BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

51 Kesimpulan
Berdasarkan hasil pengolahan data serta analisis mengenai pengaruh kepuasan

konsumen atas empat komponen marketing mix Teejay Waterpark terhadap niat beli

ulang konsumen, dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1. Kepuasan konsumen atas marketing mix Teejay Waterpark secara keseluruhan
sudah baik.
a. Price
Kepuasan konsumen atas variabel ini sudah baik. Menurut mereka harga tiket
masuk terjangkau karena memang akhir-akhir ini Teejay Waterpark gencar
melakukan promosi-promosi berupa potongan harga maupun diskon untuk
event tertentu. Harga yang mereka bayar pun sesuai dengan yang
dipromosikan sehingga konsumen puas. Lalu, konsumen juga puas dengan
fasilitas dan pelayanan yang mereka rasakan dengan mengeluarkan biaya

tertentu untuk tiket masuk.

b. Place

Bagi konsumen, variabel place dinilai sudah memuaskan mereka sebab antar
wilayah di daerah Tasikmalaya yang tidak begitu jauh dan macet sehingga
memudahkan untuk menjangkau lokasi Teejay Waterpark. Kondisi jalanan
menuju Teejay Waterpark pun sudah bagus keadaannya karena Teejay
Waterpark terletak di pusat Kota Tasikmalaya. Hal tersebut juga yang
menyebabkan lokasi mudah dicari oleh konsumen. Namun perlu diperhatikan
bahwa responden pada penelitian ini mayoritas merupakan warga
Tasikmalaya sehingga hasil penelitian mengenai variabel place mungkin akan
berbeda bila responden merupakan warga daerah Kabupaten Tasikmalaya
maupun daerah lainnya di luar Kota Tasikmalaya.
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c. People
Konsumen menilai bahwa variabel people juga sudah memuaskan oleh
mereka. Menurut konsumen, karyawan mampu memberikan pelayanan sesuai
harapan mereka. Lalu, mereka juga puas dengan lifeguard yang memantau
pengunjung berenang, keramahan karyawan dalam melayani, dan juga

memadainya jumlah karyawan.

Physical Evidence

Variabel physical evidence pun dianggap sudah memuaskan oleh konsumen
terlebih untuk fasilitas kolam dan permainan, logo di depan bangunan, dan
tempat parkir. Tempat parkir Teejay Waterpark memang luas karena berada
di kompleks Plaza Asia yang luas. Fasilitas kolam dan permainan pun
memang belum ada yang menyaingi untuk di daerah kota Tasikmalaya
sendiri. Konsumen juga sudah puas dengan kebersihan lingkungan area
bagian dalam dan luar Teejay Waterpark. Tingkat kebersihan lingkungan
dapat ditingkatkan sehingga konsumen merasa semakin puas bermain di
Teejay Waterpark. Begitu juga untuk fasilitas pendukung serta musik yang
diputar walaupun sudah masuk dalam kategori memuaskan oleh konsumen
namun harus lebih ditingkatkan lagi agar penilaian mereka bisa lebih baik
lagi.

2. Niat beli ulang konsumen terhadap Teejay Waterpark
Berdasarkan hasil analisis data diketahui bahwa dari hasil rata-rata hitung

secara keseluruhan konsumen memiliki niat untuk kembali lagi ke Teejay
Waterpark. Konsumen juga mau merekomendasikan Teejay Waterpark
kepada orang lain dan memilih untuk pergi ke Teejay Waterpark
dibandingkan waterpark lainnya. Hal ini bisa disebabkan karena memang di
Kota Tasikmalaya tidak ada waterpark lain yang sebesar Teejay Waterpark,
sedangkan saingan Teejay Waterpark berada di daerah kabupaten yang

letaknya memang cukup jauh dari daerah kota.

3. Kepuasan konsumen atas marketing mix Teejay Waterpark berpengaruh

secara parsial maupun simultan terhadap niat beli ulang konsumen. Hanya
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5.2

ada 1 variabel yang tidak berpengaruh signifikan secara parsial, yaitu variabel
people sebab variabel people Teejay Waterpark memberikan pelayanan yang
merupakan tambahan dari produk utama perusahaan tersebut. Variabel place
menjadi variabel yang mempunyai pengaruh paling besar terhadap niat beli
ulang. Lalu, secara simultan. kepuasan konsumen atas marketing mix
berpengaruh signifikan terhadap niat beli ulang karena marketing mix atau
bauran pemasaran memang merupakan variabel-variabel pemasaran (dalam
perusahaan jasa disebut 7P) yang dikombinasikan atau diintegrasikan untuk

mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen.

Hasil uji determinasi (R?) menunjukkan bahwa kontribusi empat komponen
marketing mix secara keseluruhan terhadap niat beli ulang konsumen adalah
sebesar 60,6%. Hasil uji regresi tersebut membuktikan bahwa marketing mix
merupakan faktor pemasaran yang sangat penting untuk menarik dan

mempertahankan konsumen.

Saran
Berdasarkan hasil analisis deskriptif dan kuantitatif yang sudah dilakukan,

ada beberapa hal yang disarankan penulis kepada Teejay Waterpark:
a. Price
e Tetap memberikan diskon atau potongan harga yang memanfaatkan
event tertentu atau dilakukan pada jam-jam yang biasanya sepi
pengunjung
¢ Apabila tidak memberikan diskon bisa juga dengan menurunkan harga

tiket masuk sehingga tidak kalah dengan harga milik pesaing

b. Place
e Menyediakan transportasi untuk sekolah-sekolah di Kota maupun
Kabupaten yang mau melakukan kunjungan ke Teejay Waterpark
e Menyediakan transportasi untuk pengunjung umum dari daerah
Kabupaten yang mau berkunjung ke Teejay misalnya dengan
menyediakan pool atau tempat berkumpul di daerah Kabupaten

dengan jadwal keberangkatan tertentu
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c. People

Peningkatan pengetahuan karyawan tentang Teejay Waterpark.
Peningkatan daya tanggap (responsiveness) karyawan terhadap
kebutuhan konsumen dengan training yang lebih baik maupun
mengingatkan karyawan setiap harinya.

Mempertahankan keramahan dan kesopanan dalam melayani
konsumen.

Membuat SOP, mensosialisasikan kepada setiap karyawan, dan

menjalankannya

d. Physical evidence

Membuat tanda atau peringatan yang menarik perhatian untuk
menjaga kebersihan lingkungan di dalam Teejay Waterpark.
Mensosialisasikan pesan untuk menjaga kebersihan lingkungan di
dalam Teejay Waterpark kepada pengunjung saat pemeriksaan tiket
masuk.

Meningkatkan kebersihan di sekitar bangunan dengan menambah
jumlah cleaning service yang membersihkan area bagian luar dan
mengatur shift yang sesuai untuk membersihkan area tersebut.
Memperbaiki fasilitas-fasilitas yang sudah kurang baik kondisinya
seperti fasilitas yang catnya sudah mengelupas dan fasilitas di WC
yang sudah rusak.

Meningkatkan kebersihan air kolam dengan penyaringan air dan
pembersihan air dengan bahan kimia yang lebih baik lagi (proses
penyaringan yang terjadi di sumur), serta meningkatkan kontrol
kebersihan air di kolam (yang terlihat oleh pengunjung).
Menyesuaikan musik yang diputar dengan tren musik terbaru atau

mayoritas pengunjung yang datang maupun event yang berlangsung.

2. Bagi penelitian selanjutnya sebaiknya dilakukan penelitian lebih luas dan

mendalam untuk menyempurnakan penelitian yang sudah dilakukan ini,
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sehingga dapat diketahui faktor-faktor lainnya yang penting dalam menyusun
strategi pemasaran Teejay Waterpark.
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