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KESIMPULAN DAN SARAN
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	Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang terdapat dalam bab IV tentang “Relationship Marketing (X1) dan Personal Selling (X2) Dalam Meningkatkan Keputusan berkunjung (Y) Pada Sari Ater Hotel & Resort”, maka dapat ditarik kesimpulan dari penelitian sebagai berikut:
1. 	Relationship Marketing Pada  Sari Ater Hotel & Resort
Strategi melalui program Relationship Marketing (X1) dari Sari Ater Hotel & Resort mendapatkan respon yang positif dari konsumennya. Hal ini terbukti dari hasil uji statistik pengolahan kuesioner menyatakan bahwa Relationship Marketing (X1) dapat menarik keputusan untuk berkunjung dengan membangun sebuah hubungan yang lebih dekat dengan konsumen. Terbukti dengan hasil penelitian di lapangan dengan banyaknya responden yang menyatakan setuju dengan pernyataan “Karyawan bersedia membantu pelanggan setiap saat dan memberikan pelayanan yang ramah dan sopan”. Hal tersebut menunjukan variabel Relationship Marketing (X1) berada pada kategori/range “Baik” dengan adanya penawaran insentif finansial kepada konsumen apabila melakukan pembelian dalam jumlah yang banyak, dan memberikan penawaran program membership sehingga relatif murah sesuai dengan keinginan konsumen.
2. 	Personal Selling Pada Sari Ater Hotel & Resort
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mendapatkan respon yang positif dari konsumennya. Hal ini terbukti dari hasil uji statistik pengolahan kuesioner menyatakan bahwa Personal Selling (X2) interaksi tenaga penjual dan calon pembeli untuk memperkenalkan nilai dan manfaat suatu produk agar calon pembeli mencoba dan membeli.. Terbukti dengan hasil penelitian di lapangan dengan banyaknya responden yang menyatakan setuju dengan pernyataan “Tenaga penjual adalah orang yang tepat yang dipilih oleh manajemen untuk menghadapi konsumen”. Hal tersebut menunjukan variabel Personal Selling (X2) berada pada kategori/range “Sangat Baik” dengan melakukan pendekatan terhadap konsumen, presentasi produk dengan memperkenalkan produk tersebut, menangani keberatan atau keluhan konsumen mengenai produk unggulan yang dibelinya, menutup penjualan. Dengan cara tenaga penjual harus lebih memahami keinginan konsumen.
3. 	Keputusan Berkunjung pada Sari Ater Hotel & Resort
Keputusan Berkunjung (Y) pada Sari Ater Hotel & Resort menurut persepsi konsumen adalah baik. Hal ini terbukti dari hasil pengolahan kuesioner pada variabel Keputusan Berkunjung (Y) dari 100 responden. mayoritas dari konsumen merasa puas dan membutuhkan Sari Ater Hotel & Resort. Hal tersebut terbukti dengan hasil penelitian di lapangan banyaknya responden yang menyatakan setuju dengan pernyataan “Sampai saat ini saya merasa puas karena saya membutuhkan Sari Ater Hotel & Resort”. Hal tersebut menunjukan variabel Keputusan Berkunjung (Y) berada pada kategori/range “Baik” dengan adanya berbagai jenis pelayanan seperti Accomoditions, Meeting & Event, Leisure & Pleasure, dan Food & Beverage yang ada pada Sari Ater Hotel & Resort, sehingga memberikan pilihan yang beragam untuk konsumen dalam melakukan kunjungannya.
4. 	Relationship Marketing (X1) Dalam Meningkatkan Keputusan Berkunjung (Y) pada Sari Ater Hotel & Resort
Dari pengolahan data yang diperoleh bahwa Relationship Marketing (X1) dapat berpengaruh positif namun tidak signifikan dalam meningkatkan Keputusan Berkunjung (Y). Meskipun variabel Relationship Marketing (X1) tidak berpengaruh signifikan, dapat terlihat memiliki pengaruh yang positif terhadap Keputusan Berkunjung (Y) dengan koefisien regresi menunjukan perubahan setiap satu proses perubahan, akan tetapi semakin dilakukan proses pemasaran menggunakan Relationship Marketing tidak akan serta merta menunjukan peningkatan terhadap banyaknya orang atau wisatawan yang berkunjung Sari Ater Hotel & Resort.
5. 	Personal Selling (X2) Dalam Meningkatkan Keputusan berkunjung (Y) Sari Ater Hotel & Resort
Dari data yang diperoleh dari Personal Selling (X2) sangat berpengaruh positif dan signifikan dalam meningkatkan Keputusan berkunjung (Y) karena dengan cara tenaga penjual atau sales promotion memberikan informasi-informasi dan manfaat dari jasa yang perusahaan tawarkan kepada calon pengunjung. Dengan begitu para calon pengunjung diharapkan mengambil keputusan untuk menggunakan jasa yang ditawarkan oleh Sari Ater Hotel & Resort.
6. Relationship Marketing (X1) dan Personal Selling (X2) Dalam Meningkatkan Keputusan Berkunjung (Y) pada Sari Ater Hotel & Resort
Dari data yang telah diperoleh dari kuesioner Relationship Marketing dan Personal Selling berpengaruh positif dan signifikan dalam meningkatkan keputusan berkunjung pada Sari Ater Hotel & Resort. Pengaruh total variabel melalui hitungan koefisen determinasi penelitian ini dalam kategori sedang. Berkaitan dengan bagaimana informasi Relationship Marketing dipahami seluruhnya oleh konsumen dan memberikan makna yang dalam bagi konsumen mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas sama halnya dengan Personal Selling yang baik dan bagus dapat mempengaruhi keputusan berkunjung. Pada penelitian ini Relationship Marketing dan  Personal Selling sudah sesuai dengan keinginan dan realita konsumen atau pengunjung di lokasi Sari Ater Hotel & Resort.
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Berdasarkan hasil pembahasan maka saran yang dapat diajukan di peneitian ini adalah sebagai berikut:
1. Dalam penelitian ini terlihat dari rendahnya tanggapan pelanggan  mengenai Relationship Marketing (X1) dengan pernyataan “adanya rogram membership yang diberikan” mendapatkan nilai rata-rata paling rendah. Harapan untuk memperbaiki penilaian rata-rata terendah sebagai berikut:
a. Menawarkan program yang lebih menarik dan lebih beragam agar program membership dapat menciptakan penjualan kepada calon pengunjung.
b. Melakukan promosi yang lebih intens dalam menawarkan program membership.
2. Dalam penelitian ini terlihat dari rendahnya tanggapan pelanggan  mengenai Personal Selling (X2) dengan pernyataan “Tenaga penjual mengetahui produk yang diinginkan konsumen” mendapatkan nilai rata-rata paling rendah. Harapan untuk memperbaiki penilaian rata-rata terendah dengan melakukan komunikasi yang intens dengan konsumen saat dalam proses interaksi antar penjual dengan konsumen.
3. Dalam penelitian ini terlihat dari rendahnya tanggapan pelanggan  mengenai Keputusan Berkunjung (Y) dengan pernyataan “Saya lebih memilih produk Sari Ater Hotel & Resort dibanding produk lainnya” mendapatkan nilai rata-rata paling rendah. Harapan untuk memperbaiki penilaian rata-rata terendah dengan melakukan penawaran jasa yang lebih beragam menarik dalam bidang pariwasata dan perhotelan agar konsumen tidak berlari ke jasa kompetitor.
4. Perusahaan harus meningkatkan Relationship Marketing (X1), terutama agar menjadi pilihan utama pelanggan dalam jasa pengiriman maupun jasa yang lainnya dan meningkatnya Keputusan Berkunjung. Karena terdapat banyak jasa perhotelan dan pariwisata lain, pihak marketing harus menambah promosi-promosi dan membuat penawaran lebih menarik yang meningkatkan hubungan langsung dengan konsumen maupun calon konsumen.
5. Perusahaan harus meningkatkan Personal Selling (X2), terutama agar penyampaian informasi dan pendekatan dengan konsumen terjalin dan meningkatnya Keputusan Berkunjung (Y). Harapannya dengan melakukan berbagai strategi pendekatan konsumen atau dengan pelatihan tenaga penjual dalam berkomunikasi agar terciptanya Keputusan Berkunjung (Y) semakin meningkat.
6. [bookmark: _GoBack]Disamping itu bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk menambah variabel bebas yang lebih sesuai dengan fenomena yang terjadi saat ini, dimana dalam bidang pariwisata sedang ramai-ramainya melakukan strategi promosi melalui pihak ketiga yaitu OTA (online travel agent) guna menambah khasanah keilmuan.

