat dilakukan dengan memberikan tester, atau melalui iklan di sosial media 

yang dapat menjangkau banyak kalangan, terutama anak-anak muda yang suka 

mencari tempat ngopi untuk mengerjakan tugas dan berkumpul.  
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