BAB YV
PENUTUP

A. Kesimpulan

Dari hasil penelitian strategi pemasaran Wisma Handayani Direktorat

Jenderal Pendidikan Anak Usia Dini, Pendidikan Dasar, dan Pendidikan Menengah

Kementerian Pendidikan, Kebudayaan, Riset, dan Teknologi dapat ditarik

kesimpulan bahwa Strategi Pemasaran yang diterapkan Wisma Handayani belum

cukup baik karena terdapat kekurangan di beberapa aspek yang menyebabkan

rendahnya tingkat hunian kamar Wisma Handayani. Berikut kesimpulan dari setiap

aspek yang diteliti.

1.

Aspek produk (product) terdiri dari sub aspek kualitas, sub aspek merek, dan
sub aspek desain. Pada sub aspek kualitas, Wisma Handayani mampu
memenuhi ekspektasi tamu yang menginap, hal ini dapat dilihat dari ulasan
positif di mesin pencari google tentang Wisma Handayani. Ditemukan
perbedaan antara fasilitas yang tertera pada brosur dengan kenyataan di
lapangan, brosur menyatakan setiap kamar mendapat fasilitas handuk, namun
pada praktik di lapangan setiap kamar tidak disediakan fasilitas handuk.
Temuan pada sub aspek merek yaitu, Wisma Handayani hanya dikenal
dikalangan internal Ditjen PAUD, Pendidikan Dasar, dan Pendidikan
Menengah. Pada sub aspek desain, Wisma Handayani mampu memberikan
kenyamanan dan keamanan kepada tamu yang menginap.

Aspek harga (price) terdiri dari sub aspek daftar harga dan sub aspek metode
pembayaran. Pada sub aspek daftar harga Wisma Handayani sudah sesuai
dengan peraturan yang diberikan oleh Menteri Keuangan Republik Indonesia
melalui surat S-171/MK.6/KN.5/2019. Sedangkan pada sub aspek metode
pembayaran ditemukan kekurangan yaitu, metode pembayaran di Wisma
Handayani belum mengikuti perkembangan zaman karena hanya
menyediakan satu jenis dompet digital dan QRIS tidak dicetak dan diletakkan

di meja resepsionis.
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3. Aspek tempat (place) terdiri dari sub aspek lokasi dan sub aspek saluran
distribusi. Pada sub aspek lokasi Wisma Handayani sudah memenubhi kriteria
visibilitas dan aksesibilitas yang baik menurut teori Kotler dan Armstrong.
Sedangkan untuk sub aspek saluran distribusi yang digunakan Wisma
Handayani berupa pemesanan langsung dan pemesanan melalui nomor
whatsapp resepsionis ditemukan kekurangan yaitu, keterbatasan jangkauan
informasi yang tidak dapat mencakup wilayah geografis global. Saluran
distribusi langsung yang mengharuskan calon tamu untuk datang langsung
akan membatasi informasi kepada calon tamu tentang fasilitas, kebijakan
pembatalan, dan ulasan tamu sebelumnya, sehingga dapat mempengaruhi
keputusan pelanggan dalam memilih Wisma Handayani.

4. Aspek promosi (promotion) terdiri dari sub aspek iklan (advertising) dan sub
aspek hubungan masyarakat. Iklan yang dilakukan Wisma Handayani adalah
dengan mencetak brosur dan meletakkannya di meja resepsionis. Jika brosur
hanya tersedia di meja resepsionis, pengunjung online tidak akan memiliki
akses langsung ke informasi tersebut. Hal ini dapat mengurangi potensi
mencapai pasar yang lebih luas karena dalam era digital seperti sekarang ini,
banyak orang yang mencari informasi tentang hotel atau penginapan melalui
internet. Sub aspek hubungan masyarakat yang belum dilakukan oleh Wisma
Handayani memberikan dampak kepada rendahnya tingkat pengenalan dan
kesadaran masyarakat tentang keberadaan atau eksistensi Wisma Handayani.

5. Aspek individu (people) terdiri dari petugas pemasaran, petugas pelayanan,
budaya kerja, penempatan, pelatihan dan pengembangan. Temuan pada aspek
individu adalah Wisma Handayani tidak memiliki petugas yang bertanggung
jawab dalam melakukan aktivitas pemasaran. Keberadaan petugas pemasaran
sangat penting dalam mengembangkan strategi pemasaran yang tepat untuk
Wisma Handayani. Petugas pemasaran yang berpengalam dapat membantu
meningkatkan penjualan dan kesadaran merek dengan merancang kampanye
pemasaran yang efektif serta mengelola saluran pemasaran dengan baik. Pada

sub aspek Individu pelayanan, Wisma Handayani sudah mampu memberikan
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pelayanan prima (excellence service) kepada tamu, hal ini terbukti dari rating
pada ulasan google, dimana Wisma Handayani memiliki rating bintang 4,5

dari 5.

B. sSaran

Berdasarkan kesimpulan di atas dapat disampaikan saran-saran sebagai

berikut.

1.

Aspek produk (product)

Wisma Handayani perlu mencetak brosur baru untuk menyesuaikan fasilitas
yang disediakan. Pada sub aspek merek, untuk meningkatkan kesadaran dan
mengenalkan merek (brand awareness) Wisma Handayani kepada masyarakat
luas dapat dilakukan dengan membuat konten yang menarik dan
mempostingnya di media sosial seperti facebook, instagram, youtube, dan
twitter.

Aspek harga (price)

Wisma Handayani perlu menyediakan metode pembayaran digital yang lebih
variatif tidak hanya satu dompet digital dan satu transfer bank, namun juga
menggunakan mobile banking dan dompet digital lainnya. Selain itu, perlu
mencetak QRIS dari setiap mobile banking dan dompet digital serta
meletakkannya di meja resepsionis untuk memberikan kemudahan kepada
tamu dalam melakukan pembayaran.

Aspek tempat (place)

Wisma Handayani perlu membuat website agar pemesanan dapat dilakukan
secara online. Situs website yang dibuat harus memuat informasi yang lengkap
dan akurat serta menampilkan foto yang menarik, deskripsi yang jelas, dan
ulasan positif dari tamu sebelumnya. Membuat aplikasi pemesanan online,
yang dapat diunduh melalui ponsel pintar. Direktorat Jenderal Pendidikan
Anak Usia Dini, Pendidikan Dasar, dan Pendidikan Menengah, dapat
menginisiasi pengembangan aplikasi dan situs yang menawarkan wisma dan

kamar penginapan yang dimiliki oleh seluruh kementerian dan lembaga di
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seluruh Indonesia untuk disewakan kepada masyarakat umum. Dengan
pengembangan aplikasi ini diharapkan ada satu sistem aplikasi yang mewadahi
dan mengemas seluruh informasi wisma kementerian dan lembaga dengan
baik. Sehingga, selain dapat menjadi alat pemasaran wisma aplikasi tersebut
juga dapat mempermudah akses informasi.

. Aspek promosi (promotion)

Membuat iklan pada platform online dengan memanfaatkan fitur iklan seperti
pada Google Ads, Facebook Ads, Instagram Ads, dan lain sebagainya serta
menyertakan link yang langsung menghubungkan konsumen dengan nomor
whatsapp resepsionis sehingga dapat terjadi komunikasi dua arah. Meminta
tamu yang puas untuk meninggalkan ulasan positif di Google review (ulasan).
. Aspek individu (people)

Merekrut petugas pemasaran yang berkualitas. Dengan memiliki petugas
pemasaran, akan menjadi aset berharga dalam mendorong kesuksesan
pemasaran Wisma Handayani. Petugas pemasaran diharapkan dapat
meningkatkan tingkat hunian kamar, peningkatan kesadaran merek dengan
membangun citra merek yang kuat dan konsisten sehingga Wisma Handayani
memiliki pembeda atau diferensiasi dari pesaing dan menarik perhatian
konsumen potensial dengan menawarkan nilai tambah yang unik. Selain itu,
dengan memiliki petugas pemasaran dapat memperluas pangsa pasar Wisma
Handayani, menjangkau segmen baru dan menarik pelanggan tidak hanya dari
internal pegawai di lingkungan Direktorat Jenderal Pendidikan Anak Usia
Dini, Pendidikan Dasar, dan Pendidikan Menengah, namun juga dari kalangan

masyarakat umum yang sedang melakukan perjalanan ke Jakarta.
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