BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dalam penelitian yang telah dilakukan mengenai
analisis bauran pemasaran yang digunakan oleh para pedagang di Pasar Bunga
Rawa Belong, ditemukan bahwa para pedagang di pasar ini menggunakan berbagai
macam bauran pemasaran dalam kegiatan usaha mereka. Dari segi bauran produk,
para pedagang menunjukkan kemampuan berinovasi dengan menawarkan bunga
segar berkualitas tinggi dan desain yang unik serta kreatif. Mereka juga
memberikan layanan tambahan seperti penyesuaian desain bunga sesuai permintaan
pelanggan dan diskon untuk pelanggan tetap. Partisipasi dalam komunitas lokal
memperkuat ketersediaan stok dan juga jaringan bisnis. Ditinjau dari aspek harga,
strategi penetapan harga berdasarkan biaya dan diversifikasi harga untuk berbagai
segmen pembeli membantu pedagang mencapai keseimbangan antara profitabilitas
dan daya saing dengan menawarkan harga yang sesuai dengan kebutuhan dan
kemampuan masing-masing segmen pasar. Selanjutnya dari segi tempat, pemilihan
lokasi kios yang strategis di pasar menjadi kunci untuk meningkatkan visibilitas
dan interaksi dengan pelanggan, sementara layanan pengiriman juga penting untuk
memenuhi kebutuhan konsumen yang tidak bisa datang langsung ke pasar. Dalam
hal promosi, pedagang menggabungkan strategi promosi tradisional seperti
penggunaan katalog dan interaksi langsung dengan strategi digital melalui media
sosial seperti Instagram dan WhatsApp. Pemanfaatan event dan musim tertentu juga
membantu meningkatkan eksposur produk dan membangun hubungan kuat dengan

pelanggan.

Namun, para pedagang bunga di Pasar Bunga Rawa Belong juga
menghadapi berbagai tantangan dalam bauran pemasaran mereka. Ketergantungan
pada musim, risiko kerusakan selama pengiriman, dan masalah logistik menjadi
tantangan utama dalam menjaga kualitas dan ketersediaan stok bunga. Fluktuasi

harga dari supplier dan persaingan ketat memaksa pedagang memiliki strategi harga
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yang fleksibel dan cerdas. Masalah seperti kemacetan lalu lintas, cuaca buruk, dan
lokasi kios yang kurang strategis menghambat aksesibilitas dan distribusi produk.
Kurangnya pemahaman dalam penggunaan media sosial dan masalah keamanan

konten digital menjadi kendala dalam upaya promosi yang efektif.

. Saran

Berdasarkan tantangan yang teridentifikasi dalam penelitian mengenai
bauran pemasaran yang diterapkan oleh pedagang di Pasar Bunga Rawa Belong,

terdapat beberapa saran yang dapat dipertimbangkan yaitu:
. Pengembangan Kemitraan Lokal

Membangun kemitraan yang kuat dengan petani lokal untuk memastikan pasokan
bunga yang stabil dan berkualitas tinggi. Hal ini dapat mengurangi ketergantungan
pada musim dan meningkatkan kehandalan produk. Hal ini bisa dilakukan dengan
menjalin kerjasama dengan kelompok petani bunga di daerah sekitar Jakarta, seperti
petani di Bogor atau Cianjur, untuk mendapatkan pasokan bunga segar secara rutin.
Selain itu dapat mengadakan pertemuan bulanan untuk membahas kualitas produk

dan kebutuhan pasokan, serta membangun kesepakatan harga yang adil.
. Pengembangan Diversifikasi Produk

Mengembangkan variasi produk bunga yang lebih beragam dan unik untuk menarik
minat pelanggan yang lebih luas serta meningkatkan daya saing di pasar. Hal ini
dapat dilakukan dengan menambahkan koleksi bunga eksotis atau langka yang
tidak umum dijumpai di pasar lain, seperti bunga dari luar negeri atau varietas
hibrida. Lalu menyediakan layanan personalisasi bunga, seperti rangkaian khusus
untuk acara tertentu atau tema tertentu, misalnya bunga untuk pernikahan bertema

vintage atau romantic.
. Optimalisasi Manajemen Harga

Menerapkan strategi penetapan harga yang cerdas dan fleksibel untuk menjaga
keuntungan yang seimbang dan tetap kompetitif di pasar yang dinamis. Hal ini

dapat dilakukan dengan menggunakan sistem analisis data untuk memantau harga
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pasar dan permintaan, kemudian menyesuaikan harga sesuai dengan tren pasar dan
biaya produksi. Lalu menawarkan program loyalitas dengan diskon khusus untuk
pelanggan tetap atau memberikan harga khusus selama periode promosi, seperti

diskon saat hari-hari besar atau musim perayaan.
. Penggunaan Media Sosial dan Digital

Melakukan pelatihan intensif dalam pemanfaatan media sosial dan platform digital
untuk memperluas jangkauan pasar dan membangun hubungan yang lebih dekat
dengan pelanggan. Untuk itu dapat dilakukan penyelenggaraan workshop bulanan
untuk pelatihan penggunaan media sosial seperti Instagram dan Facebook bagi
pedagang. Selain ittu, membuat kalender konten yang mencakup posting rutin
tentang produk baru, tips perawatan bunga, dan testimoni pelanggan juga
menggunakan iklan berbayar di media sosial untuk menjangkau audiens yang lebih

luas.
. Peningkatan Keamanan Konten Digital

Menggunakan tanda air (watermark) pada setiap foto produk yang diunggah serta
meningkatkan kesadaran tentang keamanan konten digital untuk menghindari
penjiplakan dan mempertahankan keaslian produk. Pengamanan konten ini dapat
dilakukan dengan menambahkan watermark pada semua foto produk yang
diunggah ke media sosial dan situs web, dengan logo atau nama toko. Selain itu
pemberian edukasi kepada para pedagang tentang pentingnya keamanan konten
digital melalui pelatihan atau panduan yang mencakup cara melindungi gambar dari

penjiplakan oleh oknum tidak bertanggung jawab dan menjaga keaslian konten.
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