BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Sesuai hasil analisa dan pembahasan pada bab terdahulu, maka dapat
ditarik kesimpulan sebagai berikut.

1. Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan memilih,
dengan kata lain semakin baik produk yang dijual Tirtonirmolo Waterpark,
maka keputusan konsumen memilih Tirtonirmolo Waterpark sebagai
tempat rekreasi akan semakin meningkat.

2. Harga berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan memilih,
dengan kata lain semakin naik harga masuk Tirtonirmolo Waterpark, maka
keputusan memilih Tirtonirmolo Waterpark sebagai tempat rekreasi akan
semakin menurun.

3. Tempat berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan memilih,
dengan kata lain semakin baik Tirtonirmolo Waterpark, maka keputusan
konsumen memilih Tirtonirmolo Waterpark sebagai tempat rekreasi akan
semakin meningkat.

4. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan memilih,
dengan kata lain semakin baik dan seringnya promosi tentang Tirtonirmolo
Waterpark, maka keputusan konsumen memilih Tirtonirmolo Waterpark

sebagai tempat rekreasi akan semakin meningkat.
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5. Sarana fisik berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
memilih, dengan kata lain semakin baik sarana yang ada di Tirtonirmolo
Waterpark, maka keputusan konsumen memilih Tirtonirmolo Waterpark
sebagai tempat rekreasi akan semakin meningkat.

6. Orang berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan memilih,
dengan kata lain semakin baik orang/pegawaiTirtonirmolo Waterpark
dalam melayani konsumen, maka keputusan konsumen memilih
Tirtonirmolo Waterpark sebagai tempat rekreasi akan semakin meningkat.

7. Proses berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan memilih,
dengan kata lain semakin mudah proses masuk Tirtonirmolo Waterpark,
maka keputusan konsumen memilih Tirtonirmolo Waterpark sebagai
tempat rekreasi akan semakin meningkat.

8. Produk, harga, tempat, promosi, sarana fisik, orang dan proses secara
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan memilih,
dengan kata lain semakin baik produk, harga, tempat, promosi, sarana
fisik, orang dan proses, maka keputusan konsumen memilih Tirtonirmolo

Waterpark sebagai tempat rekreasi akan semakin meningkat.

B. Implikasi Manajerial
Berdasarkan hasil penelitian ini, implikasi manajerial yang dapat
diterapkan pada Tirtonirmolo Waterpark adalah sebagai berikut:
1. Hasil penelitian variabel produk berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan memilih konsumen, berdasarkan hasil tersebut yang
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perlu ditindaklanjuti adalah mempertahankan dan meningkatkan produk
seperti aspek keamanan dan kenyamanan apabila produk tersebut
digunakan konsumen.

. Hasil penelitian variabel harga berpengaruh negatif dan signifikan
terhadap keputusan memilih konsumen, berdasarkan hasil tersebut yang
perlu ditindaklanjuti adalah mengevaluasi harga dan menyesuaikan dengan
harga pesaing, menerapkan satu tiket untuk semua permainan, dan sepuluh
tiket dapat gratis satu kali masuk.

. Hasil penelitian variabel tempat berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan memilih konsumen, berdasarkan hasil tersebut yang
perlu ditindaklanjuti adalah memperbaiki tempat/lokasi Tirtonirmolo
Waterpark, baik sarana bermain maupun sarana pendukung seperti tempat
parkir, taman, dan lain-lain.

. Hasil penelitian variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan memilih konsumen, berdasarkan hasil tersebut yang
perlu ditindaklanjuti adalah dengan sering melakukan promosi sehingga
masyarakat lebih mengenal Tirtonirmolo Waterpark, promosi juga
dilakukan melalui berbagai media.

. Hasil penelitian variabel sarana fisik berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan memilih konsumen, berdasarkan hasil tersebut yang
perlu ditindaklanjuti adalah memelihara dan menambah sarana fisik yang

ada di Tirtonirmolo Waterpark. Seperti menambah wahana bermain.
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6. Hasil penelitian variabel orang berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan memilih konsumen, berdasarkan hasil tersebut yang perlu
ditindaklanjuti adalah meningkatkan keterampilan pegawai dalam
melayani konsumen, seperti bersikap ramah dan sopan.

7. Hasil penelitian variabel proses berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan memilih konsumen, berdasarkan hasil tersebut yang
perlu ditindaklanjuti adalah mempermudah konsumen untuk mengunjungi

Tirtonirmolo Waterpark, seperti pembelian tiket melalui online.

C. Keterbatasan Penelitian
Keterbatasan penelitian ini terletak pada jumlah sampel, penelitian ini
hanya menggunakan 97 responden. Untuk lebih menedekati hasil yang

sebenarnya lebih baik menambah jumlah responden penelitian.

D. Saran
Adapun manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian yang telah
dilakukan ini, adalah:

1. Bagi pembaca, hasil penelitian ini semoga dapat menambah wawasan
pengetahuan terkait dengan faktor 7P untuk meningkatkan keputusan
memilih konsumen.

2. Bagi Tirnonirmolo Waterpark. Untuk lebih meningkatkan jumlah
kunjungan konsumen, hendaknya manajemen memperhatikan bauran
pemasaran 7P yaitu produk, harga, tempat, promosi, sarana fisik, orang,

dan proses.
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