BAB 6
KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesimpulan

Dari

penelitian yang telah dilakukan maka didapat kesimpulan sesuai dengan

tujuan penelitian. ldentifikasi variabel-variabel yang menentukan keputusan

konsumen pengguna jasa kebugaran untuk menjadi member menurut bauran

pemasaran jasa 6P, yaitu:

» Faktor-faktor yang penting bagi para non member untuk datang ke tempat
fitness ““BIV Sweat Club” adalah:

1.
2.
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12.
13.

Kenyamanan dan kebersihan ruang ganti pakaian.

Dekorasi ruangan latihan yang nyaman dengan mengikuti perkembangan
jaman

Perawatan terhadap kerusakan alat-alat fitness nya secara berkala.
Penjelasan secara lisan mengenai urut-urutan yang benar menggunakan
alat fitness

Harga yang dikenakan dirasakan lebih murah dibandingkan tempat lain.
Banyaknya teman yang sama-sama menggunakan jasa kebugaran (fitness).
Adanya denah yang dapat menunjukan posisi tempat fitness yang jelas.
Terdapat fasilitas tempat parkir yang memadai.

Keramahan para instruktur terhadap konsumen.

. Tersedia instruktur yang terampil dalam mengoperasikan alat-alat nya.
11.

Para pelayan (instruktur) yang cepat tanggap akan kesulitan dari para
konsumen.
Tempat latihan dapat digunakan sebagai tempat untuk kumpul-kumpul.

Tempat latihan dapat digunakan sebagai tempat untuk refreshing.
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14. Memilih tempat kebugaran berdasarkan banyaknya orang yang datang
untuk berlatih.

15. Terdapatnya ventilasi udara pada tempat latihan.

16. Terdapatnya sound system/musik yang dimainkan sesuai untuk latihan.

Setelah didapatkan faktor-faktor diatas, kemudian dilakukan pengecekan

kepuasan konsumen terhadap "BIV Sweat Club" adalah:

1. Kepuasan akan harga yang diberikan oleh "BIV Sweat Club" lebih murah
dibandingkan tempat lain.

2. Kepuasan akan instruktur yang terampil dalam mengoperasikan alat-alat
fitness yang ada.

3. Kepuasan akan tersedianya sound system/musik yang dimainkan sesuai
untuk latihan.

Saran
Saran untuk Perusahaan

Untuk meningkatkan minat para konsumen untuk menjadi member di "BIV

Sweat Club”, maka "BIV Sweat Club" sebaiknya dapat melakukan upaya-upaya

sebagai berikut:

» Kepuasan akan harga yang diberikan oleh "BIV Sweat Club™

Untuk harga yang diberikan oleh pihak "BIV Sweat Club" dirasakan tidak
terlalu mahal dibandingkan dengan tempat lain, tetapi bukan berarti "BIV
Sweat Club" tidak perlu merubah apapun. "BIV Sweat Club" harus terus
melengkapi fasilitas yang ada, contohnya: televisi, penambahan kaca pada tiap
dindingnya, dll.

Kepuasan akan instruktur yang terampil dalam mengoperasikan alat-alat.
Seperti yang sudah dijelaskan pada bab 5 bahwa jumlah instruktur yang ada
saat ini dirasakan kurang untuk melayani para konsumen, sehingga harus
menambah instruktur yang ada dan selalu melakukan pelatihan (training) bagi

para instruktur nya secara teratur.



» Kepuasan akan tersedianya sound system/musik.

6.2.2

Sound system dan musik bagi para konsumen pengguna jasa tempat kebugaran
sangatlah penting sekali, oleh sebab itu pihak "BIV Sweat Club™ harus terus
melakukan regenerasi lagu-lagu yang diputar, agar konsumen tidak

merasakan bosan mendengarkan lagu-lagu yang diputar.

Saran Untuk Penelitian Lebih Lanjut

Penelitian dapat dilanjutkan dengan mempertimbangkan pesaing-pesaing
lainnya seperti tempat fitness yang letaknya tidak terlalu jauh dengan "BIV
Sweat Club", dengan jarak sekitas 2 km.

Penelitian lebih lanjut sebaiknya perlu ditambahkan faktor-faktor lain yang
juga berpengaruh terhadap keinginan konsumen untuk menjadi member dari
faktor-faktor kepuasan konsumen.

Pada penelitian selanjutnya sebaiknya di bedakan antara non member yang

berasal dari member dengan non member yang tidak berasal dari member.
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