BAB S
KESIMPULAN DAN SARAN

3.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil dari pembahasan vyang telah dilakukan, maka dapat ditarik

kesimpulan berdasarkan penelitian yang dilakukan, yaitu sebagai berikut:

L.

Konsumen masih memiliki persepsi yang buruk terhadap wmarketing mix yang
dilakukan di Ganesha H. Equestarian.

Konsumen mengharapkan terdapat fasilitas-fasilitas yang menunjang tempat
wisata, memiliki konsep tempat wisata, dan suasana yang menunjang sebagai
tempat wisata.

Terdapat gap pada unsur marketing mix yaitu product, price, promotion, dan
place.

Penerapan strategi yang dibuat berdasarkan harapan konsumen terhadap
unsur marketing mix di tempat wisata berkuda, seperti terdapat foodcourt,
kebersihan tempat, promosi melalui berbagai media promosi, dan juga

penggunaan lahan kosong dengan maksimal

5.2. Saran

Saran yang dapat diberikan peneliti berdasarkan hasil penelitian ini adalah sebagai

berikut:

1.

Dari segi produk, dilakukan penambahan fasilitas-fasilitas penunjang tempat
wisata seperti foodcourt yang memiliki tema bar koboi yang menjual
berbagai jenis makanan (/ndonesian food, western food, cemilan khas daerah)
dan minuman (minuman panas, minuman dingin, minuman berjahe, minuman
bersoda, kopi), wahana permainan anak (memanah, serodotan, flying fox,
dll.), spot untuk berfoto, serta memberikan pelayanan berupa pengadaan pos
satpam, petunjuk arah, dan peta kecil hingga training para karyawan di
Ganesha H. Equestarian agar memiliki informasi mendalam terhadap fasilitas

perusahaan yang bertuyjuan juga untuk memberikan penerangan keamanan
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bagi para konsumen, penggunaaan kotak P3K, melatih agar para karvawan
memiliki rasa emphaty dan cepat tanggap serta dapat memberikan informasi
dan membantu menyelesaikan masalah yang konsumen hadapi.

Dari segi harga, akan dilakukan penetapan paket-paket wisata berkuda , serta
penerapan harga vang sesuai dengan harapan konsumen terhadap sctiap
fasilitas. Maksimal Rp100.000,00 harga makanan dan minuman untuk setiap
orangnya, Rp20.000,00-Rp100.000,00 untuk harga berkuda, dan Rp5.000,00-
Rp45.000,00 untuk setiap wahana permainan berbayar. Harga ditetapkan
berdasarkan mark-up dari harga perolehan serta mengamati harga yang
diberikan oleh pesaing.

Dari segi promotion, sering melakukan atau mengadakan event-event yang
menarik (food festival, art festival, berkuda untuk anak-anak downsindrome,
dll.), melakukan promosi menggunakan berbagai media promosi dengan
gencar seperti menggunakan media sosial (Instagram, Twitter, Facebook),
media internet (website), media cetak (brosur, koran, spanduk, dll.),
pengadaan kartu priviledee bagi member berkuda serta SMS untuk

menjangkau seluruh target pasar dari Ganesha H. Equestarian.
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