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ABSTRAK

APRILLIA DAMAYANTI. 021119217. Analisis Bauran Promosi Dalam Upaya
Meningkatkan Jumlah Pengunjung Wisata Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark
Bogor. Di bawah bimbingan: ADITYA PRIMA YUDHA dan DEWI MAHARANI
PURBASARI. 2023.

Pariwisata menjadi sektor industri yang cukup sensitif jika terjadi perubahan yang
mempengaruhi jumlah wisatawan yang berkunjung, maka dari itu perusahaan harus
melakukan promosi yang tepat guna meningkatkan jumlah pengunjung. Penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis bauran promosi dalam upaya meningkatkan jumlah
pengunjung SKI Waterpark Bogor.

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan jenis penelitian pendekatan
deskriptif. Dengan responden pengunjung pada Sumber Karya indah (SKI)
Waterpark Bogor. Pemilihan responden dilakukan dengan metode simple random
sampling dengan total 100 responden berdasarkan pada perhitungan rumus Slovin.
Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner dan metode analisis yang digunakan
adalah analisis deskriptif.

Hasil penelitian menunjukan bahwa bauran promosi yang dilakukan oleh Sumber
Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor yang terdiri dari periklanan, promosi penjualan,
penjualan pribadi, dan publisitas disetujui oleh responden sebagai penyebab
peningkatan jumlah pengunjung di Sumber Karya indah (SKI) Waterpark Bogor.
Adapun hasil yang diperoleh ialah 79,2% untuk analisa bauran promosi dan harus
mempertahankan promosi pada indikator penjualan pribadi dengan nilai 87,3%.

Kata Kunci: Bauran Promosi, Peningkatan Jumlah Pengunjung, Analisis Deskriptif.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang

Perkembangan dunia pariwisata berkembang pesat seiring dengan
terbentuknya gaya hidup manusia modern dan kebutuhan akan kesenangan diri
semakin meningkat. Kebutuhan manusia akan hiburan di tengah kesibukan bekerja
dapat dipenuhi melalui kegiatan pariwisata. Banyak wisatawan melakukan perjalanan
ke berbagai negara dan menikmati suasana yang tidak di dapat di negara mereka.
Kegiatan pariwisata dapat mempengaruhi bidang ekonomi, politik, sosial dan
budaya. Pariwisata merupakan salah satu penyebab pergerakan ekonomi masyarakat
ke negara tujuan wisata, yang disebabkan oleh pertumbuhan industri pariwisata.
Negara-negara lain juga berusaha memperbaiki pengelolaan pariwisata untuk
kepentingan rakyatnya, termasuk Indonesia. (Sulastri, 2022).

Sebagai negara yang kaya akan keindahan, keanekaragaman sumber daya
alam, budaya dan tradisi, Indonesia berusaha untuk lebih mengembangkan dan
mengelola potensi pariwisatanya dengan lebih baik. Pasal 1 angka 4 undang-undang
nomor 10 tahun 2009 tentang kepariwisataan (undang-undang kepariwisataan)
menyatakan bahwa kepariwisataan adalah keseluruhan kegiatan yang terkait dengan
pariwisata dan bersifat multidimensi serta multidisiplin yang muncul sebagai wujud
kebutuhan setiap orang dan negara serta interaksi antara wisatawan dan masyarakat
setempat, sesama wisatawan, pemerintah, pemerintah daerah dan pengusaha.
(https://jdih.kemenkeu.go.id).

Industri pariwisata merupakan salah satu sektor yang bergelut dalam bidang
hiburan atau rekreasi, yang tujuannya tidak hanya menambah sumber pendapatan
ekonomi namun juga untuk mengenalkan sosial budaya yang ada pada suatu daerah
tersebut. Pariwisata sudah menjadi bagian kebutuhan manusia, sehingga pariwisata
menjadi pusat ekonomi. Karena industri pariwisata berhubungan dengan sektor
industri yang lain, misalnya industri transportasi, industri penginapan, dan ekonomi
kreatif seperti UMKM (Alfina, 2021).

Berdasarkan data yang diperoleh dari Data Boks terdapat bahwa kontribusi
sektor pariwisata terhadap PDB terlihat cukup membaik, berikut data mengenai
kontribusi sektor pariwisata terhadap PDB (Produk Domestik Bruto) sebagai berikut:


https://jdih.kemenkeu.go.id/fullText/2009/10TAHUN2009UU.HTM

2017

2018

2019

2020

2021

2022 (Target)

3,9 4 41 4,2 4,3 4,4 4,5
Sumber : Data Sekunder, Data Boks (2021)
Gambar 1.1 Data Konstribusi Sektor Pariwisata Terhadap PDB (Persen)

Data di atas memperlihatkan bahwa kontribusi sektor pariwisata terhadap
PDB mengalami fluktuatif, pada tahun 2017 di angka 4,1%, tahun 2018 mengalami
kenaikan menjadi 4,3%, hingga pada tahun 2019 mencapai 4,4%, pada tahun 2020
mengalami penurutan karena adanya pandemi Covid-19 menjadi 4,1%, dan mulai
meningkat naik kembali di tahun 2021 menjadi 4,2%, sampai dengan tahun 2022
mencapai angka kenaikan menjadi 4,3%.

Sektor pariwisata telah menjadi salah satu sektor unggulan karena pariwisata
menjadi pusat pertumbuhan ekonomi negara, hingga mampu menyerap berbagai
lingkup ekonomi lainnya seperti tenaga kerja, menciptakan ekonomi kreatif dan lain
sebagainya. Namun pariwisata menjadi sektor industri yang cukup sensitif jika
terjadi perubahan yang mempengaruhi jumlah wisatawan yang berkunjung.
Infrastuktur pariwisata perlu dikembangkan secara maksimal guna meningkatkan
jumlah pengunjung serta sebagai salah satu sumber pendapatan negara dan daerah.
Pengembangan pariwisata merupakan sebuah usaha untuk menyempurnakan dan
meningkatkan fasilitas maupun pelayanan yang diharapkan pengunjung. Jika
pariwisata tersebut memiliki fasilitas dan pelayanan yang sempurna akan menjadi
daya tarik wisatawan lokal maupun mancanegara untuk berkunjung. Pengembangan
pariwisata tidak hanya dalam hal pembangunan dan perbaikan infrastruktur
pariwisata, namun pemerintah juga perlu memperhatikan strategi pemasaran dalam
hal ini adalah pada strategi promosi yang tepat untuk mengembangkan pariwisata di
daerah-daerah yang memiliki banyak potensi (Alfina, 2021).

Pariwisata terdiri dari tiga jenis yaitu wisata alam, wisata budaya dan wisata
buatan. Yang dimana wisata buatan terdiri dari laut, pantai, gunung, danau, sungai,
fauna, kawasan lindung, cagar alam dan pemandangan alam. Adapun wisata budaya
terdiri dari upacara kelahiran, tari-tari tradisional, musik tradisional, pakaian adat,



perkawinan adat, upacara turun kesawah, upacara panen, cagar budaya, bangunan
bersejarah, peninggalan tradisional, festival budaya, kain tenun, testil lokal,
pertunjukan tradisional, adat istiadat lokal dan museum. Serta wisata buatan terdiri
dari sarana dan fasilitas olahraga, permainan, hiburan, ketangkasan, taman rekreasi,
taman nasional dan pusat-pusat perbelanjaan (Mappi dalam Pradikta, 2013).

Tabel 1.1 Data Provinsi Tujuan Dengan Jumlah Perjalanan Wisatawan Nusantara

Terbanyak.
No Nama Provinsi Nilai / Juta Perjalanan
1. Jawa Timur 155,49 Juta
2. | Jawa Tengah 146,02 Juta
3. Jawa Barat 95,19 Juta
4, Banten 37,36 Juta
5. DKI Jakarta 36,73 Juta
6. | DI Yogyakarta 22,22 Juta
7. Sumatra Utara 17,11 Juta
8. Sulawesi Selatan 10,09 Juta
9. Bali 9,72 Juta
10. | Sumatra Barat 9,34 Juta
11. | Provinsi lainnya 63,75 Juta

Sumber: Data Sekunder, Data Boks (2021).

Data Provinsi Tujuan Dengan Jumlah Perjalanan Wisatawan
Nusantara Terbanyak

m Nilai / Juta Perjalanan

Jawa Timur 155,49
Jawa Tengah 146,02
Jawa Barat
Banten
DKI Jakarta

DI Yogyakarta
Sumatra Utara
Sulawesi Selatan
Bali

Sumatra Barat
Provinsi Lainnya

Sumber: Data Sekunder, Data Boks (2021).

Gambar 1.2 Data Provinsi Tujuan Dengan Jumlah Perjalanan Wisatawan Nusantara
Terbanyak.

Berdasarkan data diatas Jawa Timur merupakan provinsi yang paling banyak
dikunjungi turis lokal, Jumlahnya sebanyak 155,49 Juta perjalanan. Provinsi yang
paling banyak dikunjungi berikutnya adalah Jawa Tengah sebanyak 146,02 juta
perjalanan. kemudian Jawa Barat sebanyak 95,19 juta perjalanan, diikuti Banten dan
DKI Jakarta yakni masing-masing sebanyak 37,36 juta dan 36,73 juta perjalanan. DI
Yogyakarta, Sumatra Utara, Sulawesi Selatan, Bali dan Sumatra Barat masuk ke



dalam daftar provinsi yang paling banyak selanjutnya. Tercatat masing-masing
sebanyak 22,22 juta, 17,11 juta, 10,09 juta, 9,27 juta dan 9,34 juta perjalanan
wisatawan nusantara. Sementara itu, sisa perjalanan wisatawan lokal di provinsi
lainnya sebanyak 63,75 juta perjalanan.

Provinsi Jawa Barat merupakan provinsi tujuan dengan jumlah perjalanan
wisatawan terbanyak ke 3. Provinsi Jawa Barat terdiri dari 26 kabupaten/kota yang
memiliki potensi wisata tidak kalah menarik dari provinsi lainnya. Termasuk Bogor
yang mempunyai destinasi wisata seperti wisata alam, wisata budaya dan wisata
buatan. Dengan keberagaman jenis wisata yang ada menjadikan Bogor sebagai salah
satu kabupaten/kota di provinsi Jawa Barat sebagai salah satu tujuan wisata yang
menarik untuk dikunjungi, baik oleh wisatawan lokal maupun wisatawan
mancanegara. Bogor merupakan salah satu kabupaten/kota di provinsi Jawa Barat
yang dikenal sebagai daerah wisata. Kota ini terletak 54 km sebelah selatan Jakarta
dan memiliki luas wilayah 21,56 km2. Selain itu cuacanya yang sejuk menjadikan
kota Bogor populer di kalangan wisatawan, wisatawan dapat mengunjungi banyak
tempat wisata seperti Kebun Raya Bogor, Prasasti Batu Tulis, Situ Gede, Gunung
Pancar, Jungleland, Taman Safari, Jungle Water Park, Sumber Karya Indah dan
masih banyak lagi yang lainnya (http://pinhome.id/).

Adapun data kunjungan wisatawan yang datang ke kota Bogor dalam
beberapa tahun terakhir dibawah ini.

Tabel 1.2 Data Perkembangan Kunjungan Wisatawan ke Kota Bogor

Tahun Kunjungan Wisatawan Persentase
2019 9,1 Juta -
2020 2 Juta 80%
2021 6,8 Juta 36%

Sumber: Data Sekunder, BPS Kota Bogor

Berdasarkan data di atas jumlah kunjungan wisatawan kota Bogor mengalami
fluktutatif, pada tahun 2019 jumlah kunjungan wisatawan di kabupaten sebanyak 9,1
juta kunjungan dan mengalami penurunan sebesar 80% pada tahun 2020 menjadi 2
juta kunjungan, di tahun 2021 meningkat sebanyak 36% menjadi 6,8 kunjungan.

Baru-baru ini Kota Bogor sudah mulai aktif melakukan promosi untuk
mencoba meningkatkan jumlah wisatawan salah satunya adalah Wisata air atau
dikenal dengan sebutan Waterpark. Waterpark menjadi salah satu wisata buatan yang
cukup menarik bagi sejumlah orang. Destinasi wisata air atau Waterpark terkenal di
JABODETABEK (Jakarta, Bogor, Depok, Tangerang, Bekasi) antara lain destinasi
wisata air atau waterpark terkenal di kota Jakarta yaitu Pondok Indah Waterpark, ada
pula di Depok dengan Green Lake View Waterpark, di kota Bekasi ialah Go! Wet
Waterpark yang merupakan salah satu waterpark paling terkenal dan terbesar di kota
Bekasi yang mempunyai wahana yang tentunya sangat menghibur. tentunya
Tangerang mempunyai waterpark yang cukup populer yaitu Ocean Park BSD City
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yang berlokasi dikawasan paling strategis dan mudah dijangkau oleh kota-kota
terdekat seperti Depok, Jakarta hingga Bogor (http://travel.detik.com/).

Adapun data beberapa Waterpark di Bogor sebagai berikut:
Tabel 1.3 Data Waterpark di Bogor

No Waterpark Alamat Tahun Berdiri
1 | Zam-Zam Tirta JI. Sukamaju, Ciapus Kreteg, No.2A,
Pagelaran, Kecamatan Ciomas, 1998
Kabupaten Bogor.
2 | Tirtania Waterpark Jalan R.E. Sumantadiredja Kompleks
Pamoyanan Hijau, RT.02/RW.08, 2006
Pamoyanan, Kecamatan Bogor Selatan,
Kota Bogor.
3 | Fun Park Villa Perumahan Villa Bogor Indah Nomor. 9 1998
Blok D Ciparigi, Bogor Utara.
4 | Yasmin Sport Center | JI. KH. R. Abdullah Bin Nuh,
RT.06/RW.02, Curug Mekar, Kecamatan -
Bogor Barat.
5 | Safari Water Park JI. Raya Puncak No. 601, Cibeureum,
. 1980
Kec.Cisarua, Kab.Bogor.
6 | Gumati Waterpark JI. Babakan Tumas No.16, Cikeas, 2014
Kecamatan Sukaraja, Kabupaten Bogor.
7 | Sumber Karya Indah | JI. Katulampa Raya No.6, RT.06/RW.01,
Waterpark Katulampa, Kecamatan Bogor Timur, 2013
Kota Bogor.
8 | Waterpark  Taman | JI. Raya Pucak Gadog No.77,
Matahari Leuwimalang, Kecamatan Cisarua, 2007
Kabupaten Bogor.
9 | Water Kingdom | JI. Raya Cileungsi — Jonggol No.KM,
Mekarsari RW.3, Mekarsari, Kecamatan Cileungsi, 2012
Kabupaten Bogor.
10 | The Jungle | JI. Bogor Nirwana Boulevard, Perumahan
Waterpark Bogor Nirwana Residence, RT.05/RW.12, 2008
Mulyaharja, Kecamatan Bogor Selatan,
Kota Bogor.
11 | Marcopolo Water | JI. Bukit Cimanggu City Raya,
Adventure RT.01/RW.11, Cibadak, Kecamatan 1998
Tanah Sareal, Kota Bogor.
12 | Cakrawala  Nuansa | Cinangka, Kecamatan Ciampea, 2018
Nirwana Kabupaten Bogor.

Sumber : Data Primer, Diolah Peneliti.

Berdasarkan tabel diatas ada beberapa Waterpark di daerah Bogor salah
satunya yaitu Waterpark Sumber Karya Indah atau lebih dikenal dengan sebutan
Waterpark SKI. Sumber Karya Indah Waterpark didirikan pada tahun 2013 yang
merupakan perkembangan dari tempat berbelanja sekaligus tempat berekreasi yang
lengkap dengan beragam fasilitas di satu tempat. Water Park SKI merupakan salah
satu wahana air dan salah satu bagian dari wahana yang disediakan objek wisata
Sumber Karya Indah (SKI) tersebut. Sumber Karya Indah SK1 Waterpark merupakan
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objek wisata waterpark yang cukup baru di daerah Bogor namun pengunjungnya
tidak lebih banyak dari waterpark lain sehingga mengakibatkan belum tercapainya
target pengunjung yang diharapkan.

Berikut merupakan jumlah rata-rata pengunjung Sumber Karya Indah (SKI)
Waterpark pada tahun 2019-2022 disajikan pada tabel dibawah ini:

Tabel 1.4 Data Jumlah Pengunjung Sumber Karya Indah Waterpark 2019-2022

(Rata-rata Perhari)

Jumlah Kunjungan Jumlah Kunjungan
Tahun
(Weekday) (Weekend)
2019 50-200 100-300
2020 - -
2021-2022 20-30 50-100
Target 300 500

Sumber : Data Primer, Wawancara Peneliti (2022).

Dari data diatas menunjukan jumlah kunjungan Sumber Karya Indah
Waterpark belum menunjukan kondisi stabil dimana perbandingannya sangat
signifikan, di tahun 2019 sebelum adanya Covid-19 rata-rata jumlah kunjungan pada
hari kerja perharinya mencapai 50-200 kunjungan dan di akhir pekan mencapai 100-
300 kunjungan perharinya, pada tahun 2020 mengalami penutupan sementara karena
adanya pademi Covid-19 sedangkan pada tahun 2021-2022 belum mengalami
kenaikan, yaitu rata-rata kunjungan pada hari kerja perharinya mencapai 20-30
kunjungan dan pada akhir pekan mencapai 50-100 kunjungan perharinya, target pada
hari kerja sekitar 300 pengunjung dan hari libur 500 pengunjung, dari data tersebut
menunjukan belum tercapainya target yang diharapkan.

Pada tahun 2019 hingga tahun 2022 Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark
Bogor belum bisa mencapai target pengunjung yang diharapkan, Sumber Karya
Indah (SKI) Waterpark Bogor juga belum memaksimalkan upaya promosi yang
dilakukan guna menstabilkan jumlah kunjungan, sehingga perlu pembaharuan yang
optimal untuk menstabikannya dengan cara memaksimalkan promosi yang akan
dilakukan seperti promosi melalui media sosial, brosur, dan media cetak lainnya.

Tabel 1.5 Kegiatan Bauran Promosi yang dilakukan Sumber Karya Indah (SKI)
Waterpark Bogor.

Periklanan Prqm03| Pen!ualgn Publisitas
penjualan pribadi
Iklan berbagai . Media cetak

Diskon Even-even .

platfrom dan online
Diskon

Instagram v perbulan pameran v Cetak X

Facebook v | Diskon hari- Door to door | «/ online X




Periklanan Prqm05| Pe”!“a"".‘“ Publisitas
penjualan pribadi
hari tertentu
. Potongan

Tiktok v harga X
Youtobe X paket X
brosure X
televisi X

radio X

Sumber : Data Primer, Wawancara Peneliti (2022).

Dari data tersebut menunjukan promosi yang dilakukan oleh wisata Sumber
Karya Indah (SKI) Waterpark belum maksimal karena hanya beberapa saja yang
sudah dilakukan dan promosi yang dilakukan hanya terjadi 1 sampai 2 kali dalam 3
bulan maka dari itu perlunya perbaikan promosi yang akan dilakukan demi
menunjang jumlah kunjungan yang maksimal dan mencapai target yang diharapkan.

Berikut merupakan akun Instragram Wisata Sumber Karya Indah Waterpark
Bogor :

ski_bogor
Wisata SKI Bogor
23 1.205 44

A

Postingan Pengikut Mengikuti

Wisata SKI Bogor

Belanja & Ritel

0 https://maps.app.goo.gl/wDjitLoQPe5igMp29
@ 09.00 - 17.00 (18.00 Hari Libur)

JI. Raya Katulampa No. 6, Bogor, Indonesia

@ Diikuti oleh hilma_warda30

Mengikuti v Pesan Hubungi 2 \¢ :ﬁ
V4

B GLAM MAKE 0?
|

ldah Make Up

kv R4 A

64 suka

ski_bogor Mimin banyak terima pertanyaan soal HTM
mERJALANKAR SKI nih. Sekarang terjawab, ya! Untuk masuk Kawasan
18ADAN PUASA SKI cuma perlu bayar karcis parkir flat... selengkapnya

SELAMAT

26 Juni 2020

Gambar 1.3 Instagram Wisata SKI Bogor
Sumber : (https://instagram.com/ski_bogor?igshid=YmMyMTA2M2Y)
Dari gambar diatas menunjukan akun Instragram Sumber Karya Indah Bogor
terlihat belum aktif kembali dalam mempromosikan wisatanya, postingan terakhir
dari akun instagram tersebut pada tanggal 26 Juni 2020. Kurangnya pemanfaatan
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media pendukung dalam kegiatan promosi seperti mempunyai akun media khusus
untuk bagian Waterpark, tidak memiliki website khusus untuk memesan tiket,
penggunaan spanduk dan baliho di pusat kota, kurang optimalnya penyebaran brosur-
brosur kepada konsumen yang tidak mengetahui tentang wisata Sumber Karya Indah
(SKI) Waterpark Bogor dan lainnya.

Tabel 1.6 Aktivitas Promosi Instagram Wisata SKI Waterpark Bogor

Upaya Yang Dilakukan Sudah Belum Intensitas

Feed Vv 3 bulan 1 kali

Story Vv 3 bulan 1 kali

Reels

Iklan

Endorse

X[ X[ X| X

Sponsor

Sumber : Data Primer, Wawancara Peneliti (2023).

Tabel diatas menunjukan bahwa upaya yang sudah dilakukan dalam promosi
instagram wisata SKI1 Waterpark yaitu mempostingan yang dilakukan hanya sekitar 3
bulan 1 kali dan instastory yang dilakukan hanya 3 bulan 1 kali dan menurut
wawancara yang saya lakukan kepada manajer SKI Waterpark tersebut promosi
hanya mengandalkan pengunjung tetap. Sedangkan yang belum dilakukan yaitu
membuat konten Reels, beriklan, mengendorse dan bersponsor. Hal tersebut
menunjukan bahwa aktivitas promosi yang dilakukan Sumber Karya Indah (SKI)
Waterpark belum maksimal. Perlunya promosi di berbagai platform seperti di
Facebook, Tiktok, Youtube, Whatsapp tidak hanya di Instagram saja. Memiliki
website khusus untuk mengetahui informasi yang tentang Sumber Karya Indah (SKI)
Waterpark, menyebarkan brosur dan memasang baliho.

Promosi merupakan kegiatan Marketing Mix. Kegiatan ini merupakan
kegiatan yang sama pentingnya dengan ketiga kegiatan lainnya dalam marketing mix
seperti produk, harga, dan lokasi. Dalam kegiatan ini setiap perusahaan berusaha
untuk mempromosikan seluruh produk atau jasa yang dimilikinya (Morissan, 2019).
Promosi dilakukan dengan berbagai cara yang bisa disebut dengan Bauran Promosi.
Menurut Morissan (2019), Bauran promosi merupakan kegiatan komunakasi
pemasaran total perusahaan yang terdiri dari periklanan (Advertising), publisitas
(Publicity), Promosi Penjualan (Sales Promotion), dan Penjualan Pribadi (Personal
Selling).

Tentu saja Sumber Karya Indah Waterpark memerlukan kegiatan promosi
demi menunjang tujuan utama dari perusahaan guna meningkatkan jumlah
pengunjung. Berdasarkan kondisi serta situasi yang ada, mengenai permasalahan
yang ditemukan dari hasil observasi langsung, maka peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian  mengenai “Analisis Bauran Promosi Dalam Upaya
Meningkatkan Jumlah Pengunjung Wisata Sumber karya Indah (SKI)
Waterpark Bogor”.



1.2 Identifikasi dan Perumusan Masalah
1.2.1 Identifikasi Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang di atas yang menjadi dasar penelitian ini
adalah :

1. Jumlah pengunjung wisata Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor belum
mencapai target yang diharapkan.

2. Terbilang lebih baru dari pada kompetitor lain namun tidak lebih eksis dari pada
yang lain.

3. Kurang efektifnya kegiatan bauran promosi yang dilakukan oleh wisata Sumber
Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

1.2.2 Perumusan Masalah

Rumusan Masalah sebagai upaya membatasi penelitian agar lebih terarah dan
tidak terlalu luas dalam fokus penelitian yang sudah di tentukan tentang Analisis
Bauran Promosi dalam upaya meningkatkan Jumlah Pengunjung Wisata Sumber
Karya Indah Waterpark. Dari uraian tersebut, maka yang dapat dirumuskan menjadi
beberapa hal, sebagai berikut:

1. Bagaimana bauran promosi yang dilakukan objek wisata Sumber Karya Indah
(SKI) Waterpark dalam upaya meningkatkan jumlah pengunjung?

2. Bagaimana perbaikan strategi bauran promosi objek wisata Sumber Karya
Indah (SKI) Waterpark dalam upaya meningkatkan jumlah pengunjung?

1.3  Maksud dan Tujuan Penelitian
1.3.1 Maksud Penelitian

Maksud Penelitian ini adalah untuk memperoleh informasi dan data yang
relevan agar dapat dijadikan sebuah sumber penelitian untuk diamati, dipelajari dan
diolah sehingga mendapat hasil yang akurat. Selain itu penulis berharap dengan ada
nya penelitian ini dapat mengetahui Bauran Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah
Pengunjung Wisata Sumber Karya Indah Waterpark.

1.3.2 Tujuan Penelitian
Tujuan yang akan dicapai dari penelitian ini untuk:

1. Untuk mengetahui bauran promosi yang dilakukan objek wisata Sumber Karya
Indah (SKI) Waterpark dalam upaya meningkatkan jumlah pengunjung.

2. Untuk mengetahui perbaikan strategi bauran promosi dalam upaya
meningkatkan jumlah pengunjung objek wisata Sumber Karya Indah (SKI)
Waterpark.
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1.4 Kegunaan penelitian
1.4.1 Kegunaan Praktis

Hasil penelitian ini diharapkan akan bermanfaat bagi Sumber Karya Indah
Waterpark Bogor.Sebagai bahan masukan yang nantinya dapat dijadikan referensi
pertimbangan perusahaan untuk memecahkan permasalahan yang dihadapi, terutama
mengenai Analisis bauran promosi dalam meningkatkan jumlah pengunjung.

1.4.2 Kegunaan Akademis

Hasil penelitian yang penulis lakukan diharapkan dapat menambah wawasan,
pengetahuan, mengenai manajemen pemasaran berkenaan dengan bauran promosi.
Hasil penelitian ini juga diharapkan akan bermanfaat bagi peneliti lain yang
membutuhkan referensi ketika menghadapi permasalahan yang sama khususnya
bidang pemasaran dalam hal bauran promosi dalam meningkatkan jumlah
pengunjung.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pemasaran
2.1.1 Pengertian Pemasaran

Pengertian pemasaran mengandung pengertian yang lebih luas dari sekedar
penjualan dan pengiklanan menurut AMA (America Marketing Association) dalam
Assuari (2018), Pemasaran adalah aktivitas, mengatur lembaga, dan proses untuk
menciptakan, berkomunikasi, memberikan dan bertukar penawaran yang memiliki
nilai untuk pelanggan, klien, mitra, dan masyarakat pada umumnya.

Menurut Laksana (2019), pemasaran adalah bertemunya penjual dan pembeli
untuk melakukan kegiatan transaksi produk barang atau jasa. Sehingga pengertian
pasar bukan lagi merujuk kepada suatu tempat tapi lebih kepada aktifitas atau
kegiatan pertemuan penjual dan pembeli dalam menawarkan suatu produk kepada
konsumen.

Menurut Dayle dalam Sudaryono (2016), pemasaran merupakan suatu proses
manajemen yang berupaya memaksimumkan laba (return) bagi pemegang saham
dengan jalan menjalin relasi dengan pelanggan utama (value customer) dan
menciptakan keunggulan kompetitif.

Menurut Sedjati (2018), pemasaran mengandung arti segala usaha atau
aktivitas dalam menyampaikan barang atau jasa para produsen kepada konsumen,
dimana kegiatan tersebut ditunjukan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
dalam cara tertentu yang disebut pertukaran.

Menurut Tjiptono dan Diana (2020), pemasaran adalah proses menciptakan,
mendistribusikan, mempromosikan dan menetapkan harga barang, jasa dan gagasan
untuk memfasilitasi relasi pertukaran yang memuaskan dengan para pelanggan dan
untuk membangun dan mempertahankan relasi yang positif dengan para pemangku
kepentingan dalam pemangku yang dinamis.

Menurut Assauri (2017), pemasaran adalah hasil prestasi kerja kegiatan usaha
yang berkaitan dengan mengalirnya barang dan jasa dari produsen sampai ke
konsumen. Sedangkan menurut Priansa (2017), pemasaran adalah proses sosial dan
manajerial dimana individu dan kelompok memenuhi kebutuhan dan keinginan
mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai
dengan pihak lain.

Definisi diatas dapat disimpulkan, Pemasaran adalah sebuah proses dan
aktivitas individu atau kelompok untuk mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan
mereka inginkan dengan menciptakan penawaran, sehingga menyebabkan pertukaran
yang bernilai.

11
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2.1.2 Manajemen Pemasaran

Menurut Manap (2017), Manajemen pemasaran yaitu proses meningkatkan
efisiensi dan efektivitas dari kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan.
Sedangkan menurut Poniman & Choerudin (2017), manajemen pemasaran adalah
upaya secara sadar untuk mencapai hasil pertukaran yang diinginkan dengan pasar
sasaran.

Menurut Saladin (2016), Manajemen pemasaran adalah sebagai suatu
analisis, perencanaan, penerapan dan pengendalian program yang dirancang untuk
menciptakan, membangun dan mempertahankan pertukaran yang menguntungkan
dengan sasaran dengan maksud untuk mencapai tujuan-tujuan organisasi.

Menurut Swastha dan Handoko (2016), Manajemen pemasaran yaitu suatu
proses manajemen pemasaran, Yyang meliputi penganalisaan, perencanaan
pelaksanaan dan pengawasan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan.

Definisi di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa manajemen pemasaran
merupakan ilmu perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian dalam suatu organisasi
atau perusahaan, untuk mencapai tujuan-tujuan organisasi serta mempertahankan
kelangsungan hidup perusahaan.

2.1.3 Konsep Pemasaran

Menurut Assuari (2016), definisi konsep pemasaran yaitu orientasi
manajemen yang menekankan bahwa kunci pencapaian tujuan organisasi terdiri dari
kemampuan perusahaan menentukan kebutuhan dan kegiatan pasar yang dituju dan
kemampuan perusahaan tersebut memenuhinya dengan kepuasan yang diinginkan
secara lebih efektif dan efisien dari pesaing.

Menurut Limakrisna dan Purba (2017), konsep pemasaran adalah suatu
kegiatan dalam perekonomian yang membantu dalam menciptakan nilai ekonomi.
Nilai ekonomi itu sendiri menentukan harga barang dan jasa. Faktor penting dalam
menciptakan nilai tersebut adalah produksi, pemasaran dan konsumsi. Pemasaran
menjadi penghubung antara kegiatan promosi dan konsumsi.

Menurut Manap (2016), konsep pemasaran adalah suatu proses perencanaan
dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, penetapan proses produk, promosi dan
tempat atau distribusi, sekaligus merupakan proses sosial dan manajerial untuk
mencapai tujuan.

Menurut Achmad Sanusi (2016), mengemukakan enam konsep alternatif
yang mendasar langkah-langkah organisasi dalam merancang, melaksanakan strategi
pemasaran, yaitu sebagai berikut:

1. Konsep Produksi (Production Concept) ide bahwa pelanggan akan menyukai
produk yang tersedia dengan harga yang terjangkau. Oleh karena itu, perusahaan
harus berfokus pada peningkatan produksi dan efisiensi distribusi.
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. Konsep Produk (Product Concept) ide bahwa konsumen akan menyetujui produk
yang menawarkan kualitas kinerja dengan fitur terbaik. Oleh karena itu,
perusahaan harus menguras tenaga untuk membuat peningkatan produk yang
berkelanjutan.

. Konsep Penjualan (Sales Concept) menyatakan bahwa konsumen tidak akan
membeli produk perusahaan, kecuali produk itu dijual dalam skala penjualan dan
usaha promosi yang besar. Dalam konsep ini, manajemen beranggapan bahwa
perusahaan perlu mengadakan kegiatan penjualan agresif dengan promosi yang
gencar.

. Konsep Pemasaran (Marketing Concept) menyatakan bahwa pencapaian tujuan
organisasi bergantung pada pengetahuan akan kebutuhan dan keinginan target
pasar dan memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih baik dari pada
pesaing. Konsep ini mulai berfokus pada kebutuhan dan keinginan pelanggan dan
berusaha memberikan kepuasan pada konsumen semaksimal mungkin.

. Konsep Pemasaran Berwawasan Sosial (Social Marketing Concept) menyatakan
bahwa perusahaan harus mengambil keputusan pemasaran yang baik dengan
memperhatikan keinginan konsumen, persyaratan perusahaan, dan kepentingan
jangka panjang masyarakat. Strategi pemasaran harus dapat memberikan nilai bagi
pelanggan, dengan cara mempertahankan atau meningkatkan kesejahteraan
konsumen dan masyarakat.

. Konsep Pemasaran Holistik (Holistic Marketing Concept) didasarkan pada
pengembangan, perancangan dan implementasi program pemasaran, pProses
pemasaran dan kegiatan pemasaran yang mengakui keluasan, dan interdepedensi
mereka.

2.1.4 Pemasaran Jasa

Pemasaran jasa atau dalam bahasa inggris disebut service marketing muncul
dan berkembang sebagai sub disiplin tersendiri dalam ilmu pemasaran. Pemasaran
jasa memiliki sejumlah perbedaan dengan pemasaran barang, maka dari itu
pengertian pemasaran jasa perlu di dukung dengan pengertian jasa itu sendiri.

Menurut Tjiptono (2016), jasa dapat di definisikan sebagai setiap tindakan
atau perbuatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain yang pada
dasarnya bersifat intangible (tidak berwujud fisik) dan tidak menghasilkan
kepemilikan sesuatu. Walaupun demikian, produk jasa bisa berhubungan dengan
produk fisik maupun tidak. Maksudnya ada produk jasa murni (seperti child care,
konsultasi psikologi dan konsultasi manajemen) ada pula jasa yang membutuhkan
produk fisik sebagai persyaratan utama (misalnya kapal untuk angkutan laut, pesawat
dan jasa penerbangan, dan makan di restoran).

Menurut Kotler dan Keller (2016), A service is any act or performace one
party can offer to another that is essentially intangible and does not result in the
ownership of anything. Its production may or my not be tied to a physical product.
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Menurut Suparno (2017), jasa atau pelayanan merupakan suatu kinerja
penampilan tidak terwujud dan cepat hilang, lebih dapat di rasakan dari pada
memiliki. Sedangkan menurut Rangkuti (2016), jasa merupakan pemberian suatu
kinerja atau tindakan takat mata dari suatu pihak kepada pihak lain.

Definisi diatas dapat ditarik kesimpulan jasa adalah kegiatan atau tindakan
suatu aktifitas yang mencakup kinerja yang diterima oleh pelanggan atau konsumen
sebagai penerima jasa tersebut.

2.2 Bauran Pemasaran
2.2.1 Pengertian Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran (Marketing mix) adalah seperangkat alat pemasaran taktis
yang dapat dikendalikan, yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan tanggapan
yang diinginkan dalam pasar sasaran. Jadi, marketing mix merupakan perangkat
variabel-variabel pemasaran terkontrol yang digabungkan perusahaan untuk
menghasilkan tanggapan yang diinginkan dalam pasar sasaran atau target pasar.

Menurut Limakrisna dan Julius (2016), bauran pemasaran merupakan
komponen dari elemen-elemen yang membentuk strategi campuran, yang diinginkan
untuk mendesain dengan maksud untuk menghasilkan respon yang diinginkan dari
pasar sasaran.

Menurut Wardana (2017), marketing mix merupakan tool atau alat bagi
marketer yang terdiri dari berbagai elemen suatu program pemasaran yang perlu
dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan positioning yang
ditetapkan dapat berjalan sukses.

Menurut Buchari Alma (2016), Marketing Mix merupakan strategi mencampur
kegiatan-kegiatan marketing, agar dicari kombinasi maksimal sehingga
mendatangkan hasil paling memuaskan.

Sedangkan menurut Malau (2017), bauran pemasaran adalah integrasi
perencanaan kegiatan pemasaran melalui empat komponen. Marketing mix terdiri
atas 4 komponen atau disebut 4P yaitu product, price, place dan promotion.

Definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bauran pemasaran dapat diartikan
sebagai suatu alat pemasaran atau alat strategi pemasaran yang digunakan dalam
kegiatan perusahaan guna mencapai tujuan perusahaan yang efektif.

2.2.2 Indikator Bauran Pemasaran

Menurut Malau (2017), Bauran pemasaran adalah integrasi perencanaan
kegiatan pemasaran melalui empat komponen, yaitu produk, harga, promosi dan
penyalur yang digabungkan secara bersama-sama.
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1. Produk adalah barang nyata atau tidak nyata yang dapat dijual kepada orang
lain. Aspek produk yang diciptakan itu dapat dispesifikasi dengan benda atau
jasa.

2. Harga ini mengacu pada jumlah uang yang harus dibayar oleh pembeli agar
mendapat produk yang kita jual. Hal ini merupakan proses menetapkan nilai
produk dalam bentuk harga moneter.

3. Promosi adalah aspek informasi kepada konsumen. Ini termasuk periklanan,
promosi penjualan, publisitas, hubungan masyarakat, sponsorship , yang
mengacu pada berbagai metode untuk mempromosikan produk, merek atau
perusahaan.

4. Penyalur atau distribusi mengacu pada penyaluran produk agar sampai ke
pelanggan. Misalnya, orang yang menjual langsung kepada pembeli atau ritel.
Penyalur ini kadang-kadang disebut juga tempat jualan, mengacu pada saluran
dimana suatu produk atau jasa dapat diperoleh oleh konsumen.

Sementara itu seperangkat alat-alat pemasaran tersebut diklasifikasi menjadi
empat (4) kelompok yang luas yang disebut 4P pemasaran, sedangkan dalam
pemasaran jasa memiliki beberapa alat pemasaran tambahan seperti orang (people),
fasilitas fisik (physical evidence), dan proses (process) sehingga dikenal 7P maka
dapat disimpulkan bauran pemasaran jasa yaitu product, price, place, promotion,
people, physical evidence, process.

Adapun pengertian 7P menurut Kotler dan Amstrong (2016) sebagai berikut:

1. Produk
Produk (product), adalah mengelola unsur produk termasuk perencanaan dan
pengembangan produk atau jasa yang tepat untuk dipasarkan dengan mengubah
produk atau jasa yang ada dengan menambah dan mengambil tindakan yang lain
yang mempengaruhi bermacam-macam produk dan jasa.

2. Harga
Harga (price), adalah suatu sistem manajemen perusahaan yang akan
menentukan harga dasar yang tepat bagi produk atau jasa dan harus menentukan
strategi yang menyangkut potongan harga, pembayaran ongkos angkut dan
berbagai variabel yang bersangkutan.

3. Distribusi
Distribusi (place), yakni memilih dan mengelola saluran perdagangan yang
dipakai untuk menyalurkan produk atau jasa dan juga untuk melayani pasar
sasaran, serta mengembangkan sistem distribusi untuk pengirim dan perniagaan
produk secara fisik.

4. Promosi
Promosi (promotion), adalah suatu yang digunakan untuk memberitahukan dan
membujuk pasar tentang produk atau jasa yang baru pada perusahaan melalui
iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, maupun publikasi.
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Pemasaran jasa terdapat elemen-elemen lain yang bisa dikontrol dan di

koordinasikan untuk keperluan komunikasi dan memuaskan konsumen jasa, elemen
tersebut adalah 3P, sehingga bauran pemasarannya menjadi 7P, yaitu:

1.

Orang

Orang (people) adalah semua pelaku yang memainkan peran penting dalam
penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli. Elemen dari
orang adalah pegawai perusahaan, konsumen. Semua sikap dan tindakan
karyawan, cara berpakaian karyawan dan penampilan karyawan memiliki
pengaruh terhadap keberhasilan penyampaian jasa.

Fasilitas fisik

fasilitas fisik (physical evidence), merupakan hal nyata yang turut mempengaruhi
keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan produk atau jasa yang
ditawarkan. Unsur yang termasuk dalam sarana fisik antara lain lingkungan atau
bangunan fisik, peralatan, perlengkapan, logo, warna dan barang-barang lainnya.
Proses

Proses (process), adalah semua prosedur aktual, mekanisme, dan aliran aktivitas
yang digunakan untuk menyampaikan jasa. Elemen proses ini memiliki arti
sesuatu untuk menyampaikan jasa. Proses dalam jasa merupakan faktor utama
dalam bauran pemasaran jasa seperti pelanggan jasa akan senang merasakan
sistem penyerahan jasa sebagai bagian jasa itu sendiri.

Ketujuh alat-alat pemasaran di atas mencerminkan penjualan terhadap alat

pemasar yang tersedia untuk mempengaruhi pengunjung. Melihat dari sudut pandang
pemasar, setiap alat pemasaran dirancang untuk memberikan manfaat kepada
pengunjung. Jadi, perusahaan pemenang adalah perusahan yang dapat memenuhi
kebutuhan konsumen secara ekonomis, mudah dan dengan komunikasi yang efektif.

Setiap pelaku usaha harus menyusun strategi pemasarannya dengan kondisi-

kondisi yang ada, dalam hal ini diperlukan marketing mix, adapun pengertian bauran
pemasaran 7P menurut Wardana (2017), yaitu:

a.

Produk / product

Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang memberikan
sejumlah nilai manfaat kepada konsumen. Yang perlu diperhatikan dalam
produk adalah konsumen tidak hanya membeli fisik dari produk itu saja tetapi
membeli benefit dan value dari produk tersebut the offer. Terutama pada
produk yang kita kenal tidak menimbulkan beralihnya kepemilikan dan
penyedia kepada konsumen.

Harga / price

Strategi penentuan harga (pricing) sangat signifikansi dalam pemberian value
kepada konsumen dan mempengaruhi image product serta keputusan
konsumen untuk membeli. Pricing juga berhubungan dengan pendapatan dan
turut mempengaruhi supply atau marketing channels. Akan tetapi, yang
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paling penting adalah keputusan dalam pricing harus konsisten dengan
strategi pemasaran secara keseluruhan. Dalam memutuskan strategi dalam
pricing harus diperhatikan tujuan dari pricing. Dimana tujuan pricing tersebut
antara lain survival, profit maximization, sales maximization, prestige, ROI.
Tempat / place

Tempat merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan atas saluran
distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan bagaimana cara penyampaian
kepada konsumen dan dimana lokasi yang strategis.

Promosi / promotion

Yang perlu diperhatikan dalam promosi adalah pemilihan bauran promosi
(promotion mix), promotion mix terdiri dari advertising, personal selling,
sales promotion, public relation, word of mouth, direct mail.

Orang / people

People berfungsi sebagai service provider sangat mempengaruhi kualitas
yang diberikan. Keputusan dalam people ini sangat berarti sehubungan
dengan seleksi, training, motivasi dan manajemen sumber daya manusia.
Proses / process

Proses merupakan gabungan semua aktivitas, yang umumnya terdiri dari
prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, dan dimana jasa dihasilkan dan
disampaikan kepada konsumen.

Proses dapat dibedakan dalam 2 cara, yaitu Complexity, hal ini
berhubungan dengan langkah-langkah dan tahap dalam proses. Divergence,
berhubungan dengan adanya perubahan dalam langkah atau tahap proses.

Sehubungan dengan dua cara tersebut empat pilihan yang dapat
dipilih oleh marketer, yaitu reduced divergence, dalam hal ini berarti terjadi
pengurangan biaya, peningkatan produktivitas dan kemudahan distribusi.
Increase divergence, berarti memperbanyak kustomisasi dan fleksibilitas
dalam produksi yang dapat menimbulkan naiknya harga. Reduced complexity,
berarti cenderung lebih terspesialisasi. Increased complexity, berarti lebih
cenderung ke penetrasi pasar dengan cara menambah service yang diberikan.
Tampilan fisik / physal evidence
Phsycal evidence merupakan lingkungan fisik tempat diciptakan dan
langsung berinteraksi dengan konsumen.

Promosi
Pengertian Promosi

Promosi merupakan salah satu variabel bauran pemasaran yang sangat

penting karena promosi merupakan ujung tombak kegiatan bisnis suatu produk
dalam ranggka menjangkau pasar sasaran dan menjual produk tersebut.
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Menurut Kotler dan Keller (2016), promosi merupakan cara komunikasi yang
dilakukan oleh perusahaan kepada konsumen atau pasar yang dituju, dengan tujuan
menyampaikan informasi mengenai produk/perusahaan agar mereka mau membeli.

Menurut Limakrisna & Purba (2017), Promosi adalah Komunikasi membujuk
dan strategi komunikasi yang meliputi suatu kebiasaan mencampur kegiatan promosi
penjulan, Personal selling, pemasaran langsung, dan public relation.

Menurut Kotler dan Amstrong (2017), mengemukakan bahwa promosi adalah
alat atau aktivitas yang digunakan perusahaan untuk mengomunikasikan nilai
pelanggan.

Berdasarkan definisi-definisi diatas dapat di simpulkan bahwa promosi
merupakan suatu alat komunikasi yang digunakan perusahaan untuk mengenalkan
atau memberi informasi terhadap produk yang akan dijual.

2.3.2 Tujuan Promosi

Menurut Siti Nurheni (2019), tujuan utama aktivitas promosi adalah
menginformasikan, membujuk serta mengingatkan pelanggan sasaran. Secara singkat
promosi berkaitan dengan upaya untuk mengarahkan seseorang agar dapat mengenal
produk perusahaan, lalu memahaminya, berubah, sikap, yakin, kemudian akhirnya
membeli dan selalu ingat akan produk tersebut. Dengan begitu maka promosi dapat
menambah atau menaikan permintaan suatu produk perusahaan, sehingga akan
bertambahnya volume penjualan dan target perusahaan dapat tercapai.

Menurut Kotler dan Keller (2018), tujuan utama promosi adalah
menginformasikan, mempengaruhi, dan membujuk serta mengingatkan konsumen
sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. Sedangkan menurut Schoell
dalam Nurhadi (2018), mendefinisikan bahwa tujuan promosi ialah memperoleh
perhatian, mendidik, mengingatkan, dan meyakinkan.

Menurut Fandy Tjiptono (2016), secara rinci “ketiga tujuan tersebut
dijabarkan”. Sebagai berikut:

1. Menginformasikan (Informing), dapat berupa:
Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk baru.
Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk.
Menyampaikan perubahan harga kepasar.
Menjelaskan cara kerja suatu produk.
Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan.
Meluruskan kesan yang keliru.
Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli.
Membangun citra peruahaan.
2. MembUJuk pelanggan sasaran (persuading) untuk:

a. Membentuk pilihan merek.

b. Mengalihkan pilihan ke merek tertentu.

S "o o0 oW
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c. Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk.

d. Mendorong pembeli untuk membeli saat itu juga.

e. Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga (salesman).

3. Mengingatkan (reminding), terdiri atas:

a. Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan
dalam waktu dekat.

b. Mengingatkan pembelian akan tempat-tempat yang menjual produk
perusahaan.

c. Membuat pembeli tetap ingat walaupun tak ada kampanye iklan.

d. Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan.

2.3.3 Sasaran Promosi

Sasaran merupakan orang-orang atau kelompok yang menjadi target
komunakasi oleh suatu organisasi karena pihak tersebut dianggap memiliki pengaruh
secara langsung maupun tidak langsung dalam pencapaian tujuan organisasi.

Menurut Effendy (2017) , menyebutkan bahwa sasaran promosi terdiri dari:

a. Publik Intern
Semua orang yang bekerja pada organisasi, beberapa diantaranya adalah pegawai
dari tingkatan paling atas sampai tingkat terendah. Para pemegang saham dan
serikat kerja.

b. Publik Ekstern
Orang-orang diluar organisasi yang ada kaitannya dengan kegiatan organisasi.

Menurut Eddres (2020), sasaran promosi Yyaitu terdiri dari publik intern dan
publik ekstern. Sasaran adalah target kegiatan komunikasi timbal balik dengan
penjual sehingga promosi harus dilakukan dengan baik terhadap sasaran promosi
agar mereka merasa yakin akan produk yang ditawarkan tersebut.

2.4 Bauran Promosi
2.4.1 Pengertian Bauran Promosi

Bauran Promosi (Promotion Mix) adalah kombinasi dari penjualan tatap
muka, publisitas, promosi penjualan, periklanan dan hubungan yang membantu
pencapaian tujuan perusahaan.

Bauran promosi menurut Kotler dan Amstrong (2019) adalah paduan spesifik
periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat dan penjualan personal yang
digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif
dan membangun hubungan pelanggan.

Menurut Assauri (2017), bauran promosi adalah kombinasi dari unsur-unsur
atau peralatan promosi yang diterdiri dari advertising, personal selling, sales
promotion dan publicity.
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Dari pengertian diatas bisa ditarik kesimpulan bahwa Bauran Promosi

(Promotion Mix) merupakan suatu komposisi alat informasi yang menyeluruh
dilakukan ole perusahaan demi mencapai tujuan perusahaan.

2.4.2 Indikator Bauran Promosi

Menurut Kotler dan Amstrong (2019), bauran promosi secara lebih luas

dijabarkan sebagai berikut:

1. Periklanan
Periklanan yaitu suatu pesan secara persuasif yang dilakukan oleh perusahaan
kepada masyarakat melalui media massa untuk menginformasikan, membujuk,
dan juga mengingatkan masyarakat mengenai produk yang dijual perusahaan.

2. Promosi Penjualan
Promosi penjualan yaitu upaya perusahaan menarik perhatian konsumen pada
produk yang dijual dengan berbagai intensif jangka pendek untuk meningkatkan
pembelian pada produk.

3. Hubungan Masyarakat
Hubungan masyarakat yaitu membangun hubungan baik dengan berbagai lapisan
masyarakat untuk mendapatkan publisitas yang diinginkan, membujuk dan
menangani atau menghadapi rumor, berita,dan kejadian yang tidak
menyenangkan.

Menurut Kotler dan Amstrong (2019), indikator promosi yaitu:

1. Periklanan, merupakan bentuk saluran promosi non pribadi dengan menggunakan
berbagai media untuk merangsang pembelian.

2. Promosi penjualan, merupakan salah satu upaya perusahaan untuk mendorong
pembelian atau penjualan produk salah satunya dengan cara memberi potongan
harga.

3. Hubungan masyarakat, merupakan upaya perusahaan untuk mempromosikan atau
melindungi citra perusahaan atau produk dengan berbagai program yang telah
dirancang oleh perusahaan.

Menurut Assauri (2017) , Indikator Bauran Promosi dikelompokan menjadi 4
bagian yaitu:

1. Periklanan (Advertising)

Periklanan merupakan suatu bentuk penyajian dan promosi dari gagasan,
barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu sponsor tertentu yang bersifat non
personal. Media yang sering digunakan dalam priklanan ini adalah radio, televisi,
majalah dan surat kabar. Iklan memiliki empat fungsi utama, yaitu:

a. Informative, yaitu menginformasikan khalayak mengenai seluk beluk produk.
b. Persuading, yaitu mempengaruhi khalayak untuk membeli.
¢. Reminding, yaitu menyegarkan informasi yang telah diterima khalayak.
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d. Entartainment, yaitu menciptakan suasana yang menyenangkan sewaktu
khalayak menerima dan mencerna informasi.
2. Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Promosi penjualan merupakan kegaiatan perusahaan untuk menjalankan
produk yang dipasarkan sedemikian rupa sehingga konsumen akan mudah
melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan atau pengaturan tertentu maka
produk tersebut akan menarik perhatian konsumen.

3. Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Promosi bersifat pribadi sehingga responsive terhadap perilaku audiens.
Personal Selling adalah interaksi antar individu, saling bertemu muka yang
ditunjukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan
hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain. Dalam
praktiknya personal selling lebih fleksibel dibandingkan dengan sarana promosi
lainnya, karena tenaga penjual dapat secara langsung mengetahui keinginan,
motif, dan perilaku konsumen, sehingga secara langsung dapat melakukan
penyesuaian. Tetapi dilain pihak personal selling membutuhkan biaya yang
sangat besar jika penggunaannya sangat luas di samping sulit memperoleh tenaga
benar-benar berkualitas. Sifat-sifat Personal Selling antara lain:

a. Personal confrontation, yaitu adanya hubungan yang hidup, langsung dan
interaktif antara dua orang atau lebih.

b. Cultivation, yaitu sifat yang memungkinkan berkembangnya segala macam
hubungan, mulai dari sekedar hubungan jual beli samapai dengan suatu
hubungan yang lebih akrab.

c. Response, yaitu situasi yang seolah-olah mengharuskan pelanggan untuk
mendengar, memperhatikan dan menanggapi.

Oleh karena itu sifat-sifat tersebut metode ini mempunyai kelebihan antara
lain operasinya lebih fleksibel karena penjual dapat mengamati reaksi pelanggan
dan menyesuaikan pendekatannya, usaha yang sia-sia dapat diminimalkan,
pelanggan yang berminat biasanya langsung membeli dan penjual dapat
membina hubungan jangka panjang dengan pelanggannya. Aktivitas personall
selling juga memiliki beberapa fungsi yaitu sebagai berikut:

a. Prospecting, yaitu mencari pekripsimbeli dan menjalin hubungan dengan
mereka.

b. Targeting, yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu penjual demi pembeli.

c. Communicating, yaitu memberi informasi mengenai produk perusahaan
kepada pelanggan.

d. Selling, yakni mendekati, mempersentasikan dan mendemostrasikan,
mengatasi penolakan, serta menjual produk kepada pelanggan.

Servicing, yakni memberikan berbagai jasa dan pelayanan kepada pelanggan.
. Information gathering, yakni melakukan riset dan intelejen pasar.

g. Allocating, yaitu menentukan pelanggan yang akan dituju.
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4. Publisitas (Publicity)

Publisitas merupakan cara yang biasanya digunakan juga oleh pengusaha untuk
membentuk pengaruh secara tak langsung kepada konsumen agar mereka menjadi
tahu dan menyenangi produk tersebut di media massa. Publisitas sebagai sejumlah
informasi tentang seseorang, barang atau organisasi yang disebar luaskan ke
masyarakat melalui media tanpa di pungut biaya atau tanpa pengawasan dari
sponsor.

Menurut Kotler dan Keller (2016), indikator-indikator promosi diantaranya
adalah:

1. Pesan promosi merupakan tolak ukur seberapa baik pesan promosi dilakukan dan
disampaikan kepada pasar.

2. Media promosi adalah media yang digunakan oleh perusahaan dalam melakukan
promosi.

3. Waktu promosi merupakan lamanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan.

2.5 Konsep Pengunjung

Menurut International Union of Official Travel Organization (IUOTO),
Pengunjung adalah orang atau sekelompok orang yang mendatangi suatu kawasan
wisata dengan maksud berwisata dan tidak menerima upah atau melakukan
pekerjaan.

Menurut Badan Pusat Statistik (BPS), Pengunjung digolongkan dalam dua
kategori yaitu:

1. Wisatawan (tourist)

Pengunjung yang berkunjung dengan kurun waktu paling sedikit 24 jam di
tempat yang dikunjunginya dan tujuannya dapat digolongkan ke dalam klasifikasi
sebagai berikut:

a. Pesiar (leisure)
Dengan tujuan relaksasi, liburan, kesehatan, studi, keagamaan dan olahraga.
b. Hubungan dagang (business)
Keluarga, pertemuan, misi dan lain sebagainnya.
2. Pelancong (excursionist)

Pengunjung sementara yang datang kesuatu tempat wisata dengan kurun waktu
tidak lebih dari 24 jam.
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2.6 Penelitian Sebelumnya dan Kerangka Pemikiran
2.6.1 Penelitian Sebelumnya

Penyusun penelitian ini penulis mengutip beberapa penelitian tedahulu yang

dijadikan sebagai acuan, sehingga penulis dapat memperkaya teori yang digunakan
dalam mengkaji penelitian yang digunakan. Berbagai penelitian terdahulu yang
penulis ketahui, penulis mengangkat beberapa penelitian sebagai referensi dalam
memperkaya bahan kajian pada penelitian penulis. Berikut ini adalah tabel penelitian
terdahulu yang penulis gunakan sebagai acuan atau referensi.

Tabel 2.1 Penelitian Sebelumnya

No. Nama
Peneliti, | Variabel Metode ] o
Tahun & Yang Indikator Analisis Hasil Penelitian
Judul Diteliti
Peneliti
1. | Dinazat Strategi Periklanan Uji Berdasarkan hasil
Gita Alfina | Bauran dan keabsahan | penelitian, strategi bauran
(2021), Promosi | publisitas, data. promosi dalam
Stategi promosi pengembangan objek
Bauran penjualan, wisata Sumber Ubalan
Promosi penjualan yang dilakukan oleh Dinas
Untuk personal, Pariwisata dan
Meningkatk promosi Kebudayaan Kabupaten
an Jumlah mulut ke Kediri dan pengelola
Pengunjung mulut, dan wisata melalui alat bauran
Objek pemasaran promosi seperti periklanan
Wisata langsung. dan publisitas, promosi
Berdasarkan penjualan, penjualan
Ekonomi personal, promosi mulut ke
Syariah mulut, dan pemasaran
(Studi langsung. Dan promosi
Kasus di dari mulut ke mulut
Sumber merupakan strategi yang
Ubalan paling efektif untuk
Kabupaten meningkatkan jumlah
Kediri). pengunjung. Dalam
melakukan kegiatan
promosi Dinas Pariwisata
dan Kebudayaan
Kabupaten Kediri telah
melakukan promosi yang
sesuai etika dan adab
berbisnis dalam Islam.
Adapun etika 9 dan adab
dalam berbisnis adalah
jujur dalam berpromosi,
tidak memberikan iklan
palsu, tidak melebih-
lebihkan dalam melakukan
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No. Nama
Peneliti, | Variabel Metode ) o
Tahun & Yang Indikator Analisic Hasil Penelitian
Judul Diteliti
Peneliti
promosi dan dapat
dipercaya.
2. | Baig Evi Strategi Periklanan, Pengumpul | Hasil penelitian
Sulastri Promosi | Personal an data, menunjukkan bahwa
(2022), Selling reduksi strategi promosi yang
Strategi (Penjualan data, diterapkan Wisata Longtun
Promosi Perorangan), | penyajian | Waterpark untuk
Yang Publicity, dan meningkatkan jumlah
Diterapkan Sales kesimpula | wisatawan di desa Kopang
Wisata Promotion n. Rembiga, Kecamatan
Longtun (Promosi Kopang Rembiga,
Waterpark Penjualan), Kabupaten Lombok
Untuk Sponshorship Tengah dilakukan dengan
Meningkatk Marketing, berbagai bentuk promosi
an Jumlah dan yaitu: Periklanan, Personal
Wisatawan Komunikasi Selling (Penjualan
(Studi Di tempat Perorangan), Publicity,
Kasus Pembelian. Sales Promotion (Promosi
Wisata Penjualan), Sponshorship
Longtun Marketing, dan
Waterpark Komunikasi Di tempat
Kec. Pembelian. Faktor
Kopang pendukung yaitu:
Rembiga, dukungan dari pemerintah
Kab. daerah, masyarakat sekitar
Lombok Kopang Rembiga, dan
Tengah) pengunjung Wisata
Longtun Waterpark. Faktor
penghambat yaitu:
pandemic covid-19.
3. | Alifa Optimali | Penjualan Field Hasil penelitian ini
Tsalsabila sasi personal, research menunjukan bahwa
Nur Tania Bauran promosi Perusahaan Daerah
(2021), Promosi | penjualan, Owabong melaksanakan
Optimalisas hubungan Pengoptimalisasian pada
i Bauran masyarakatat macam bauran promosi
Promosi atau mulai dari penjualan
Guna publisitas, personal dengan
Meningkatk periklanan. melakukan door to door
an Jumlah pada instansi, promosi
Tiket penjualan dengan
Masuk memberikan kupon
Perusahaan voucher potongan harga,
Daerah hubungan masyarakat
Owabong dengan membuat acara —
Purbalingga acara yang menarik seperti
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No. Nama
Peneliti, | Variabel Metode ] o
Tahun & Yang Indikator Analisic Hasil Penelitian
Judul Diteliti
Peneliti

di Masa acara gowes jelajah bumi

Pandemik Soedirman, dan periklanan

Covid -19. dengan mencetak baliho,
pamflet, maupun spanduk.
Dari hasil penelitian
menunjukan bahwa
kegiatan-kegiatan bauran
promosi yang dilakukan
oleh Perusahaan Daerah
Owabong sudah
meningkatkan penjualan
tiketnya dapat dilihat dari
data jumlah pengunjung
yang didapat. Bauran
promosi yang dilakukan
oleh Perusahaan Daerah
Owabong Purbalingga
sesuai dengan kajian
ekonomi islam yang ada
karena tidak mengandung
unsur penipuan sesuai
dengan syari’at islam.

4. | Eddres Strategi | -Personal Analisis Hasil penelitian ini
Yandrika Promosi | selling, mass | deskriptif, | menunjukan bahwa
(2020), selling, sales | dan 1. Promosi yang
Strategi promotion, analisis dilakukan oleh dinas
promosi public SWOT pariwisata kabupatrn
dalam relations, kampar adalah ikut
meningkatk direct dalam kegiatan
an marketing. festival, pameran,
ku_njungan -Faktor memasang iklar_l
wisatawan . | dan diberbagai media dan
di :cntkerna mengadakan Event
Kabupaten ator pariwisata.

eksternal. )
Kampar. 2. Dampak promosi yang

dilakukan oleh dinas
pariwisata kabupaten
kampar mampu
memberikan dampak
signifikan terhadap
peningkatan kunjungan
wisatawan.

3. Strategi yang tepat
untuk meningkatkan
jumlah kunjungan
adalah pembuatan unit
kerja dan kerja sama
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No. Nama
Peneliti, | Variabel Metode ) o
Tahun & Yang Indikator Analisic Hasil Penelitian
Judul Diteliti
Peneliti
dalam mempromosikan
objek wisata yang ada
di kabupaten kampar,
pembangunan
akomodasi pada objek
wisata unggulan yang
inovatif, manajemen
pariwisata berbasis
masyarakat dan
kebudayaan lokal serta
peningkatan sumber
daya manusia (SDM).
5. | Widya Analisis | Periklanan, Penelitian | Berdasarkan hasil
Agustina Strategi Promosi Lapangan | penelitian menunjukan
(2018), Promosi | Penjualan, (Field bahwa pertama: Strategi
Analisis Publikasi Research) | promosi dan pelayanan
Strategi yang dilakukan oleh
promosi dan pengelola dalam
Pelayanaan meningkatkan jumlah
Pariwisata pengunjung yaitu dengan
guna menerapkan bauran
Meningkatk promosi yaitu dengan
an Jumlah periklanan melalui media
Pengunjung elektronik, media sosial.
di Pantai Sales promotion dengan
Sari mengadakan even dan
Ringgung hiburan. Publisitas
Pesawaran menggunakan surat kabar
dalam dan media elektronik.
Perspektif Sedangkan dalam
Etika Bisnis pelayanan menerapkan
Islam TERRA, tangible dengan

memberikan fasilitas yang
dibutuhkan. Empathy
dengan melayani
pengunjung ramah sopan
dan santun, reliability
dengan adanya standar
pelayanan yang jelas dan
keahlian pengelola,
responsiveness melayani
pengunjung dengan cepat
dan tanggap, assurance
dengan memberikan
jaminan bagi para
pengunjung. Ketiga:
Pandangan etika Islam
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No.

Nama
Peneliti, Variabel
Tahun & Yang
Judul Diteliti
Peneliti

Metode

Indikator Analisis

Hasil Penelitian

dalam strategi promosi dan
pelayanan pantai Sari
Ringgung yaitu, tidak
mengobral sumpah, jujur,
tidak mengingkari janji,
menghindari adanya
penipuan, dan rela dengan
laba yang sedikit.
Sedangkan dalam
pelayanan yaitu, jujur,
bertanggung jawab, tidak
menipu, menepati janji,
dan melayani dengan
rendah hati.

Sumber: Data Sekunder, Diolah Peneliti (2022)

Penelitian terdahulu ini menjadi salah satu acuan penulis dalam melakukan
penelitian sehingga dapat memperkaya teori yang digunakan dalam penelitian yang
akan dilakukan. Persamaan dan perbedaan dengan penelitian terdahulu di atas, yang
menjadi acuan utama yaitu sebagai berikut:

Tabel 2.2 Persamaan dan perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian saat ini

No Nama Peneliti Persamaan Perbedaan
1. | Dinazat Gita Alfina e Memiliki persamaan e Memiliki perbedaan
(2021), Strategi Bauran pada variabel penelitian pada indikator yang
Promosi untuk yaitu bauran promosi. diteliti yaitu
Meningkatkan Jumlah e Memiliki tujuan yang menambahkan
Pengunjung Objek Wisata sama yaitu untuk indikator mulut ke
Berdasarkan Ekonomi meningkatkan jumlah mulut dan pemasaran
Syariah (Studi Kasus di pengunjung. langsung sedangakan
Sumber Ubalan penelitian saat ini
Kabupaten Kediri). hanya menggunakan
indikator periklanan,
promosi penjualan,
penjualan pribadi dan
publisitas.

e Berbeda pada metode
analisis yang
digunakan yaitu Uji
keabsahan data
sedangkan penelitian
saat ini menggunakan
analisis deskriptif.

2. | Baiq Evi Sulastri (2022), | e Memiliki persamaan e Memiliki perbedaan

Strategi Promosi yang
diterapkan Wisata

pada objek yang diteliti
yaitu wisata air atau

pada variabel
penelitian yaitu
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No Nama Peneliti Persamaan Perbedaan
Longtun Waterpark untuk sering di sebut strategi promosi
Meningkatkan Jumlah Waterpark. sedangkan penelitian

Wisatawan (Studi Kasus
Wisata Longtun
Waterpark Kec. Kopang
Rembiga, Kab. Lombok
Tengah).

saat ini analisis bauran
promosi.

Memiliki perbedaan
pada indikator yang
diteliti yaitu
menambahkan
indikator
Sponshorship
marketing dan
komunikasi di tempat
pembelian.

Berbeda pada metode
analisis yang
digunakan yaitu
pengumpulan data,
reduksi data,
penyajian dan
kesimpulan.

3. | Alifa Tsabila Nur Tania Memiliki persamaan Memiliki perbedaan
(2021), Optimalisasi pada indikator yang pada variabel yang
Bauran Promosi Guna diteliti yaitu periklanan, diteliti yaitu
Meningkatkan Jumlah penjualan pribadi, optimalisasi bauran
Tiket Masuk Perusahaan promosi penjualan dan promosi.

Daerah Owabong publisitas. Berbeda pada analisis

Purbalingga dimasa yang digunakan yaitu

Pandenik Covid-19. field reserch
sedangkan penelitian
saat ini menggunakan
analisis deskriptif.

4. | Edress Yandrika (2020), Memiliki persamaan Memiliki perbedaan
Strategi Promosi dalam pada tujuan penelitian pada variabel yang
Meningkatkan Kunjungan yaitu untuk digunakan yaitu
Wisatawan di Kabupaten meningkatkan strategi promosi.
Kampar. kunjungan dan Memiliki perbedaan

penelitian saat ini untuk pada indikator yang
meningkatkan jumlah diteliti yaitu
pengunjung. menggunakan
Memiliki persamaan indikator mass selling,
pada metode analisis dan direct marketing.
yang digunakan yaitu
menggunakan analisis
deskriptif.

5. | Widya Agustina (2018), Memiliki persamaan Memiliki perbedaan

Analisis Strategi Promosi
dan Pelayanan Pariwisata
guna meningkatkan
jumlah pengunjung di
Pantai Sari Ringgung
Pesawaran dan

pada judul yaitu
analisis.

Memiliki persamaan
pada tujuan penelitian
yaitu untuk
meningkatkan jumlah

pada variabel yang
digunakan yaitu
strategi promosi dan
pelayanan pariwisata
sedangkan penelitian
saat ini hanya bauran
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No Nama Peneliti Persamaan Perbedaan

Persepektif Etika Bisnis pengunjung. promosi.

Islam. o  Memiliki persamaan e  Memiliki perbedaan
pada indikator yang pada metode analisis
digunakan yaitu yang digunakan yaitu
periklanan, promosi penelitian lapangan
penjualan dan publikasi (field research)
hanya saja tidak sedangkan penelitian
memakai indikator saat ini menggunakan
penjualan pribadi. metode analisis

deskriptif.

Sumber: Data Sekunder, Diolah Peneliti (2023).
2.6.2 Kerangka Pemikiran

Sektor pariwisata telah menjadi salah satu sektor unggulan karena pariwisata
menjadi pusat pertumbuhan ekonomi negara, hingga mampu menyerap berbagai
lingkup ekonomi, namun pariwisata menjadi sektor industri yang cukup sensitif jika
terjadi perubahan yang mempengaruhi jumlah wisatawan yang berkunjung.
Infrastuktur pariwisata perlu dikembangkan secara maksimal guna meningkatkan
jumlah pengunjung serta sebagai salah satu sumber pendapatan negara dan daerah.
Maka dari itu setiap perusahaan berusaha untuk mempromosikan seluruh produk atau
jasa yang dimilikinya (Morissan, 2019). Promosi dilakukan dengan berbagai cara
yang bisa disebut dengan Bauran Promosi. Menurut Morissan (2019), Bauran
promosi merupakan kegiatan komunakasi pemasaran total perusahaan yang terdiri
dari periklanan (Advertising), publisitas (Publicity), Promosi Penjualan (Sales
Promotion), dan Penjualan Pribadi (Personal Selling).

Berdasarkan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Dinazat Gita Alfina
(2021) menunjukan bahwa bauran promosi yang terdiri dari Periklanan dan
publisitas, promosi penjualan, penjualan personal, promosi mulut ke mulut, dan
pemasaran langsung berhasil untuk meningkatkan jumlah pengunjung. Penelitian
yang dilakukan oleh Baiq Evi Sulastri (2022) menunjukan bahwa bauran promosi
yang terdiri dari Periklanan, Personal Selling (Penjualan Perorangan), Publicity,
Sales Promotion (Promosi Penjualan), Sponshorship Marketing, dan Komunikasi Di
tempat Pembelian berhasil untuk meningkatkan jumlah pengunjung.

Penelitian yang dilakukan oleh Alifa Tsabila Nur Tania (2021) Menunjukan
bahwa optimalisasi bauran promosi yang terdiri dari penjualan personal, promosi
penjualan, hubungan masyarakat atau publisitas, periklanan meningkatkan jumlah
tiket masuk. Penelitian Edress Yandrika (2020) menunjukan bauran promosi yang
terdiri dari Personal selling, mass selling, sales promotion, public relations, direct
marketing berhasil meningkatkan jumlah pengunjung. Sedangkan penelitian menurut
Widya Agustina (2018) menunjukan bahwa analisis bauran promosi yang terdiri dari
periklanan, promosi penjualan, publikasi meningkatkan jumlah pengunjung.
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Langkah yang harus dibuat yaitu menganalisis apa saja indikator promosi
yang akan digunakan, seperti periklanan, promosi penjualan, publikasi, penjualan
pribadi dan publisitas/publikasi. Dari ke 4 bauran promosi tersebuat selanjutnya
dianalisis menggunakan metode analisis deskriptif sebelumnya di uji menggunakan
uji validitas dan uji reliabilitas.

Berdasarkan penjabaran di atas, maka kerangka pemikiran yang diajukan
peneliti digambar seperti pada gambar di bawah ini:

Permasalahan yang dihadapi Wisata Sumber Karya Indah (SKI)

Bauran
Promosi

- Promosi :
Periklanan publikasi Penjualan

Penjualan Pribadi

Analisis Deskriptif

Peningkatan Jumlah
Pengunjung

Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran
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31 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian dengan
pendekatan deskriptif, yaitu menggambarkan fenomena yang ada. Penelitian
deskriptif merupakan penelitian yang memberikan uraian mengenai gejala sosial
yang diteliti dengan mendeskripsikan tentang nilai variabel berdasarkan indikator
yang diteliti tanpa membuat hubungan dan perbandingan dengan sejumlah variabel
yang lain (Sugiyono 2018).

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis
deskriptif. Analisis deskriptif meliputi metode kualitatif dan kuantitatif. Penelitian
kualitatif adalah penelitian yang digunakan untuk menyelidiki, menggambarkan,
menjelaskan, menemukan kualitas atau keistimewaan dari pengaruh sosial yang tidak
dapat dijelaskan, diukur atau digambarkan melalui pendekatan kuantitatif. Penelitian
kuantitatif adalah metode penelitian yang menggunakan proses data-data yang
berupa angka sebagai alat menganalisis dan melakukan kajian penelitian, terutama
mengenai apa yang sudah diteliti.

3.2 Objek, Unit Analisis, Dan Lokasi Penelitian
3.2.1 Objek Penelitian

Objek penelitian merupakan sasaran yang akan diteliti untuk mendapatkan
informasi yang tepat dan akurat. Objek yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis bauran promosi dengan indikator periklanan, promosi penjualan, penjualan
pribadi dan publisitas.

3.2.2 Unit Analisis

Unit analisis merupakan satuan penelitian yang akan diteliti. Unit analisis
dalam penelitian ini yaitu Manajer Sumber Karya Indah Waterpark, Pengelola
Waterpark yang secara langsung di wawancarai untuk mendapatkan informasi yang
lebih akurat serta para pengunjung dengan cara menggunakan kuesioner dengan
beberapa pertanyaan yang harus di isi.

3.2.3 Lokasi Penelitian

Adapun lokasi dalam penelitian ini adalah Sumber Karya Indah Waterpark
yang merupakan tempat rekreasi wahana air yang beralamatkan di JI. Katulampa
Raya No.6, RT.06/RW.01, Katulampa, Kecamatan Bogor Timur, Kota Bogor.
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1.3 Jenis dan Sumber Data Penelitian
1.3.1 Jenis Data Penelitian

Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah data kualitatif dan data
kuantitatif, diantaranya:

1. Data kualitatif yaitu data atau informasi yang bukan dalam bentuk angka,
melainkan data yang diperoleh melalui lisan maupun tulisan dari Sumber Karya
Indah (SKI) Waterpark. Jenis data yang diperolen dari hasil observasi,
wawancara atau berupa uraian penjelasan mengenai variabel yang diteliti.

2. Data kuantitatif yaitu data berupa angka atau numerik dari data atau informasi
yang diperoleh dan masih perlu dianalisa.

3.3.2 Sumber Data Penelitian
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

1. Data Primer
Data primer merupakan teknik pengumpulan data dengan melakukan pengamatan
secara langsung di lapangan atau sering juga disebut observasi lapangan.
Sehingga diperoleh hasil berupa data atau informasi mengenai keadaan
sebenarnya yang bertujuan untuk mengetahui fakta dan kondisi pada lapangan.
Data primer meliputi kegiatan observasi, kuesioner, dokumentasi dan wawancara
secara langsung kepada pengunjung serta pihak pengelola atau Manajer Sumber
Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

2. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari pihak luar perusahaan,
termasuk pengkajian literatur, hasil penelitian sebelumnya serta sumber-sumber
lain yang ada relevannya dengan masalah yang dibahas. Diperoleh melalui teknik
pengumpulan data dan informasi yang meliputi penelitian sebelumnya, sumber-
sumber kepustakaan, literatur buku, dan media massa yang berhubungan dengan
penelitian ini.

1.4  Operasionalisasi Variabel

Operasional variabel analisis bauran promosi dalam upaya meningkatkan
jumlah pengunjung wisata Sumber Karya Indah (SKI1) Waterpark. Menurut Assauri
(2017), operasionalisasi variabel bauran promosi sebagai berikut:
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Tabel 3.1 Operasionalisasi Variabel

Variabel Sub Variabel Indikator Skala
(Dimensi) Pengukuran
Iklan di berbagai media
promosi
Periklanan | Ketersediaan informasi yang Ordinal
lengkap
Iklan yang mudah dipahami
Promosi Potongan harga
Bauran Penjualan Kemudahan transaksi Ordinal
Promosi Menyediakan paket
Memiliki saran dan masukan
konsumen
Penjualan Memahami keinginan dan Ordinal
Pribadi kebutuhan wisatawan
Pelayanan yang ramah
Publikasi lengkap secara
Publisitas kreatif Ordinal
Even yang di publikasikan
Media cetak dan online

Sumber: Data Sekunder, Assauri (2017)

1.5  Metode Penarikan Sampel

Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode penarikan sampel yaitu
probability sampling dengan teknik simple random sampling dimana sampel dari
semua anggota populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada
didalam populasi. Dengan teknik ini terpilihnya populasi menjadi sampel yang
memiliki kesempatan yang sama (Sugiyono 2017).

Berdasarkan teknik pengambilan sampel yang telah ditentukan, maka kriteria
responden yang dilibatkan dalam penelitian ini, yaitu:

1. Berusia minimal 15 tahun.
2. Pernah mengunjungi objek wisata Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

Sampel adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak diteliti.
Penentuam jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini ditentukan dengan
metode Slovin dalam menentukan ukuran sampel. Metode Slovin merupakan metode
praktis untuk menentukan ukuran atau jumlah sampel dengan syarat jumlah populasi
yang relatif besar. Data yang digunakan merupakan proposi populasi, maka dalam
penelitian ini menggunakan metode Slovin.

Adapun rumus menentukan ukuran sampel menurut Slovin (Sugiyono, 2017)
yaitu:
N

"TTENGED)
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Keterangan:

n : Jumlah Sampel

N : Jumlah Populasi

e : Batas toleransi kesalahan dalam pengambilan sampel yang masih dalam ditolerir

Nilai e diambil dari 10% dengan pertimbangan karena adanya keterbatasan
waktu, biaya dan tenaga dalam penelitian ini. Tingkat ketelitian, kepercayaan yang
dikehendaki sering tergantung pada sumber dana, waktu dan tenaga yang tersedia
(Sugiyono, 2016). Berdasarkan jumlah kunjungan wisatawan pertahun sebanyak
18.250 orang maka sampel yang diambil adalah

_ 18.250
~ 1+ 18.250(0,01)

n

18.250
183

n = 99,73 dibulatkan menjadi = 100 Sampel

n =

Populasi pada penelitian ini berjumlah 18.250 dilihat dari jumlah pengunjung
pada tahun 2019. Maka banyak sampel yang akan di teliti pada Objek Wisata
Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor adalah 100 responden.

3.6  Metode Pengumpulan Data

Menurut Sugiyono (2017), pengumpulan data dapat dilakukan dengan
berbagai cara dan sumber. Bila dilihat dari sumber datanya, maka pengumpulan data
dapat menggunakan sumber primer dan sumber sekunder. Sumber primer adalah
sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data dan sumber
sekunder adalah sumber yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul
data , misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen.

Segi cara atau teknik pengumpulan data, maka teknik pengumpulan data
dapat dilakukan dengan cara wawancara, observasi, kuesioner dan dokumentasi.
Metode pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini dengan menggunakan
berbagai cara yaitu :

1. Wawancara

Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan itu
dilakukan oleh dua orang yaitu pewawancara yang mengajukan pertanyaan dan
yang diwawancarai yang memberikan jawaban atas pertanyaan itu. Wawancara
dalam penelitian ini adalah wawancara berstruktur yang merupakan teknik
wawancara dimana pewawancara menggunakan (mempesiapkan) daftar
pertanyaan atau daftar isian pedoman saat melakukan wawancara. Adapun yang
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akan menjadi narasumber dalam wawancara ini adalah Bapak Idrus sebagai
Manajer Sumber Karya Indah (SKI1) Waterpark Bogor.

2. Observasi

Observasi yaitu melakukan pengamatan secara langsung pada objek penelitian di
lapangan. Observasi ini dilakukan untuk mengetahui dan mengamati keadaan
fisik daerah kawasan, keadaan sosial dan budaya masyarakat di lokasi penelitian.
Penelitian ini dimaksud untuk mengetahui objektifitas dari kenyataan maupun
keadaan kondisi yang ada tentang Wisata Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark
Bogor.

3. Kuesioner

Kuesioner yaitu teknik pengumpulan data dengan memberikan daftar pertanyaan
kepada responden untuk mengumpulkan informasi yang dibutuhkan. Kuesioner
ini akan disebarkan kepada pengunjung objek Wisata Sumber Karya Indah (SKI)
Waterpark Bogor yang dijadikan sebagai responden dalam penelitian ini. Oleh
karena itu digunakan Skala Likert seperti tabel berikut ini:

Tabel 3.2 Skala Likert

Jawaban Inisial Skala
Sangat setuju SS 5
Setuju S 4
Kurang setuju KS 3
Tidak setuju TS 2
Sangat tidak setuju STS 1

Sumber : Data Sekunder, Sugiyono ( 2017)
4. Dokumentasi

Dokmentasi merupakan kumpulan data terkait dengan permasalah yang ada pada
penelitian yang dilakukan untuk dipelajari yaitu berupa dokumen, buku, media
masa, dan sumber-sumber lainnya yang bersifat relevan. Dokumentasi dalam
penelitian ini bersumber dari data-data yang telah ada untuk dianalisis bersama
dengan sumber data, dan juga dokumentasi yang dilakukan oleh penulis secara
pribadi di Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

1.7 Metode Pengolahan Analisis Data

Analisis data menurut sugiyono (2018), yaitu proses mencari dan menyusun
secara sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan dan
dokumentasi, dengan cara mengorganisasiskan data kedalam kategori, menjabarkan
kedalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana yang
penting dan akan dipelajar, dan membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh
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diri sendiri maupun orang lain. Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini
adalah:

3.7.1 Uji Validitas

Menurut Sugiyono (2016), Validitas menunjukan derajat ketepatan antara
data yang sesungguhnya terjadi pada objek dengan data yang dikumpulkan oleh
peneliti. Uji validitas dilakukan untuk mengukur apakah data yang telah di dapat
setelah penelitian merupakan data yang valid atau tidak, dengan menggunakan alat
ukur yang digunakan (Kuesioner).

nzXy — (ZX.2Y)
J{nZX? — ZX2)}HnZy? — 1Y2)}

r hitung =

Pengujian validitas ini dilakukan dengan menggunakan program SPSS 25.0
dengan kriteria:

a. Jikar hitung > r tabel maka pernyataan tersebut dinyatakan valid.
b. Jikar hitung < r tabel maka pernyataan tersebut dinyatakan tidak valid.
c. Nilai r hitung dapat dilihat pada kolom corrected item total correlation.

3.7.2 Uji reliabilitas

Menurut Sugiyono (2016), menyatakan bahwa uji reliabilitas adalah sejauh
mana hasil pengukuran dengan menggunakan objek yang sama, akan menghasilkan
data yang sama. Uji reliabilitas ini dilakukan dengan menggunakan pertanyaan yang
telah dinyatakan valid dalam uji validitas dan akan ditentukan reliabilitasnya.
Pengujian ini dapat dilakukan menggunakan program SPSS 25.0, variabel dinyatakan
reliable dengan kriteria berikut:

a. Jika nilai Cronbach’s Alpha > 0,6 maka reliable
b. Jika nilai Cronbach’s Alpha < 0,6 maka tidak reliable

1.7.3 Analisis Deskriptif

Menurut Sugiyono (2021), metode analisis deskriptif adalah statistik yang
digunakan untuk menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau
menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud
membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum dan generalisasi. Analisis deskriptif
dapat digunakan bila peneliti hanya ingin mendeskripsikan data sampel, dan tidak
ingin membuat kesimpulan yang berlaku untuk populasi dimana sampel diambil.

Menurut ~ Sugiyono (2017), Analisis  deskriptif  bertujuan  untuk
mendeskripsikan dan memperoleh gambaran secara mendalam pada objek mengenai
kenaikan jumlah pengunjung. Analisis deskriptif dilakukan untuk menghitung
tanggapan responden mengenai analisis bauran promosi dalam upaya meningkatkan
jumlah pengunjung. Dengan rumus sebagai berikut:
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Skor Total Tanggapan Respoden

Skor Tertinggi Respondenxjumlah responden

X100%

Adapun langkah-langkah penilaian tanggapan responden sebagai berikut:

a. Rentang = 100% tertinggi — 0% rendah, dimana nilai tertinggi 100% dan nilai

terendah 0%.

b. Kelas = 5 (' sesuai dengan Skala Likert)

Interval = rentang
nterval = banyak kelas
C. Berdasarkan rumus diatas, maka panjang kelas interval adalah:
100—-0 100
Interval = = =20

Sehingga kriteria penilaian tanggapan responden dapat digambarkan pada

tabel dibawah ini:

Tabel 3.3 Kriteria Tanggapan Responden

Interval (%)

Kriteria Penilaian

0-19 Sangan Tidak setuju
20-39 Tidak Setuju
40-59 Kurang Setuju
60-79 Setuju
80-100 Sangat Setuju

Sumber: Data Sekunder, Sugiyono (2017)




BAB IV
HASIL PENELITIAN

4.1 Gambaran Umum Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan di Sumber Karya Indah (SKI), JI. Katulampa,
RT.06/RW.01, Kecamatan Bogor Timur., Kota Bogor, Provinsi Jawa Barat, kode pos
16143.
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4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan

SKI adalah kepanjangan dari Sumber Karya Indah. Sentra wisata yang
terletak di kawasan Katulampa, tepatnya di JI. Raya Katulampa No.6, Bogor timur
ini merupakan salah satu diantara tempat wisata yang ada di Kota Bogor. Perusahaan
yang diresmikan tahun 2002 ini, awalnya berlokasi di Jalan Raya Tajur dan dikenal
sebagai pusat tas di Kota Bogor. Seiring waktu berjalan, perusahaan ini terus
berkembang dan mulai merambah ke daerah Katulampa. Wisata yang berdiri diatas
lahan seluas 3 hektar ini menjadi salah satu lokasi favorit rekreasi dan belanja
keluarga di Kota Bogor. Selain jaraknya yang dekat dengan Kota Jakarta, lokasi
wisata ini pun strategis karena berada ditengah kota ditambah akses yang mudah
sekali dijangkau oleh jenis kendaraan apapun.

Tidak hanya itu, Wisata SKI juga memiliki wahana Air bernama Water Park
SKI yang berdiri pada tahun 2013. Tiket masuknya sebesar Rp.50.000,- perorang.
Pengunjung bisa menikmati berbagai keseruan yang ada di wahana air tersebut
dengan konsep one stop family vocation. Fasilitas kolam renang yang ada di SKI
Waterpark ada 4 buah dan juga memiliki banyak fitur yang tak kalah dengan
waterboom lainnya. Diantaranya seperti ember tumpah raksasa, beberapa menara
seluncur, serta kolam arus yang bisa ditelusuri dengan menaiki ban yang di sewakan.
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4.1.2 Visi dan Misi

Adapun visi dan misi dari objek wisata Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark
Bogor sebagai berikut:

» Visi dari Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark.
Menjadi pelengkap wisata yang ada guna memuaskan pengunjung dengan
fasilitas yang disediakan.

» Misi dari Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark.
Tempat rekreasi yang memberikan pelayanan maksimal kepada para pengunjung
agar berkesan sehingga Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor menjadi
pilihan utama tempat berbelanja serta berekreasi yang selalu diingat oleh para
pengunjung.

4.1.3 Struktur dan Uraikan Tugas serta Wewenang Pada Sumber Karya
Indah (SKI) Waterpark

Untuk mendukung kegiatan usaha perusahaan, maka diperlukan pembentukan
struktur organisasi yang baik dan jelas dari manajemen perusahaan. Struktur
organisasi itu sendiri merupakan salah satu dari pengendalian intern yang
memisahkan antara tanggung jawab dan fungsional yang tepat sehingga dapat
tercapai suatu koordinasi yang tepat dan terarah antara pimpinan dan bawahan dalam
melakukan pekerjaan.

Struktur organisasi yang baik adalah struktur organisasi yang didalamnya
menggambarkan tugas yang wewenang yang harus dijalankan sesuai dengan
posisinya dalam suatu organisasi tersebut. Dari struktur organisasi yang ada dapat
diketahui kewajiban dan tanggung jawab setiap pegawai sehingga menjelaskan
mereka dalam melakukan kewajiban tersebut. Struktur organisasi yang baik akan
mempengaruhi pola kontrol intern bagi perusahaan yang mampu mengejar tujuan
yang hendak dicapai serta efektif dan efesien.

Struktur organisasi Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor adalah suatu
garus yang dimana sistem perintah dari pimpinan perusahaan akan disampaikan
langsung kepada bagian selanjutnya untuk disampaikan secara langsung kepada
kepala bagian yang selanjutnya disampaikan langsung kepada bagian dibawahnya.
Hal ini sesuai dengan ciri-ciri struktur garis yang dimana atasan memberikan
wewenang dan bawahannya dituntut untuk bertanggungjawab langsung kepada
bagiannya masing-masing.

Untuk jelasnya, dapat dilihat dari bagan atau struktur organisasi yang dimiliki
Sumber karya Indah (SKI1) Waterpark Bogor sebagai berikut:
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Pimpinan
Perusahaan
Manager
Pengelola
Waterpark Keuangan
Pengelola Cafe Pengelola Receptionist Ticketin
g Mini Market P g
Swimming Gardener Security Office Boy Parking

coordinated

Sumber:Data Sekunder, Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor (2023).

Adapun uraian tugas, wewenang serta tanggung jawab yang dimiliki perimpin
perusahaan dan Staf lainnya pada Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor

sebagai berikut:

1. Pemimpin perusahaan

Memimpin, mengatur, mengkoordinasi, mengendalikan, merencanakan,

membina dan bertanggungjawab atas kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan

dalam usahanya untuk mengembangkan perusahaan.

Manager

Seorang Manager memiliki tanggung jawab pada keseluruhan sistem yang

berjalan dalam sebuah perusahaan.

Adapun tugas dari seorang Manager adalah:

a. Mengambil keputusan dan kebijakan sehubungan dengan arah dan sasaran
perusahaan yang diinginkan.
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b.

3. Pen

Melakukaan koordinasi tugas masing-masing fungsi yang berbeda di bawah
pengelolaannya sesuai dengan struktur organisasi yang diterapkan.
gelola Waterpark

Adapun tugas dari pengelola waterpark adalah:

a.

Rekrutment

Bertanggung jawab dalam memilih dan menjawab kebutuhan pegawai
melalui penerimaan kerja sampai dengan penempatan kerja karyawan baru.
Training

Bertanggung jawab dalam menjaga kualitas SDM yang ada di perusahaan
dengan cara pelatihan, pendidikan dan pengembangan sebagai upaya dalam
peningkatan kemampuan dan keterampilan kerja

Benefit

Memberikan balas jasa (bonus) terhadap karyawan yang bekinerja baik.
Penilaian kerja

Bertugas mengawasi efektivitas kerja karyawan, dilihat dari grafik standar
kinerja dengan kinerja yang ditunjukan oleh karyawan.

Perencanaan karir

Memperhatikan dan mengawasi bahwa setiap karyawan memiliki potensi-
potensi, fungsi ini guna menjawab setiap karyawan memiliki jalur karir
menurut tugas, tanggung jawab dan potensi yang dimiliki.

Public relation

Bertugas menghubungkan antara pekerja dengan perusahaan, mulai dari
peraturan perusahaan, informasi dan kebijakan yang ada.

Pemutusan hubungan kerja.

Melakukan musyawarah dalam mengambil keputusan untuk memutuskan
hubungan kerja.

4. Keuangan
Adapun tugas dan wewenang dari keuangan adalah sebagai berikut:

a.

o T

e.
f.
5. Pen

Menyusun rencana pendapatan dan biaya sesuai dengan rencana bisnis
perusahaan.

Mengembangkan sistem manajemen keuangan yang berlaku diperusahaan
Menyusun kebijakan pengelola keuangan yang efektif dan efisien.
Merencanakan dan mengawasi kegiatan pelaksanaan pembukuan dan
keuangan perusahaan

Memeriksa dan menganalisa data dan laporan keuangan perusahaan

Mengatur administrasi keuangan perusahaan.

gelola cafe

Adapun tugas dari seorang pengelola cafe yaitu:

a.
b.
c.
d.

Bertanggungjawab terhadap jalannya operasional cafe.
Mengawasi jalannya proses operasional cafe.
Melakukan promosi cafe.

Mengawasi jalannya proses operasional cafe.
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e. Mengetahui hasil dari operasinal cafe.

6. Pengelola mini market
Adapun tugas dari seorang pengelola mini market yaitu:
a. Melayani para pelanggan.
b. Menyediakan kebutuhan pelanggan.

7. Ticketing
Bertanggung jawab atas pelayanan dan penyediaan tiket renang dan seluruh
transaksi tiket renang yang ada kepada pengunjung Sumber Karya Indah (SKI)
Waterpark Bogor.

8. Receptionist
a. Memberi bantuan petunjuk dan lokasi tempat yang diminta kepada para

pengunjung tempat rekreasi.

b. Menyambut setiap pengunjung dengan ramah.

9. Swimming coordinated
Bertanggung jawab memelihara kebersihan kolam renang dan menjaga kestabilan
kolam renang.

10. Gardener
Bertanggung jawab memelihara tanaman yang berada di lingkungan Sumber
karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

11. Security
Bertanggung jawab atas keamanan lingkungan serta keamanan para pengunjung
Sumber karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

12. Office boy
Bertanggung jawab untuk menjaga kebersihan seluruh area kolam renang, semua
peralatan yang dipakai dan membersihkan WC.

13. Parking
Bertanggung jawab atas pengelolaan parkir dan keamanan kendaraan para
pengunjung Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

4.2 Analisis Dari Variabel Yang Diteliti
4.2.1 Hasil Uji Validitas

Metode yang digunakan untuk menguji validitas dalam penelitian ini adalah
product moment untuk menghitung validitas dengan tingkat signifikan 5% (a=0,05)
dibandingkan dengan nilai r tabel sebesar 0,361.

Uji validitas variabel bauran promosi (X) dilakukan dengan menjabarkan 4
indikatornya yang terdiri dari periklanan, promosi penjualan, penjualan pribadi, dan
publisitas melalui instrumen-instrumen pernyataan dengan menggunakan
perhitungan program SPSS 25. Berdasarkan hasil perhitungan tersebut, maka uiji
validitas instrumen dari variabel bauran promosi dapat dilihat pada tabel di bawah
ini.
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Tabel 4.1 Hasil Uji Validitas Variabel Bauran Promosi

melalui media online dan cetak

Corrected
No Indikator r-tabel Item-total Kriteria
correlations
Pernyataan Bauran Promosi
Nilai yang diharapkan 0,361 > 0,361 Valid/Tidak
Periklanan
1 SK_I Waterpark melakukan iklan di media 0,361 0,393 valid
sosial
SKI Waterpark menyediakan informasi .
2 wisata yang lengkap 0,361 0,509 Valid
Iklan yang dilakukan oleh SKI Waterpark .
3 mudah untuk dipahami 0,361 0,597 Valid
Promosi Penjualan
SKI Waterpark menyediakan promo .
4 potongan harga 0,361 0,511 Valid
SKI Waterpark menyediakan kemudahan .
5 pembayaran transaksi (cash, debit, dll) 0,361 0,559 Valid
SKI waterpark menyediakan paket wisata
6 | untuk mendapatkan harga yang 0,361 0,873 Valid
ekonomis
Penjualan Pribadi
SKI Waterpark menerima saran dan .
/ masukan dari para pengunjung 0,361 0,664 Valid
Pengunjung merasakan kepuasan dengan .
8 fasilitas yang disediakan SKI Waterpark 0,361 0,655 Valid
Pelayanan yang dilakukan karyawan SKI .
9 Waterpark tergolong ramah 0,361 0,547 Valid
Publisitas
Publikasi yang dilakukan SKI Waterpark .
10 lengkap dan kreatif 0,361 0,584 Valid
SKI Waterpark melakukan event serta .
11 mempublikasikannya 0,361 0,707 Valid
12 Publikasi yang dilakukan SKI Waterpark 0.361 0,645 valid

Sumber: Data Primer, Diolah peneliti 2023.

Berdasarkan uji coba validitas variabel bauran promosi yang terdiri dari
periklanan, promosi penjulan, penjualan pribadi, dan publisitas pada n=30, r-tabel
0,361 dan a=0,05 maka hasil pengujian validitas instrumen pada tabel diatas
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menunjukan 12 pernyataan variabel bauran promosi telah mencapai kriteria validitas.
Semua koefisien validitas lebih tinggi dari pada nilai kritis korelasi Pearson 0,195.
Dengan demikian 12 pertanyaan tersebut dianggap telah tepat digunakan untuk
mengukur variabel bauran promosi.

4.2.2 Hasil Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas pada penelitian ini menggunakan teknik analisis formula
cronbach’s alpha. Data hasil dari kuesioner penelitian ini dikatakan reliable jika
jawaban seseorang terhadap suatu pertanyaan konsisten atau stabil dari waktu ke
waktu. Suatu variabel dikatakan reliable jika memiliki cronbach’s alpha > 0,6.
Berikut merupakan hasil uji reliabilitas pada variabel bauran promosi objek wisata
Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

Tabel 4.2 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Bauran Promosi

Cronbach’s Alpha N of Items
0,836 12

Sumber: Data Primer, Diolah Peneliti 2023

4.3  Profil Responden

Profil responden yang diteliti terbagi menjadi 3 (tiga) kriteria yaitu
berdasarkan berapa kali mengunjungi SKI Waterpark, usia dan domisili tempat
tinggal. Berikut hasil data responden yang merupakan pengunjung dari objek wisata
Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

1. Adapun data mengenai berapa intensitas respon mengunjungi Sumber Karya
Indah (SKI) Waterpark bogor yaitu, sebagai berikut:

Tabel 4.3 Intensitas responden mengunjungi SKI Waterpark

No Kategori Jumlah konsumen Persentase

1 1 Kali 6 6

2 2 Kali 20 20

3 3 Kali 26 26

4 Lebih dari 3 Kali 48 48
Jumlah 100 100

Sumber: Data Primer, Diolah peneliti (2023).
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Intensitas responden mengunjungi SKI
Waterpark

m 1 Kali
m 2 Kali
= 3 Kali
m Lebih dari 3 kali

Sumber: Data Primer, Diolah peneliti (2023).
Gambar 4.1 Persentase Kunjungan SKI Waterpark

Berdasarkan gambar 4.1 di atas dapat diketahui bahwa dari 100 orang
responden, sebanyak 48% responden lebih dari 3 kali mengunjungi SKI Waterpark,
26% responden sebanyak 3 kali, 20% responden sebanyak 2 kali dan 6% responden
sebanyak 1 Kkali.

2. Adapun data mengenai usia responden yaitu, sebagai berikut:
Tabel 4.4 Usia Responden

No Kategori Jumlah Persentase
1 15-25 Tahun 38 38
2 26-35 Tahun 22 22
3 36-45 Tahun 27 27
4 46-55 Tahun 13 13

Jumlah 100 100
Sumber: Data Primer, Diolah Peneliti (2023).
USIA
m 15-25
Tahun
m 26-35
Tahun

Sumber: Data Primer, Diolah peneliti (2023).
Gambar 4.2 Usia Responden
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Berdasarkan gambar 4.2 diatas dapat diketahui bahwa dari 100 responden,
sebanyak 38% responden berusia 15-25 tahun, 27% responden berusia 36-45 tahun,
22% responden berusia sekitar 26-35 tahun, dan 13% responden berusia sekitar 46-
55 tahun.

3. Adapun data mengenai domisili atau asal kota responden yaitu, sebagai berikut:

Tabel 4.5 Domisili Responden

No Kategori Jumlah Persentase
1 Kota Bogor 43 43
2 Kabupaten Bogor 47 47
3 Luar Bogor 10 10
Jumlah 100 100

Sumber: Data Primer, Diolah Peneliti (2023).

Domisili Responden

0%

= Kota Bogor
m Kabupaten Bogor
Luar Bogor

Sumber: Data Primer, Diolah Peneliti (2023).
Gambar 4.3 Domisili Responden

Berdasarkan gambar 4.3 diatas dapat diketahui bahwa dari 100 responden,
sebanyak 47% responden berasal dari Kabupaten Bogor, 43% responden berasal
dari Kota Bogor dan 10% responden berasal dari Luar Bogor.

4.4  Pembahasan dan Interprestasi Hasil

Analisis deskriptif bertujuan untuk mendeskripsikan dan memperoleh
gambaran secara mendalam mengenai Analisis Bauran Promosi dalam upaya
meningkatkan jumlah pengunjung Wisata Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark
Bogor, yaitu dengan variabel X mengenai Periklanan (Advertising), Promosi
penjualan (Sales Promotion), Penjualan Pribadi (Personal selling), dan Publisitas
(Publicity). Gambaran indikator tersebut diperoleh dari tanggapan responden
terhadap pertanyaan yang diberikan dalam bentuk kuesioner dengan menggunakan
skala likert yaitu sangat setuju, setuju, kurang setuju, tidak setuju, dan sangat tidak
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setuju. Analisis ini menggunakan rumus atau pendekatan total tanggapan responden
yang disesuaikan dengan variabel yang diteliti, yaitu sebagai berikut.

Total T R den = Skor Total Jawaban Responden 100%
otal langgapan RESPONCEN = gy or Tertinggi RespondenxJumlah RespondenX °

4.4.1 Bauran Promosi Pada SKI Waterpark

Variabel bauran promosi yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari
periklanan, promosi penjualan, penjualan pribadi dan publikasi. Berikut ini
merupakan hasil tanggapan dari penyebaran kuesioner pada objek wisata Sumber
Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

1. Periklanan (Advertising)
a. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai SKI Waterpark
melakukan iklan di media sosial

Tabel 4.6 Tanggapan Responden mengenai SKI Waterpark melakukan Iklan di

Media Sosial.
Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase
Sangat Setuju 5 15 75 15
Setuju 4 54 216 54
Kurang Setuju 3 26 78 26
Tidak Setuju 2 5 10 5
Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0
Total 100 379 100
Total Tanggapan Responden (%) 75,8

Sumber: Data Primer, Diolah Peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagai
seorang pengunjung, SKI Waterpark melakukan iklan di media sosial dimana 15%
responden menyatakan sangat setuju, 54% responden menyatakan setuju, 26%
responden menyatakan kurang setuju, 5% responden menyatakan tidak setuju dan
0% menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Total T R den — Skor Total Jawaban Responden 100%
otal Tahggapan responden = Skor Tertinggi Respondenx]Jumlah RespondenX °

= 0.758

Total T R =
otal Tanggapan Responden =% 100

Total Tanggapan Responden = 0.758 x 100% = 75,8%

Berdasarkan hasil diatas responden menilai dengan total tanggapan responden
75,8% dimana persentase tersebut berada pada interval 60%-79% yang artinya
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bahwa responden “setuju” pada pernyataan bahwa SKI Waterpark melakukan iklan

di media sosial.

b. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai

menyediakan informasi wisata yang lengkap.

SKI Waterpark

Tabel 4.7 Tanggapan Responden mengenai SKI Waterpark menyediakan informasi
wisata yang lengkap.

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase

Sangat Setuju 5 18 90 18

Setuju 4 68 272 68

Kurang Setuju 3 13 39 13

Tidak Setuju 2 1 2 2

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0
Total 100 403 100

Total Tanggapan Responden (%) 80,6

Sumber: Data primer, Diolah Peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagai
seorang pengunjung, SKI Waterpark menyediakan informasi wisata yang lengkap
dimana 18% responden menyatakan sangat setuju, 68% responden menyatakan
setuju, 13% responden menyatakan kurang setuju, 1% responden menyatakan tidak
setuju dan 0% menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Skor Total Jawaban Responden

Total Tanggapan Responden = x100%

Skor Tertinggi RespondenxJumlah Responden

Total Tanggapan Responden = = 0,806

5x 100
Total tanggapan responden = 0,806 x 100% = 80,6%
Berdasarkan hasil diatas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan sebesar 80,6% dimana persentase tersebut berada pada interval 80%-

100% yang artinya bahwa responden “sangat setuju” pada pernyataan bahwa SKI
Waterpark menyediakan informasi wisata yang lengkap.

c. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai iklan yang dilakukan
oleh SKI Waterpark mudah untuk dipahami.

Tabel 4.8 Tanggapan Responden mengenai Iklan yang dilakukan oleh SKI
Waterpark mudah untuk dipahami

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase
Sangat Setuju 5 19 95 19
Setuju 4 55 220 55
Kurang Setuju 3 24 72 24
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Tidak Setuju 2 2 4 2
Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0
Total 100 391 100
Total Tanggapan Responden (%) 78,2

Sumber: Data Primer, diolah Peneliti (2023).

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagai
pengunjung, iklan yang dilakukan oleh SKI Waterpark mudah untuk dipahami
dimana 19% responden menyatakan sangat setuju, 55% responden menyatakan
setuju, 24% responden menyatakan kurang setuju, 2% responden menyatakan tidak
setuju dan 0% menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Total T R den = Skor Total Tanggapan Responden 100%
otal langgapan responden = Skor Tertinggi Respondenx]Jumlah RespondenX °

391
5x100

Total Tanggapan Responden = 0,784 x 100% = 78,4%

Total Tanggapan Responden = = 0,784

Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan responden 78,2% dimana persentase tersebut berada pada interval
60%-79% yang artinya bahwa responden “setuju” pada pernyataan bahwa iklan yang
dilakukan oleh SKI Waterpark mudah untuk dipahami.

2. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
a. Tanggapan responden terhadapat pertanyaan mengenai SKI Waterpark
menyediakan promo potongan harga.

Tabel 4.9 Tanggapan Responden Mengenai SKI Waterpark menyediakan promo
potongan harga.

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase

Sangat Setuju 5 24 120 24

Setuju 4 23 92 23
Kurang Setuju 3 35 105 35
Tidak Setuju 2 18 36 18

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0
Total 100 353 100
Total Tanggapan Responden (%) 70,6

Sumber: Data primer, diolah peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagali
pengunjung, SKI Waterpark menyediakan promo potongan harga dimana 24%
responden menyatakan sangat setuju, 23% responden menyatakan setuju, 35%
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responden menyatakan kurang setuju, 18% responden menyatakan tidak setuju dan
0% menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Total T R den = Skor Total Tanggapan Responden 100%
otal langgapan ReSponaen =g, or Tertinggi RespondenxJumlah RespondenX 0

Total Tanggapan Responden = = 0,706

5x 100
Total Tanggapan Responden = 0,706 x 100% = 70,6%
Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan responden 70,6% dimana persentase tersebut berada pada interval

60%-79% yang artinya bahwa responden “setuju” pada pernyataan bahwa SKI
Waterpark menyediakan promo potongan harga.

b. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai SKI Waterpark
menyediakan kemudahan pembayaran transaksi (cash, debit, dll).

Tabel 4.10 Tanggapan Responden Mengenai SKI Waterpark menyediakan
kemudahan pembayaran transaksi (cash, debit, dll)

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase

Sangat Setuju 5 52 260 60

Setuju 4 39 156 33

Kurang Setuju 3 5 15 3

Tidak Setuju 2 3 6 3

Sangat Tidak Setuju 1 1 1 1
Total 100 438 100

Total Tanggapan Responden (%) 87,6

Sumber: Data primer, diolah peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada peryataan sebagali
pengunjung, SKI Waterpark menyediakan kemudahan pembayaran transaksi dimana
60% responden menyatakan sangat setuju, 33% responden menyatakan setuju, 3%
responden menyatakan kurang setuju, 3% responden menyatakan tidak setuju dan
0% menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Total T R den — Skor Total Tanggapan Responden 100%
otal Tahggapan responden = Skor Tertinggi Respondenx]Jumlah RespondenX °

Total Tanggapan Responden = = 0,876

5x 100
Total Tanggapan Responden = 0,876 x 100% = 87,6%
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Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan responden 87,6% dimana persentase tersebut berada pada interval
80-100% yang artinya bahwa responden “sangat setuju” pada pernyataan bahwa SKI
Waterpark menyediakan kemudahan pembayaran transaksi.

c. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai SKI Waterpark
menyediakan paket wisata untuk mendapatkan harga yang lebih ekonomis.

Tabel 4.11 Tanggapan Responden mengenai SKI Waterpark menyediakan paket
wisata untuk mendapatkan harga yang lebih ekonomis

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase

Sangat Setuju 5 17 85 17

Setuju 4 32 128 32
Kurang Setuju 3 40 120 40
Tidak Setuju 2 10 20 10

Sangat Tidak Setuju 1 1 1 1
Total 100 354 100
Total Tanggapan Responden (%) 70,8

Sumber: Data primer, diolah peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagai
pengunjung, SKI Waterpark menyediakan paket wisata untuk mendapatkan harga
yang lebih ekonomis dimana 17% responden menyatakan sangat setuju, 32%
responden menyatakan setuju, 40% responden menyatakan kurang setuju, 10%
responden menyatakan tidak setuju dan 1% menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Total T R den = Skor Total Tanggapan Responden 1009
otal Tanggapan kesponden = Skor Tertinggi Respondenx]Jumlah RespondenX °

Total Tanggapan Responden = = 0,708

5x 100
Total tanggapan Responden = 0,708 x 100% = 70,8%

Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan responden 70,8% dimana persentase tersebut berada pada interval
60%-79% yang artinya bahwa responden “setuju” pada pernyataan bahwa SKI
Waterpark menyediakan paket wisata untuk mendapatkan harga yang lebih
ekonomis.

3. Penjualan Pribadi (Personal Selling)
a. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai SKI Waterpark
menerima saran dan masukan dari para pengunjung.



52

Tabel 4.12 Tanggapan Responden mengenai SKI Waterpark menerima saran dan

masukan dari para pengunjung

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase

Sangat Setuju 5 37 185 37

Setuju 4 53 212 53

Kurang Setuju 3 5 15 5

Tidak Setuju 2 4 8 4

Sangat Tidak Setuju 1 1 1 1
Total 100 421 100

Total Tanggapan Responden (%) 84,2

Sumber: Data primer, diolah peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagai
pengunjung, SKI waterpark menerima saran dan masukan dari para pengunjung
dimana 37% responden menyatakan sangat setuju, 53% responden menyatakan
setuju, 5% responden menyatakan kurang setuju, 4% responden menyatakan tidak
setuju dan 1% responden menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Skor Total Tanggapan Responden
Skor Tertinggi RespondenxJumlah Responden
421
5x100

Total Tanggapan Responden = 0,842 x 100% = 84,2%

Total Tanggapan Responden = x100%

Total Tanggapan Responden = = 0,842

Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan responden 84,2% dimana persentase tersebut berada pada interval
80%-100% yang artinya bahwa responden ‘“sangat setuju” pada pernyataan bahwa
SKI1 Waterpark menerima saran dan masukan dari para pengunjung.

b. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai pengunjung merasa
puas dengan fasilitas yang disediakan SKI Waterpark

Tabel 4.13 Tanggapan Responden mengenai Pengunjung merasa puas dengan
fasilitas yang di sediakan SKI Waterpark

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase
Sangat Setuju 5 48 240 48
Setuju 4 48 192 48
Kurang Setuju 3 3 9 3
Tidak Setuju 2 0 0 0
Sangat Tidak Setuju 1 1 1 1
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Total 100 442 100

Total Tanggapan Responden (%) 88,4

Sumber: Data primer, diolah peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagali
pengunjung, pengunjung merasa puas dengan fasilitas yang di sediakan SKI
Waterpark dimana 48% responden menyatakan sangat setuju, 48% responden
menyatakan setuju, 3% responden menyatakan kurang setuju, 0% menyatakan tidak
setuju dan 1% responden menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Skor Total Tanggapan Responden

Total Tanggapan Responden = x100%

Skor Tertinggi RespondenxJumlah Responden

Total Tanggapan Responden = = 0,884

5x100
Total Tanggapan Responden = 0,884 x 100% = 88,4%

Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan responden 88,4% dimana persentase tersebut berada pada interval
80%-100% yang artinya bahwa responden “sangat setuju” pada pernyataan bahwa
pengunjung merasa puas dengan fasilitas yang disediakan SKI Waterpark.

c. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai pelayanan yang
dilakukan karyawan SKI Waterpark tergolong ramah.

Tabel 4.14 Tanggapan Responden mengenai Pelayanan yang dilakukan karyawan
SKI Waterpark tergolong ramah

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase

Sangat Setuju 5 46 230 46

Setuju 4 54 216 54

Kurang Setuju 3 0 0 0

Tidak Setuju 2 0 0 0

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0
Total 100 446 100

Total Tanggapan Responden (%) 89,2

Sumber: Data primer, diolah peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagai
pengunjung, pelayanan yang dilakukan karyawan SKI Waterpark tergolong ramah
dimana 46% responden menyatakan sangat setuju, 54% responden menyatakan
setuju, 0% menyatakan kurang setuju, 0% menyatakan tidak setuju dan 0%
menyatakan sangat tidak setuju.
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Total tanggapan responden:

Skor Total Tanggapan Responden
Total Tanggapan Responden =

1009
Skor Tertinggi RespondenxJumlah Responden x100%

Total Tanggapan Responden =

5x100 2892

Total Tanggapan Responden = 0,892 x 100% = 89,2%

Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan responden 89,2% dimana persentase tersebut berada pada interval
80%-100% yang artinya bahwa responden “sangat setuju” pada pernyataan bahwa
pelayanan yang dilakukan karyawan SKI Waterpark tergolong ramah.

4. Publisitas (Publicity)
a. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai publikasi yang
dilakukan SKI1 Waterpark lengkap dan kreatif.

Tabel 4.15 Tanggapan Responden mengenai publikasi yang dilakukan SKI
Waterpark lengkap dan kreatif

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase
Sangat Setuju 5 11 55 11
Setuju 4 61 244 61
Kurang Setuju 3 26 78 26
Tidak Setuju 2 2 4 2
Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0
Total 100 381 100
Total Tanggapan Responden (%) 76,2

Sumber: Data primer, diolah peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagai
pengunjung, publikasi yang dilakukan SKI Waterpark lengkap dan kreatif dimana
11% responden menyatakan sangat setuju, 61% responden menyatakan setuju, 26%
responden menyatakan kurang setuju, 2% responden menyatakan tidak setuju dan
0% menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Total T R den = Skor Total Tanggapan Responden 100%
otal Tanhggapan responden = Skor Tertinggi RespondenxJumlah RespondenX 0

Total Tanggapan Responden = = 0,764

5x 100

Total Tanggapan Responden = 0,764 x 100% = 76,4%
Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan responden 76,2% dimana persentase tersebut berada pada interval



55

60%-79% yang artinya bahwa responden “setuju” pada pernyataan bahwa publikasi
yang dilakukan SKI Waterpark lengkap dan kreatif.

b. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai SKI Waterpark
melakukan event serta mempublikasikannya.

Tabel 4.16 Tanggapan Responden mengenai SKI Waterpark melakukan event serta
mempublikasikannya

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase
Sangat Setuju 5 14 70 14
Setuju 4 49 196 49
Kurang Setuju 3 30 90 30
Tidak Setuju 2 6 12 6
Sangat Tidak Setuju 1 1 1 1
Total 100 369 100
Total Tanggapan Responden (%) 73,8

Sumber: Data primer, diolah peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagai
pengunjung, SKI Waterpark melakukan event seta mempublikasikannya dimana 14%
responden menyatakan sangat setuju, 49% responden menyatakan setuju, 30%
responden menyatakan kurang setuju, 6% responden tidak setuju dan 1% responden
menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Total T R den — Skor Total Tanggapan Responden 100%
otal Tahggapan responden = Skor Tertinggi Respondenx]Jumlah RespondenX °

Total Tanggapan Responden =

5x100 738

Total Tanggapan Responden = 0,738 x 100% = 73,8%
Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan responden 73,8% dimana persentase tersebut berada pada interval

60%-79% yang artinya bahwa responden “setuju” pada pernyataan bahwa SKI
Waterpark melakukan event serta mempublikasikannya.

c. Tanggapan responden terhadap pertanyaan mengenai publikasi yang
dilakukan SKI Waterpark melalui media cetak dan online.
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Tabel 4.17 Tanggapan Responden mengenai publikasi yang dilakukan SKI
Waterpark melalui media cetak dan online.

Jawaban Responden Bobot | Jumlah Skor Persentase

Sangat Setuju 5 18 90 18

Setuju 4 45 180 45

Kurang Setuju 3 30 90 30

Tidak Setuju 2 6 12 6

Sangat Tidak Setuju 1 1 1 1
Total 100 373 100

Total Tanggapan Responden (%) 74,6

Sumber: Data primer, diolah peneliti (2023)

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden pada pernyataan sebagai
pengunjung, publikasi yang dilakukan SKI Waterpark melalui media online dan
cetak dimana 18% responden menyatakan sangat setuju, 45% responden menyatakan
setuju, 30% responden menyatakan kurang setuju, 6% responden menyatakan tidak
setuju dan 1% responden menyatakan sangat tidak setuju.

Total tanggapan responden:

Total T R den = Skor Total Tanggapan Responden 1009
otal Tanggapan kesponden = Skor Tertinggi RespondenxJumlah respondes:nX °

373
5x 100

Total Tanggapan Responden = 0,746 x 100% = 74,6%

Total Tanggapan Responden = = 0,746

Berdasarkan hasil di atas dapat diketahui bahwa responden menilai dengan
total tanggapan responden 74,6% dimana persentase tersebut berada pada interval
60%-79% yang artinya bahwa responden “setuju” pada pernyataan bahwa publikasi
yang dilakukan SKI Waterpark melalui media cetak dan online.
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Berikut merupakan hasil rata-rata tanggapan responden pada variabel bauran
promosi.

Tabel 4.18 Hasil rata-rata kuesioner

Total Tanggapan

No | Indikator Atribut Responden %

Rata-rata (%)

SKI1 Waterpark melakukan

L | Periklanan | iu1an di media sosial

75,8

SKI Waterpark menyediakan
informasi wisata yang 80,6 78,2
lengkap

Iklan yang dilakukan oleh
SKI Waterpark mudah untuk 78,2
dipahami

Promosi SKI1 Waterpark menyediakan

. 70,6
Penjualan promo potongan harga

SKI Waterpark menyediakan
kemudahan pembayaran 87,6 76,3
transaksi (cash, debit, dlI)

SKI1 Waterpark menyediakan
paket wisata untuk
mendapatkan harga yang
lebih ekonomis

70,8

SKI Waterpark menerima
saran dan masukan dari para 84,2
pengunjung

Penjualan
Pribadi

Pengunjung merasa puas
dengan fasilitas yang 88,4 87,3
disediakan SKI Waterpark

Pelayanan yang dilakukan
karyawan SKI Waterpark 89,2
tergolong ramah

Publikasi yang dilakukan
4 | Publisitas SKI1 Waterpark lengkap dan 76,2
kreatif

SKI Waterpark melakukan
Event serta 73,8 74,9
mempublikasikannya

Publikasi yang dilakukan
SKI Waterpark melalui 74,6
media cetak dan online

Rata-rata 79,2

Sumber: Data Primer, Diolah Peneliti (2023).
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Hasil Rata-rata kuesioner (%)

90,00%
88,00%
86,00%
84,00%
82,00%
80,00%
78,00%
76,00%
74,00%
72,00%
70,00%
68,00%

m Rata-rata (%)

Periklanan Promosi Penjualan Publikasi
Penjualan Pribadi

Sumber: Data Primer, Diolah Peneliti (2023).

Gambar 4.4 Hasil Rata-rata kuesioner

Berdasarkan hasil rata-rata tanggapan responden mengenai bauran promosi
pada pengunjung Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor sebesar 79,2%.
Dimana rata-rata tersebut berada pada interval (61-80%).

Kriteria penilaian tanggapan responden dapat digambarkan dalam tabel di
bawah ini:

Tabel 4.19 Kiriteria interprestasi skor

Interval (%) Kriteria Penilaian
0-20% Sangat Tidak Baik
21-40% Tidak Baik
41-60% Cukup Baik
61-80% Baik
81-100% Sangat Baik
Sumber: Data Sekunder, Sugiyono (2017).
STB B CB B SB
79,2%

Sehingga dapat disimpulkan bahwa bauran promosi yang dilakukan SKI
Waterpark baik, hal ini ditunjukan dengan banyaknya tanggapan setuju dari
responden mengenai pernyataan periklanan, promosi penjualan, penjualan pribadi
dan publisitas. Hasil tanggapan rata-rata responden per indikator paling besar
nilainya adalah indikator penjualan pribadi sebesar 87,3% pada pelayanan yang
dilakukan karyawan SKI Waterpark tergolong ramah sebesar 89,2% dan tanggapan
responden yang dinilai paling kecil adalah indikator publisitas sebesar 74,9 pada SKI
Waterpark melakukan event serta mempublikasikannya sebesar 73,8%.
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Tabel 4.20 Hasil Tanggapan Responden menjawab setuju (baik).

Total
No. Indikator Atribut Tanggapan
Responden (%)
1 Periklanan SK! Waterpark melakukan iklan di media 75.8 %
sosial
Iklan yang dilakukan oleh SKI Waterpark 78.2 o
mudah dipahami e 70
5 Pro_m03| SKI Waterpark menyediakan promo potongan 70.6 %
penjualan harga
SKI Waterpark menyediakan paket wisata
untuk mendapatkan harga yang lebih 70,8 %
ekonomis
3 Publikasi Publikasi yang dll_akukan SKI1 Waterpark 76,2 %
lengkap dan kreatif
SKI Waterpark melakukan even serta 73.8 %
mempublikasikannya e
Publikasi yang dilakukan SKI Waterpark 746 %
melalui media cetak dan online 070

Sumber: Data Primer, Diolah Peneliti (2023).

Berdasarkan tabel diatas menunjukan bahwa hasil tanggapan responden yang
menjawab setuju/sangat baik ada pada indikator periklanan dengan pertanyaan SKI
Waterpark melakukan iklan di media sosial dengan tanggapan responden 75,8% dan
Iklan yang dilakukan oleh SKI Waterpark mudah untuk dipahami dengan total
tanggapan 78,2%. Indikator promosi penjualan dengan pertanyaan SKI Waterpark
menyediakan promo potongan harga dengan tanggapan responden 70,6% dan SKI
Waterpark menyediakan paket wisata untuk mendapatkan harga yang lebih ekonomis dengan
tanggapan responden 70,8%. Selanjutnya ada indikator publikasi dengan pertanyaan
Publikasi yang dilakukan SKI Waterpark lengkap dan kreatif dengan tanggapan responden
76,2%, SKI Waterpark melakukan even serta mempublikasikannya dengan tanggapan
responden 73,8% dan Publikasi yang dilakukan SKI Waterpark melalui media cetak dan
online dengan tanggapan responden 74,6%.

Tabel 4.21 Hasil tanggapan responden menjawab sangat setuju (sangat baik)

Total
No. Indikator Atribut Tanggapan
Responden (%)
1. Periklanan SI_(I Waterpark menyediakan informasi 80.6 %
wisata yang lengkap
2. Promosi SKI  Waterpark  menyedia  kemudahan 87.6 %

penjualan pembayaran transaksi (cash, debit,dll)
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Total
No. Indikator Atribut Tanggapan
Responden (%)
3. Penjualan SKI Waterpark menerima saran dan masukan 84.2 %
pribadi dari para pengunjung

Pengunjung merasa puas dengan fasilitas yang
disediakan SKI Waterpark

Pelayanan yang dilakukan karyawan SKI
Waterpark tergolong ramah

Sumber: Data Primer, Diolah Peneliti (2023).

88,4 %

89,2 %

Berdasarkan tabel diatas menunjukan bahwa hasil tanggapan responden yang
menjawab setuju/sangat baik ada pada indikator periklanan dengan pertanyaan SKI
Waterpark menyediakan informasi wisata yang lengkap dengan total tanggapan
80,6%. Indikator promosi penjualan dengan pertanyaan SKI Waterpark menyediakan
kemudahan pembayaran transaksi (cash, debit,dll) dengan tanggapan responden
87,6%. Selanjutnya ada indikator penjualan pribadi dengan pertanyaan SKI
Waterpark menerima saran dan masukan dari para pengunjung dengan tanggapan
responden 84,2%, Pengunjung merasa puas dengan fasilitas yang disediakan SKI
Waterpark dengan tanggapan responden 88,4% dengan Pelayanan yang dilakukan
karyawan SKI Waterpark tergolong ramah tanggapan responden 89,2%.

4.4.2 Interpretasi Hasil Penelitian

Hasil penelitian menjelaskan bahwa Analisis Bauran Promosi dalam upaya
meningkatkan jumlah pengunjung objek wisata Sumber Karya Indah (SKI)
Waterpark yang dilakukan peneliti pada saat ini mendapatkan respon yang baik atau
setuju bahwa bauran promosi yang dilakukan harus dijalankan dengan benar.

Adapun bauran promosi yang dilakukan oleh SKI Waterpark Bogor terbagi
menjadi 4 indikator yaitu:

1. Periklanan, hasil penelitian menunjukan bahwa indikator periklanan memperoleh
rata-rata sebesar 78,2% dimana hal ini dapat diartikan bahwa mayoritas
pengunjung setuju dengan iklan yang diberikan oleh SKI Waterpark seperti
melakukan iklan di media sosial, menyediakan informasi yang lengkap dan iklan
yang dilakukan SKI Waterpark mudah untuk di pahami.

2. Promosi Penjualan, hasil penelitian menunjukan bahwa indikator promosi
penjulan memperoleh rata-rata 76,3% dimana hal ini dapat diartikan bahwa
mayoritas pengunjung setuju dengan promosi penjualan yang dilakukan oleh SKI
Waterpark seperti menyediakan promo potongan harga, menyediakan kemudahan
pembayaran transaksi dan SKI Waterpark menyediakan paket wisata untuk
mendapatkan harga yang lebih ekonomis.

3. Penjualan Pribadi, hasil penelitian menunjukan bahwa indikator penjualan
pribadi memperoleh rata-rata 87,3% dimana hal ini dapat diartikan bahwa
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mayoritas pengunjung sangat setuju dengan penjualan pribadi yang dilakukan
oleh SKI Waterpark seperti menerima saran dan masukan dari para pengunjung,
pengunjung merasa puas dengan fasilitas yang disediakan, pelayanan yang
dilakukan karyawan SKI Waterpark tergolong ramah.

4. Publisitas, hasil penelitian menunjukan bahwa indikator publisitas memperoleh
rata-rata 74,9% dimana hal ini dapat diartikan bahwa mayoritas pengunjung
setuju dengan publisitas yang dilakukan oleh SKI Waterpark seperti publikasi
yang dilakukan lengkap dan kreatif, melakukan event dan mempublikasikannya
serta publikasi yang dilakukan SKI1 Waterpark melalui media cetak dan online.

Berdasarkan analisis data yang sudah dilakukan untuk perbaikan dari strategi
bauran promosi yang akan dilakukan SKI Waterpark untuk menunjang peningkatan
jumlah pengunjung yaitu:

Memperbaiki strategi dari hasil rata-rata tanggapan responden yang kurang
maksimal dengan hasil rata-rata tanggapan responden kurang dari 81% yang artinya
promosi yang dilakukan hanya mencapai kriteria baik dan belum mencapai kriteria
sangat baik seperti pada indikator periklanan, promosi penjualan dan publikasi.

1. Indikator periklanan dimana SKI Waterpark melakukan iklan dimedia sosial
dengan tanggapan responden 75,8%, dan Iklan yang dilakukan SKI Waterpark
mudah untuk dipahami dengan tanggapan responden 78,2% yang artinya iklan
yang dilakukan oleh SKI Waterpark sudah baik berdasarkan kriteria namun harus
ditingkatkan menjadi sangat baik dengan upaya memaksimalkan iklan diberbagai
media seperti iklan di instagram, facebook, tiktok, youtobe dan platfrom lainnya.

2. Indikator Promosi Penjualan dimana SKI Waterpark menyediakan promo
potongan harga dengan tanggapan responden hanya sebesar 70,6% dan SKI
Waterpark menyediakan paket wisata untuk mendapatkan harga yang lebih
ekonomis dengan tanggapan responden sebesar 70,8% yang artinya SKI belum
mengadakan sistem promo dan paket sebaiknya melakukan sistem promo dan
paket di hari-hari tertentu seperti hari raya, hari libur nasional.

3. Indikator publisitas dimana publikasi yang dilakukan SKI Waterpark lengkap dan
kreatif dengan tanggapan responden sebesar 76,2%, SKI Waterpark melakukan
Event serta mempublikasikannya dengan tanggapan responden sebesar 73,8%
dan publikasi yang dilakukan SKI waterpark melalui media cetak dan online
dengan tanggapan responden sebesar 74,6% yang artinya publikasi yang
dilakukan oleh SKI kurang kreatif dan jarang melakukan event serta tidak
mempublikasikannya sebaiknya gencar melakukan event dan bekerjasama.

Maka dari itu upaya perbaikanya adalah dengan meningkatkan dan
memaksimalkan strategi promosi pada indikator periklanan, promosi penjualan dan
publikasi dengan total tanggapan kurang dari 80%. Serta harus mempertahankan dan
meningkatkan promosi pada indikator penjualan pribadi dengan nilai rata-rata
tanggapan responden sebesar 87,3%.
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51  Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai analisis bauran
promosi dalam upaya meningkatkan jumlah pengunjung objek wisata Sumber Karya
Indah (SKI) Waterpark Bogor, dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Bauran promosi yang dilakukan pada objek wisata Sumber Karya Indah (SKI)
Waterpark Bogor meliputi periklanan (advertising), promosi penjualan (sales
promotion), penjualan pribadi (personal selling) dan publisitas (publicity).
Berdasarkan rata-rata tanggapan responden menunjukan hasil yang baik dengan
skor rata-rata 79,2%. Adapun untuk rata-rata nilai terbesar ada di indikator
penjualan pribadi yaitu sebesar 87,3% SKI Waterpark menerima saran dan
masukan dari para pengunjung, pengunjung merasa puas dengan fasilitas yang di
sediakan SKI Waterpark dan pelayanan yang dilakukan karyawan SKI waterpark
tergolong ramah.

2. Perbaikan strategi yang harus dilakukan oleh SKI Waterpark yaitu dengan
meningkatkan dan memaksimalkan promosi yang harus dilakukan terhadap
indikator bauran promosi yaitu pada indikator periklanan dengan
memaksimalkan iklan diberbagai media seperti iklan di instagram, facebook,
tiktok, youtobe dan platfrom lainnya., promosi penjualan dengan melakukan
sistem promo dan paket di hari-hari tertentu seperti hari raya, hari libur nasional.,
dan publikasi dengan gencar melakukan event dan bekerjasama. Serta harus
mempertahankan dan meningkatkan promosi pada indikator penjulan pribadi
rata-rata tanggapan responden sebesar 87,3% terutama pada pelayanan yang
dilakukan oleh karyawan SKI Waterpark mendapatkan respon positif dari para
pengunjung.

5.2 Saran
Berdasarkan analisa yang telah dilakukan, peneliti memberikan saran yang
dapat dilakukan oleh perusahaan yaitu diantaranya:

1. Hasil kuesioner terhadap bauran promosi yang terjadi di Sumber Karya Indah
(SKI) Waterpark dapat dilihat bahwa nilai kuesioner yang paling rendah terdapat
pada pernyataan SKI Waterpark menyediakan promo potongan harga dengan
nilai tanggapan responden hanya sebesar 70,6% dan pada pernyataan SKI
Waterpark menyediakan paket wisata untuk mendapatkan harga yang lebih
ekonomis dengan nilai tanggapan responden hanya sebesar 70,8%. Maka dari itu
Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark harus memperbaiki promosi penjualan
dengan mengadakan promo potongan harga dan menyediakan paket wisata untuk
pengunjung agar bisa mendapatkan harga yang lebih ekonomis.
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2.

Perusahaan diharapkan dapat melakukan promosi semaksimal mungkin dengan
cara gencar melakukan iklan di media sosial seperti pada instagram, tiktok,
facebook dan sebagainya, serta harus mengadakan promo potongan harga seperti
diskon pada hari tertentu seperti hari raya, libur nasional dan sebagainya,
selanjutnya melakukan publikasi melalui media cetak dan online dan mengetahui
kebutuhan para pengunjung agar para pengunjung lebih tertarik untuk
mengunjungi Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

Bagi peneliti selanjutnya, saran yang dapat diberikan yaitu melakukan penelitian
yang berkaitan dengan bagaimana cara merumuskan strategi promosi yang baik
dengan menambah indikator promosi mulut ke mulut dan pemasaran langsung.
Dikutip dalam penelitian Alfina (2021) dengan judul Strategi Bauran Promosi
untuk meningkatkan jumlah pengunjung objek wisata berdasarkan ekonomi
syariah (studi kasus di Sumber Ubalan Kabupaten Kedari) dengan indikator
periklanan, publisitas, promosi penjualan, penjualan personal, promosi mulut ke
mulut dan pemasaran langsung maka yang dapat dijadikan acuan bagi peneliti
selanjutnya yaitu perlunya meningkatkan jumlah pengunjung pendatang di SKI
Waterpark.
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LAMPIRAN

Lampiran 1 Daftar pertanyaan wawancara (Pra survei)

Berikut daftar pertanyaan wawancara:

1.
2.
3.

©oN Rk

Bagaimana sejarah berdirinya wisata Sumber karya Indah Waterpark?

Strategi apa yang dilakukan sebelum dan sesudah adanya Covid-19?

Promosi dalam bentuk apa saja yang sudah dilakukan untuk menarik perhatian
wisatawan?

Rata-rata jJumlah pengunjung pada tahun 2019-2022?

Target penjualan tiket sesudah dan sebelum Covid-19?

Bagaimana visi dan misi wisata Sumber Karya Indah Waterpark?

Berapa harga tiket masuk Sumber Karya Indah Waterpark?

Berapa karyawan yang bekerja di Sumber Karya Indah Waterpark?

Hal apa saja yang dapat menjadi peluang dan ancaman bagi wisata Sumber Karya
Indah Waterpark?

. Hal apa saja yang dapat menjadi kekuatan dan kelemahan bagi wisata Sumber

Karya Indah Waterpark?
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Lampiran 2 Kuesioner
KUESIONER

Salam Hormat,

Penulis adalah seorang mahasiswi program studi Manajemen Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas pakuan yang akan melakukan riset dalam rangka
penelitian ilmiah terkait Analisis Bauran Promosi Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah
Pengunjung Wisata Sumber Karya Indah (SKI) Waterpark Bogor.

Adapun maksud dan tujuan kuesioner ini adalah untuk mengumpulkan data
bagi peneliti untuk menyelesaikan tugas akhir (skripsi), tanpa ada kaitannya dengan
yang lain. Penulis mengharapkan kesediaan anda untuk dapat mengisi kuesioner ini
dengan jujur dan apa adanya guna memperlancar penelitian yang akan Saya lakukan
untuk memperoleh informasi.

Atas ketersediaan dan bantuannya, Saya ucapkan terimakasih.
Identitas karakteristik responden

1. Nama: o,
2. Usia
a. 15-25 Tahun
b. 26-35 Tahun
c. 36-45 Tahun
d. 46-55 Tahun
3. Domisili responden
a. Kota Bogor
b. Kabupaten Bogor
c. Luar Bogor
4. Berapa intensitas mengunjungi SKI Waterpark
a. lkali
b. 2kali
c. 3kali
d. Lebih dari 3 kali
PETUNJUK PENGISIAN

Penulis telah menyediakan berbagai pernyataan untuk anda jawab. Setiap butir
pertanyaan hanya boleh dijawab 1 kali dengan mencentang salah satu kotak dari lima
pilihan kotak yang disediakan. Anda akan melihat lima kotak dengan kode SS, S, KS,
TS dan STS. Adapun maknanya adalah:

0 SS (SANGAT SETUJU)
oS (SETUJU)
0 KS (KURANG SETUJU)



o TS (TIDAK SETUJU)
0 STS (SANGAT TIDAK SETUJU)
ANALISIS BAURAN PROMOSI DALAM UPAYA MENINGKATKAN
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JUMLAH PENGUNJUNG WISATA SUMBER KARYA INDAH (SKIl)
WATERPARK BOGOR

NO PERTANYAAN SS KS TS | STS
Periklanan

1 | SKI Waterpark melakukan iklan di media
sosial

2 | SKI Waterpark menyediakan informasi
wisata yang lengkap

3 | Iklan yang dilakukan olenh SKI Waterpark
mudah untuk dipahami
Promosi Penjualan

4 | SKI  Waterpark menyediakan  promo
potongan harga

5 | SKI Waterpark menyediakan kemudahan
pembayaran transaksi (cash, debit, dil)

6 | SKI Waterpark menyediakan paket wisata
untuk mendapatkan harga yang lebih
ekonomis
Penjualan Pribadi

7 | SKI Waterpark menerima saran dan masukan
dari para pengunjung

8 | Pengunjung merasa puas dengan fasilitas
yang disediakan SKI Waterpark

9 | Pelayanan yang dilakukan karyawan SKI
Waterpark tergolong ramah
Publisitas

10 | Publikasi yang dilakukan SKI Waterpark
lengkap dan kreatif

11 | SKI Waterpark melakukan Event seta
mempublikasikannya

12 | Publikasi yang dilakukan SKI Waterpark
melalui media online dan cetak

waktu yang telah anda luangkan dan kerjasama yang baik.

Demikian akhir dari kuesioner penelitian ini. Harap mengembalikan lembar
kuesioner ini kepada peneliti yang memberikannya kepada anda. Terimakasih atas
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Lampiran 3 Data Kuesioner
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Lampiran 4 Uji Validitas

Correlations

Tota
X01 X02 X03 X04 X05 X06 XO07 X08 X09 X10 X11 X12 |
X01 Pearson 1 ,397 ,518 ,418 - ,214 052 ,229 ,251 ,140 - ,116 ,393
Correlatio * - *,138 ,004 -
n
Sig. (2- ,030 ,003 ,022 ,466 ,256 ,785 ,223 ,181 ,461 ,984 ,542 ,002
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X02 Pearson ,397 1 ,402 ,589 - ,394 - ,043 ,156 ,234 ,387 ,289 ,509
Correlatio * ¥ ™ 086 ¥ ,018 ¥ -
n
Sig. (2- ,030 ,028 ,001 ,651 ,031 ,926 ,822 ,409 ,213 ,035 ,122 ,004
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

X03 Pearson ,518 ,402 1 ,448 ,060 ,378 ,097 ,315 ,385 ,269 ,238 ,442 /597

ke * * * * * 3

Correlatio

n

Sig. (2- ,003 ,028 ,013 ,753 ,039 ,611 ,090 ,035 ,150 ,206 ,015 ,001

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X04 Pearson ,418 ,589 ,448 1 - ,453 - ,159 263 ,267 ,112 ,289 /511

Correlatio * - * ,145 * 104 -

n

Sig. (2- ,022 ,001 ,013 444 012 583 ,402 ,160 ,154 /555 ,122 ,004

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X05 Pearson - - ,060 - 1 ,507 ,680 ,530 ,240 ,179 ,502 ,471 ,559

Correlatio ,138 ,086 ,145 " " " ” ” ”

n

Sig. (2- 466 ,651 ,753 ,444 ,004 ,000 ,003 ,202 ,345 ,005 ,009 ,001

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

X06 Pearson ,214 ,394 ,378 ,453 ,507 1 ,623 ,495 ,283 ,573 ,632 ,526 ,873
Correlatio
n
Sig. (2- ,256 ,031 ,039 ,012 ,004 ,000 ,005 ,129 ,001 ,000 ,003 ,000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
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X07

X08

X09

X10

X11

X12

Tot

al

Pearson
Correlatio
n

Sig. (2-
tailed)

N
Pearson
Correlatio
n

Sig. (2-
tailed)

N
Pearson
Correlatio
n

Sig. (2-
tailed)

N
Pearson
Correlatio
n

Sig. (2-
tailed)

N
Pearson
Correlatio
n

Sig. (2-
tailed)

N
Pearson
Correlatio
n

Sig. (2-
tailed)

N
Pearson
Correlatio

n

,052

, 785

30

,229

,223

30

,251

,181

30

,140

461

30

,004

,984

30

,116

,542

30
,393

,018

,926

30

,043

,822

30

,156

,409

30

,234

,213

30

,387

,035

30

,289

122

30
,509

3

,097

611
30
315
,090
30
385
,035
30
269
150
30
238
206
30
442
015

30
,597

3

,104

,583

30

,159

,402

30

,263

,160

30

,267

,154

30

, 112

,555

30

,289

,122

30
,511

,680

,000

30
,530

3

,003

30

,240

,202

30

,179

,345

30
,502

3

,005

30

AT71

,009

30
,559

3

,623

,000

30
,495

3

,005

30

,283

,129

30
,573

3

,001

30
,632

3

,000

30

,526

,003

30
,873

3

1

30

,631

,000

30

,392

,032

30

,285

,126

30

,665

,000

30

322

,083

30
,664

,631

,000

30

30

,648

,000

30

,389

,033

30

449

,013

30

,057

,766

30
,655

3

,392

,032

30
,648

3

,000

30

30

,403

,027

30

,290

,120

30

,049

,796

30
,547

3

,285

,126

30

,389

,033

30

,403

,027

30

30

,320

,085

30

,219

,245

30
,584

,665

,000

30

449

,013

30

,290

,120

30

,320

,085

30

30
,318

,086

30
, 707

3

,322

,083

30

,057

,766

30

,049

, 796

30

,219

,245

30

,318

,086

30

30
,604

,664

,000

30
,655

3

,000

30

,547

,002

30

,584

,001

30

, 707

,000

30

,604

,000

30



Sig. (2- ,032 ,004 ,001 ,004 ,001 ,000 ,000 ,000 ,002 ,001

tailed)
N 30 30 30 30 30 30

30 30 30 30 30

,000 ,000

30

77

30

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Lampiran 5 Uji Reliabilitas

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 30 100,0
Excluded? 0 ,0
Total 30 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,836 12




