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ABSTRAK

Ganesha H. Equestarian adalah salah satu perusahaan di Lembang vang berkonsep
tempat berwisata yang menawarkan jasa berkuda, pelatihan berkuda, dan penitipan
kuda. Sampai saat ini perusahaan belum dapat menghasilkan kinerja yang maksimal
karena masih sangat sedikit konsumen yang datang ke tempat tersebut. Penulis
menemukan masalah dimana marketing mix yang diterapkan oleh perusahaan masih
belum maksimal. Konsumen dari Ganesha H. Equestarian merasa masih banyak
tidak tersedia fasilitas-fasilitas yang dapat mendukung suatu tempat menjadi tempat
wisata, disertai masih belum maksimalnya promosi yang dilakukan dari pihak
perusahaan.

Selama ini yang menjadi pengelola adalah owner sendiri, owner langsung
melakukan pendekatan kepada para konsumen nya melalui telephone, email, dan alat
komunikasi saja. Owner masih merasa masih banyak kekurangan vang ada dalam
perusahaan nya tetapi tidak dapat mengetahui apa saja secara detail. Dengan studi
lapang, penulis melihat bahwa marketing mix yang diterapkan masih belum efektif.
Oleh karena itu, penulis tertarik untuk meneliti harapan dan persepsi konsumen akan
kinerja marketing mix di Ganesha H. Equestarian dan merumuskan strategi
marketing baru.

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode penelitian dengan analisis
data kualitatif. Teknik pengumpulan data berupa studi lapangan melalui observasi
dan wawancara dengan populasi 22 orang responden yang pernah mengunjungi
tempat wisata berkuda. Selain itu, teknik pengumpulan data dilakukan dengan studi
kepustakaan melalui literatur-literatur dan analisis data perusahaan. Diharapkan
dengan wawancara tersebut maka penulis dapat mengetahui persepsi mereka
terhadap kinerja marketing mix dari perusahaan serta harapan-harapan apa saja

terhadap kinerja marketing mix untuk suatu tempat wisata berkuda.

Kata kunci: Marketing mix, Persepsi, Harapan



ABSTRACT

Ganesha H. Equestarian is one of the companies located in Lembang that offered
horse riding service, equestrian training and horse day care. To date, the company
has not been able to produce maximum performance because there are very few
consumers come to Ganesha H. Equestarian. The author found a problem where the
Marketing Mix implemented by the company are still not optimal enough to reach
the company’s desire. Consumers of Ganesha H. Equestarian found that lack of
facilities available that supports Ganesha H. Equestarian to become a renown tourist
attraction alongside with the company’s lack of promotion are the major problems.

During this time a manager is the owner herself, she do all the
marketing things alone. Owner feels that there’s still many shortcomings in her firms
but she can’t know anything in detail. With a field study, the author found that the
marketing mix applied is still not effective. Therefore, the author are interested in
researching the expectations and perceptions of consumers towards marketing mix
performance at Ganesha H. Equestarian and planned the formulation of new
marketing mix strategy.

In this study, the author use qualitative data analysis research
methods. Data collection techniques such as field studies are conducted through
observations and interview with a population of 22 respondents who had visited
Ganesha H. Equestarian or others tourist riding vocational place. In addition, the
author did another data collection techniques such as literature study and company
data analysis. It 1s expected by conducted the interview, the author can determine
their perceptions of the performance of a company’s marketing mix as well as the
expectations of the performance of any marketing mix applied for any tourist riding

vocational place.

Keywords : Marketing Mix, Perceptions, Expectations
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BAB1
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Berkuda merupakan salah satu cabang olahraga profesional, namun banyak juga
masyarakat awam vang ingin mencoba kegiatan berkuda sebagai pengalaman wisata,
dalam hal ini bisnis penyewaan jasa berkuda memegang peranan penting dalam
memberikan pengalaman wisata baik untuk anak-anak, remaja, maupun orang
dewasa. Salah satu pemain di sektor bisnis jasa berkuda di Bandung adalah Ganesha
H. Equestarian. Ganesha H. Equestarian terletak di Jalan Tangkuban Perahu, Cibogo,
Lembang, Kabupaten Bandung Barat, berdiri sejak tahun 2008. Perusahaan ini
menawarkan jasa berkuda pony ride, training berkuda, perawatan kuda, dan juga
penitipan kuda. Maria Theresia selaku owner atau pemilik perusahaan adalah orang
yang bertanggung jawab penuh dalam bidang pemasaran atau marketing perusahaan,
owner juga yang memastikan proses penyewaan jasa berkuda berjalan dengan lancar,
serta menjamin kuda terawat dengan baik. Selama ini Ganesha H. Equestarian
bertahan hanya dari sektor penitipan kuda serta pelatihan kuda saja, namun hal
tersebut dinilai masih belum maksimal karena konsep jasa wisata berkuda yang
diharapkan oleh owner yakni menjadikan Ganesha H. Equestarian sebagai tempat
wisata umum masih belum dapat berjalan sesuai dengan harapan baik dari target
pengunjung maupun target penjualannya.

Pemilik mengemukakan kendala vyang sedang terjadi dalam
perusahaan yaitu kurangnya jumlah orang vang datang ke Ganesha H. Equestarian.
Pengunjung yang datang ke Ganesha sebagian besar hanya member tetap, anggota
klub berkuda serta pasangan yang ingin menggunakan lokasi Ganesha H.Equestarian
sebagai tempat prewedding. Berdasarkan gejala yang telah dijabarkan sebelumnya,
penulis melakukan preliminary research dengan melakukan wawancara terhadap 15
(lima belas) responden vang pernah berwisata ke Lembang. Penulis juga ingin
membandingkan antara Ganesha H. Equestarian dengan salah satu pesaingnya yang
berada di industri yang sama, vaitu De Ranch. Berikut hasil perbandingan

wawancara terhadap 15 responden:



Gambar 1.1 Hasil wawancara terhadap 15 responden

Ganesha H. Equestarian De' Ranch
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Sumber: Penulis

Pertama, penulis menanyakan responden tentang De’Ranch. Dari hasil
wawancara didapatkan data bahwa dua belas responden pernah mengunjungi
De'Ranch dan tiga responden tidak pernah mengunjungi De’Ranch. Selanjutnya
penulis menanyakan responden tentang Ganesha H. Equestarian. Dari hasil
wawancara didapatkan data bahwa dua belas responden belum pernah mengunjungi
Ganesha H. Equestarian karena tidak mengetahui keberadaan dari Ganesha H.
Equestarian dan tiga responden pernah mengunjungi Ganesha H. Equestarian. Tiga
responden tersebut mengetahui Ganesha H. Equestarian dari Instagram dan
Facebook. Dari tiga orang responden yang pernah mengunjungi Ganesha H.
Equestarian tersebut ditanyakan niat datang kembali ke Ganesha H. Equestarian dan
didapatkan hasil berikut:

Gambar 1.2 Niat datang kembali ke Ganesha H. Equestarian

mau datang
kembali, 1

tidak mau
datang kembali,
2

Sumber: Penulis



Penulis menemukan hambatan dalam menemukan jumlah responden
yang pernah mengunjungi Ganesha H. Equestarian sehingga hanya didapat tiga orang
yang pernah mengunjungi Ganesha H. Equestarian. Dari tiga orang responden yang
pernah mengunjungi Ganesha H. Equestarian tersebut didapatan bahwa satu
responden mau datang kembali ke Ganesha H. Equestarian dikarenakan kualitas kuda
yang sangat bagus di tempat tersebut. Hampir semua kuda di Ganesha H. Equestarian
merupakan kuda import. Dua responden tidak mau datang kembali ke Ganesha H.
Equestarian dikarenakan tidak tersedianya fasilitas-fasilitas penunjang tempat wisata
berkuda seperti foodcourt, wahana permainan anak, serta pemanfaatan lahan yang
belum maksimal di Ganesha H. Equestarian.

Selanjutnya penulis mengadakan studi lapang ke lokasi Ganesha H.
Equestarian dan penulis menemukan suatu kenyataan bahwa Ganesha H. Equestarian
masih memiliki banyak keterbatasan, adapun keterbatasan itu mencakup kurang
menunjangnya sarana dan prasarana yang Ganesha H. Equestarian tawarkan yang
dapat memenuhi persyaratan sebagai perusahaan yang tidak hanya menawarkan
pengalaman wisata berkuda namun juga memiliki nilai jual sebagai tempat wisata
umum. Diteliti dalam hal produk, Ganesha H. Equestarian tidak menyediakan
Joodcourt atau kedai makan dan wahana permainan sehingga konsumen tidak
memiliki  pilihan kegiatan wisata lainnya selain berkuda sewaktu mereka
mengunjungi Ganesha H. Equestarian. Dalam hal price atau harga, Ganesha H.
Equestarian terbilang lebih mahal jika dibandingkan dengan pesaing nya. Dalam hal
promotion, Ganesha H. Equestarian belum menjalankan kegiatan promosinya dengan
maksimal dikarenakan promosi yang dilakukan saat ini hanya melalui sosial media
Instagram dan Facebook. Dimana unggahan dalam akun sosial tersebut belum
memberikan informasi Ganesha H. Equestarian dengan baik dan maksimal sehingga
masih banvak orang yang belum mengetahui keberadaan Ganesha H. Equestarian.
Permasalahan dalam hal place, Ganesha H. Equestarian masih belum memanfaatkan
lahan yang dimilikinya dengan maksimal dan lokasi yang jauh dari pusat Lembang.
Masih banyak lahan kosong vang belum digunakan dan ditata dengan baik. Dengan
melihat keadaan di lapangan maka dengan memaksimalkan peran dari marketing mix

(tempat atau lokasi, harga, promosi, faktor produk, faktor physical evidence, faktor



process dan faktor people) secara efektif diharapkan sebagai cara untuk
meningkatkan penjualan di Ganesha H. Equestarian.

Dengan berbekal data tersebut, maka penulis mencoba menganalisa
gap vang ada antara harapan konsumen akan keberadaan sarana, prasarana dan
layanan vang disediakan tempat wisata berkuda secara umum dengan kenyataan
yang sebenarnya di Ganesha H. Equestarian. Setelah penulis menemukan gap yang
ada, penulis mencoba menyusun strategi dari temuan mengenai hal apa yang
diharapkan oleh konsumen dari tempat berkuda yang ia kunjungi schingga dapat
menimbulkan rasa puas dan keinginan untuk mengunjungi tempat wisata berkuda
tersebut. Sedangkan bagi perusahaan, diharapkan dengan adanya strategi baru
mampu meningkatkan niat beli konsumen vang beruyjung kepada penjualan di
Ganesha H. Equestarian.

Dengan melihat adanya gejala diatas dan masih sedikitnya karya
ilmiah yang meneliti marketing mix pada wisata berkuda, maka penulis tertarik untuk
mendalami permasalahan yang dihadapi terkait dengan marketing mix dari Ganesha
H. Equestarian schingga dapat mengetahui bagaimana harapan konsumen terhadap

suatu tempat wisata berkuda dan memberikan solusi bagi perusahaan.

1.2. Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan sebelumnya, maka perlu
dilakukan kajian lebih lanjut untuk menganalisa pengaruh marketing mix terhadap
niat beli konsumen di Ganesha H. Equestarian. Dari uraian tersebut, maka
pertanyaan penelitian yang diajukan adalah sebagai berikut:
1. Bagaimana persepsi konsumen terhadap kinerja marketing mix yang
dilakukan di Ganesha H. Equestarian?
2. Bagaimana harapan konsumen terhadap suatu tempat wisata berkuda?
3. Apasaja gap yang terjadi atas kinerja marketing mix di Ganesha H.
Equestarian?
4. Bagaimana pencrapan strategi yang cocok atas marketing mix di Ganesha H.

Equestarian?



1.3. Tujuan penelitian
1. Mengetahui bagaimana persepsi konsumen atas kinerja marketing mix yang
dilakukan di Ganesha H. Equestarian.
2. Mengetahui harapan konsumen terhadap suatu tempat wisata berkuda.
3. Mengetahui gap apa saja yang terjadi atas kinerja marketing mix di Ganesha
H. Equestarian.
4. Mengetahui penerapan strategi yang cocok atas marketing mix di Ganesha H.

Equestarian.

1.4. Manfaat penelitian
Dengan dilakukan penelitian ini, diharapkan hasil penelitian bisa berguna bagi pihak-
pihak yang bersangkutan, antara lain untuk:

1. Bagi Penulis:

Sebagai alat untuk memenuhi persyaratan akademis dan kriteria
kelulusan dan dapat menambah wawasan serta pengetahuan bagi penulis khususnya
mengenai teori-teori yang telah dipelajari selama kuliah, khususnya teori di bidang
marketing dan metode penelitian.

2. Bagi Perusahaan (Ganesha H. Equestarian):

Untuk memberikan kontribusi positif yvakni masukan dan bahan
informasi dan strategi bagi Ganesha H. Equestarian untuk mengetahui marketing mix
seperti apa yang diharapkan oleh konsumen sehingga dapat perusahaan terapkan dan
menaikan penjualan.

3. Bagi Pembaca:

Dapat memberi wawasan mengenai persepsi konsumen terhadap

marketing mix yang diharapkan pada industri berkuda di Bandung dari sehingga

dapat menjadi bahan referensi dan masukan untuk penelitian lebih lanjut.

1.5. Kerangka pemikiran
Ganesha H. Equestarian merupakan perusahaan jasa yang menawarkan pengalaman

wisata berkuda di Lembang. Selain menawarkan jasa, tempat wisata juga harus dapat



menawarkan barang agar dapat menciptakan value lebih di mata konsumen. Jasa
dapat didefinisikan sebagai aktifitas untuk memuaskan kebutuhan konsumen
(Gronroos, 1990), dimana barang merupakan produk yang dapat habis dan atau
barang vang tidak dapat habis. Menurut Kotler dan Keller (2012) terdapat 5 tipe
service mix dalam menawarkan produk:
(1) Pure tangible good; this are offering that consist tangible goods primarily.
There will be no services accompany by the product
(2) Tangible good with accompanying services, this offering consist one tangible
good accompanied by one or two services
(3) Hybrid; the offering consist of equal parts of goods and services
() Major service with accompanying minor goods and services; the offering
consist of a major service along with additional services or supporting goods.
(5) Pure service. the offering consist primarily of a service.

Kondisi di persaingan di sektor pariwisata Bandung dapat dibilang
ketat. Kondisi ini dapat dilihat dari banyaknya tempat tempat wisata yang ada di
Bandung, terutama di Lembang. Ketatnya persaingan ini menuntut para pelaku bisnis
di sektor wisata untuk terus berinovasi dan memberikan pengalaman yang menarik
sehingga para konsumen tertarik untuk datang. Jika dilihat menurut tipe di atas, maka
Ganesha H. Equestarian merupakan perusahaan major service with accompanying
minor goods and services, maka perusahaan harus memiliki strategi vang sesuai
antara barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Hal ini dapat dicapai
dengan merancang strategi marketing mix yang baik. Markefing mix menurut Kotler
dan Armstrong (2012: 75) menyatakan:

“Marketing mix as the set of tactical marketing tools that the firm
bleads to produce the response it wants in the target market”

Dari definisi di atas dapat dilihat bahwa marketing mix merupakan
seperangkat alat pemasaran yang memadukan perusahaan untuk menghasilkan
respon yang diinginkan dalam target pasar sehingga perusahaan harus dapat
merancang strategi marketing mix yang baik. Marketing mix untuk perusahaan jasa
terdiri dari product, price, place, promotion, process, people dan physical evidence.

Bauran pemasaran (marketing mix) terdiri dari 4 (empat) komponen

dalam strategi pemasaran yang disebut 4P, yaitu:



1. Product (produk) adalah suatu barang, jasa, atau gagasan yang dirancang dan
ditawarkan perusahaan untuk kebutuhan konsumen.

2. Price (harga) adalah jumlah vang yang harus dibayar pelanggan untuk
mendapatkan produk.

3. Place (tempat, termasuk juga distribusi) adalah penempatan suatu produk
agar tersedia bagi target konsumen, sejenis aktivitas yang berkaitan dengan
bagaimana menyampaikan produk dari produsen ke konsumen.

4.  Promotion (promosi) adalah aktivitas mengkomunikasikan dan
menyampaikan informasi mengenai produk kepada konsumen, dan
membujuk target konsumen untuk membeli produk.

Pada perkembangannya, menurut Lovelock dan Wirtz (2011: 44-48),
teori bauran pemasaran juga disesuaikan dengan kondisi industri dimana industri jasa
mengenal 3P tambahan sehingga menjadi 7P, yaitu:

1.  Process (proses) adalah dimana pelayanan menjadi perhatian, penciptaan dan
pemberian elemen produk memerlukan desain dan pelaksanaan proses yang
efektif.

2. Physical environment (lingkungan fisik) adalah desain dari penampilan
pelayanan, dari bangunan, landscaping, kendaraan, perabot interior,
peralatan, seragam staf, signs, printed materials, dan lainnya yang terlihat
memberikan bukti nyata atas kualitas pelayanan perusahaan, fasilitas
pelayanan, dan membimbing konsumen melalui proses pelayanan.

3. People (orang) adalah individu yang berinteraksi langsung dengan konsumen,
yang membutuhkan keterampilan interpersonal yang baik dan sikap positif.

Kombinasi strategi atas unsur-unsur di atas yang dibuat perusahaan
diharapkan dapat memuaskan konsumen dan menarik minat konsumen untuk datang
ke tempat wisata tersebut. Penerapan strategi atas unsur-unsur tersebut merupakan
pembeda antara setiap tempat wisata yang ada, khususnya di wilayah Lembang.

Strategi yang dibuat perusahaan harus dapat memenuhi ekspektasi dari
konsumen atau pembeli (E). Ekspektasi pembeli dapat tercapai melalui pengenalan,
pengalaman dan promosi baik secara langsung maupun tidak langsung yang dapat

mendukung pengenalan konsumen akan produk atau jasa yang dijual.



Jika faktor diatas dapat dirancang dengan baik dan dapat menarik
perhatian konsumen serta memenuhi ekspektasi dari konsumen, tentu konsumen
akan memiliki persepsi vang positif terhadap tempat tersebut (P). Persepsi yang
positif dapat menarik niat konsumen untuk datang ke tempat tersebut, dan jika
konsumen merasa puas, maka ada kemungkinan konsumen tersebut akan
merekomendasikan tempat tersebut ke kerabat- kerabatnya.

Menurut Philip Kotler (2005) persepsi adalah proses bagaimana
seseorang menyeleksi, mengatur, dan menginterpretasikan masukan-masukan
informasi untuk menciptakan gambaran keseluruhan. Konsumen akan merasa puas
jika ekspektasi mereka sesuai persepsi mereka terhadap marketing mix dari
perusahaan (E:P). Jika konsumen merasa tidak puas, maka konsumen akan memiliki
pandangan vang buruk terhadap kinerja marketing mix perusahaan dan terdapat gap
antara persepsi konsumen atas kinerja marketing mix dengan apa yang diharapkan
oleh konsumen. Gap adalah ketidaksesuaian antara layanan yang dialami (perceived
service) dengan yang diharapkan (expected service).

Penulis menemukan gap vang terjadi atas strategi yang perusahaan
lakukan atau keadaan yang sckarang dirasakan oleh konsumen dengan harapan para
konsumen terhadap tempat wisata berkuda. Gap ini terjadi karena terdapat indikasi
adanya kinerja marketing mix yang tidak memenuhi harapan dari konsumen. Dalam
kasus ini penulis menemukan bahwa masalah perusahaan terdapat pada unsur 4P
saja, vaitu product, price, place dan promotion. Setelah ditemukan gap tersebut,
maka penulis melakukan research dan berusaha membuat strategi-strategi untuk
perusahaan, dan diharapkan strategi baru yang dibuat dapat memuaskan konsumen
dan membangun niat beli. Karena itu penulis tertarik untuk membuat penelitian yang
berjudul “Analisis Persepsi dan Harapan Konsumen Terhadap Marketing Mix di
Tempat Wisata Berkuda Ganesha H. Equestarian Serta Perumusan Strategi

Marketing Mix yang Baru.”



Gambar 1.5. Konseptual model
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