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RINGKASAN

DEVITASARI. Skripsi tentang Posisi Wisata Delta Fishing dan Pesaingnya, serta
Perumusan Strategi Pemasaran Wisata di Kabupaten Sidoarjo, Jawa Timur (di
bawah bimbingan Bapak Zainal Abidin, S.Pi., MP. MBA)

Sektor pariwisata memiliki efek positif dalam menunjang perekonomian
devisa suatu negara. Negara Indonesia memiliki beraneka ragam wisata yang
dapat dijadikan tujuan wisata mulai dari wisata alam, budaya hingga wisata
bahari. Wisata bahari yang berbasis minapolitan sebagian besar terletak di
kawasan Sidoarjo Jawa Timur. Salah satu wisata bahari Sidoarjo yang berbasis
minapolitan yaitu Wisata Delta Fishing. Melihat kesuksesan pengelolaan Wisata
Delta Fishing, munculah beberapa wisata baru dengan menawarkan jasa yang
hampir sama di sekitarnya. Hal ini mengakibatkan persaingan antar jasa wisata
semakin meningkat, sehingga perlu dilakukan analisis penentuan posisi bersaing
agar dapat merumuskan strategi pemasaran yang tepat bagi Wisata Delta
Fishing dan wisata pesaingnya di Kabupaten Sidoarjo.Tujuan penelitian ini yaitu
mengidentifikasi  karakteristik  pengunjung, persepsi pengunjung dan
menganalisis segmentation, targeting dan positioning serta merumuskan strategi
pemasaran Wisata Delta Fishing dan wisata pesaingnya di Kabupaten Sidoarjo.
Penelitian ini dilaksanakan di Wisata Delta Fishing dan 3 wisata pesaingnya yaitu
Wisata Kusuma Tirta, Wisata Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing pada
tanggal 16 Februari — 10 Maret 2019.

Metode penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif kuantitatif.
Jenis data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder. Data primer dan
data sekunder dikumpulkan dengan cara observasi tempat wisata,
mendokumentasi dan wawancara dengan para responden yang menggunakan
penyebaran kuesioner secara offline dan online kepada sampel yang berjumlah
120 responden. Sampe ini diambil dari populasi pengunjung dengan cara
accidental sampling. Metode analisis data yang digunakan analisis deskriptif,
analisis cluster, analisis crosstab dan analisis korespondensi.

Profil Wisata Delta Fishing diresmikan tahun 2009 milik pribadi Bapak H.
Khusnul Ghofur dengan luas area wisata = 2 Ha serta memiliki fasilitas wahana
yang terdiri dari wahana outbound, sepeda air, flying fox, kolam renang, kolam
pancing dan kereta putar. Sedangkan fasilitas pendukung terdiri dari area parkir,
MCK, gazebo, musholla, restoran, toko oleh-oleh, gedung pertemuan dan lain-
lain. Harga tiket masuk wisata ini sangat terjangkau dan menawarkan harga
paket booking kuliner dan fun outbound. Profil Wisata Kusuma Tirta diresmikan
tahun 2012 milik pribadi Bapak H. Subarman dengan luas hampir = 6 Ha serta
memiliki fasilitas wahana dan fasilitas pendukung lebih banyak daripada Wisata
Delta Fishing. Harga tiket masuk wisata ini juga sangat terjangkau dan
menawarkan harga paket outbound. Profil wisata Bahari Tlocor yaitu diresmikan
tahun 2013 oleh pemerintah dengan fasilitas wahana pemancingan, sepeda air,
naik perahu ke pulau lusi, sedangkan fasilitas pendukung hampir sama dengan
lainnya yang membedakan hanya memiliki dermaga. Wisata Laguna Fishing
dibangun bersama oleh pemilik-pemilik tambak sekitar wisata. wisata ini berdiri
sejak lama, namun mulai ramai pengunjung di tahun 2014 yang menawarkan
fasilitas wahana hanya pemancingan dan becak air saja, sedangkan fasilitas
pendukung MCK, parkir, musholla, warung makan dan tempat pencabut duri.
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Karakteristik pengunjung Wisata Delta Fishing dan wisata pesaingnya
didominasi oleh laki-laki berusia 21-30 tahun dengan status pernikahan belum
menikah. Jumlah anggota keluarga 3-4 orang, pendidikan terakhir SMA,
mayoritas beragama islam, pekerjaan sebagai pegawai swasta dengan
pendapatan < Rp. 5.000.000 dan pengeluaran sebesar < Rp. 5.000.000 serta
mayoritas pengunjung berasal dari Sidoarjo dan Surabaya. Persepsi pengunjung
yang teridentifikasi didominasi oleh pengunjung yang mendapatkan sumber
informasi melalui mulut ke mulut atau tetangga/teman/ keluarga. Kesan mereka
terhadap ke 4 wisata adalah suka. Adapun tujuan mereka berkunjung adalah
berlibur sehingga mereka kebanyakan minat untuk berkunjung kembali.

Segmentation, targeting dan positioning atas dasar karakteristik demografis
dan persepsi pengunjung terbentuk 4 segmen. Kemudian untuk targeting dipilih
cluster 2 dan 3 karena memiliki persentase anggota cluster yang tinggi daripada
cluster lainnya. Positioning yang terbentuk dari empat wisata masing-masing
menempati kuadran yang berbeda-beda. Wisata Delta Fishing pada Kuadran |
(Improve), Wisata Bahari Tlocor Il (Maintaince), Wisata Laguna Fishing Il
(Overkill) dan Wisata Kusuma Tirta IV (Under estimate).

Rumusan strategi pemasaran yang terbentuk dari hasil analisis positioning
yaitu untuk Wisata Delta Fishing sebaiknya tetap mempertahankan dan
memperkuat atribut yang menjadi ciri khasnya yaitu strategi penjualan harga
paket, harga makanan dan minuman sesuai dengan kualitas, lokasi strategis,
lokasi nyaman dan aman, terdapat diskon harga tiket, proses pelayanan cepat
dan tanggap, pemberian informasi jelas serta fasilitas yang ada lengkap. Wisata
Kusuma Tirta terletak pada dimensi negative sehingga harus meningkatkan
semua (24 atribut) dan memilih salah satu atribut yang dapat diperkuat dan
dijadikan ciri khas untuk mengunggulkan dibenak hati pengunjung. Wisata Bahari
Tlocor dipersepsikan pengunjung kuat sekali susah ditiru oleh pesaing, sehingga
harus tetap mempertahankan ciri khasnya yaitu memiliki merek yang cukup
dikenal dan mudah diingat oleh pengunjung, proses pelayanan cepat, kebersihan
lingkungan terjaga dan tersedia lahan parkir yang luas serta memadai. Wisata
Laguna Fishing sebaiknya meningkatkan atribut harga tiket, keterjangkauan
harga makanan dan minuman, lalu lintas lancar, terdapat promosi online,
promosi media cetak, mulut ke mulut, SDM ramah dan sopan serta transaksi tiket
mudah sekali.

Saran dengan diadakan penelitian ini diharapkan perusahaan dapat
merumuskan strategi pemasaran yang tepat. Peneliti selanjutnya dapat
melanjutkan penelitian dengan menambah atribut lainnya atau menambah merek
produk yang diteliti lebih banyak serta bagi perguruan tinggi dapat menambah
dan memperluas materi.
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1. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Globalisasi yang terjadi saat ini telah merubah persepsi masyarakat dalam
memandang kegiatan yang dilakukan dalam pariwisata. Kegiatan berwisata
merupakan kebutuhan yang dipandang sebagai kebutuhan yang sepantasnya
terpenuhi dalam suatu keluarga. Kepariwisataan adalah salah satu industri jasa
terbesar di dunia dan merupakan salah satu sektor ekonomi strategis yang
menimbulkan dampak berganda (multiflier effect), baik secara langsung maupun
tidak langsung akan memberikan keuntungan dalam meningkatkan devisa
sebuah negara, sehingga setiap negara berupaya agar bisnis kepariwisataan
dapat berkembang (Martaleni, 2011).

Pariwisata merupakan keseluruhan elemen-elemen kegiatan yang di
dalamnya terdiri dari wisatawan, daerah tujuan wisata, perjalanan, industri dan
lain sebagainya. Pariwisata juga merupakan salah satu sektor yang menjadi
andalan utama devisa di Indonesia karena Negara Indonesia merupakan salah
satu negara yang memiliki beraneka ragam jenis pariwisata, misalnya wisata
alam, sosial maupun wisata budaya yang tersebar dari Sabang hingga Merauke.
Berbagai potensi wisata yang dimiliki, menjadikan Negara Indonesia sebagai
salah satu daerah tujuan wisata (Devy, 2017).

Kehadiran wisatawan ke daerah-daerah, perdesaan, hutan atau wilayah
terpencil sudah berlangsung sejak lama. Salah satu daerah yang dapat dijadikan
tujuan wisatawan di Indonesia yaitu daerah Sidoarjo, Jawa Timur. Kabupaten
Sidoarjo memiliki beberapa wilayah potensi yang dapat dikembangkan menjadi
destinasi wisata yang lebih prospektif. Pertama, sebagai daerah investasi di
Negara Indonesia, Sidoarjo termasuk dalam urutan ke-6 dari seratus daerah

tujuan investasi secara berurutan setelah DKI Jakarta, Surabaya, Bogor, Medan
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dan Kota Kediri. Kedua, apabila dikaitkan dengan pertumbuhan perekonomian
Kabupaten Sidoarjo dalam kurun lima tahun terakhir, rata-rata mengalami
pertumbuhan yang positif sebesar 5,17%. Potensi ketiga adalah realisasi
kenaikan jumlah kunjungan wisatawan di Sidoarjo. Ke empat, Sidoarjo memiliki
Rencana Jangka Panjang Daerah (RPJPD) dalam pengembangan potensi
wisata berbasis konservasi di kawasan pesisir. Kelima, Sidoarjo memiliki potensi
wisata yang menyebar di 12 kecamatan dari 18 kecamatan yang ada. Hal ini
menjadikan potensi wisata di kawasan ini hampir merata diseluruh daerah.
Potensi wisata di Sidoarjo terbagi menjadi 8 kluster. Kedelapan kluster tersebut
adalah wisata industri, wisata olahraga, wisata belanja, wisata religi, wisata
kuliner, geowisata, wisata bahari dan wisata bahari budaya (Abadi et al., 2013).

Objek-objek wisata yang beragam mengikuti kehidupan penduduk yang
terdapat di daerah Sidoarjo. Kehidupan penduduk dari mata pencaharian,
misalnya pertanian, perikanan, peternakan atau budaya dapat dikembangkan
menjadi suatu jenis wisata. Salah satu jenis wisata yang melekat dikehidupan
daerah Sidoarjo adalah wisata bahari. Menurut Nugroho dan Purnawan (2015),
wisata bahari merupakan jenis wisata yang berbasis dan memanfaatkan
budidaya perikanan, lautan, wilayah pesisir dan kehidupan nelayan. Adapun
contoh wisata bahari yaitu wisata pantai, minawisata, selam, snorkeling,
berenang, canoing atau berperahu dan memancing.

Wisata bahari Sidoarjo banyak tersebar di wilayah bagian Timur. Salah
satu wisata bahari bagian timur yang sudah menjadi Icon di Sidoarjo pertama kali
yaitu Wisata Delta Fishing. Wisata Delta Fishing ini berada tepat di Desa
Prasung, Kecamatan Buduran, Kabupaten Sidoarjo, Provinsi Jawa Timur.
Tempat ini menjadi destinasi wisata nomor satu di Sidoarjo bidang kolam pancing

dan tempat rekreasi. Wisata ini berdiri pada tahun 2009 yang awal berdirinya



3
menawarkan kegiatan pemancingan saja, hamun saat ini berkembang menjadi
destinasi wisata yang ramai pengunjung dan banyak diminati oleh masyarakat.
Hal ini dikarenakan telah ditambahkan fasilitas-fasilitas lain seperti kuliner
dengan menu utama ikan, fasilitas outbound, kolam renang dan lain sebagainya.

Pengunjung wisata Delta Fishing berasal dari berbagai segmen mulai dari
segmen Keluarga, Institusi Pendidikan dan Umum. Berikut ini data jumlah
kunjungan wisatawan Delta Fishing sidoarjo selama tahun 2017 dapat dilihat
pada tabel berikut ini:

Tabel 1. Jumlah kunjungan Wisata Delta Fishing selama tahun 2017.

No Bulan Jumlah Pengunjung (Orang)
1 Januari 28.208
2 Februari 14.910
3 Maret 15.077
4 April 18.336
5 Mei 17.810
6 Juni 11.306
7 Juli 20.591
8 Agustus 9.501
9 September 11.166
10 Oktober 14.119
11 November 12.506
12 Desember 30.125
Jumlah/Total 203.655

Sumber: Kantor Pemasaran Wisata Delta Fishing Sidoarjo (2019)

Berdasarkan tabel diatas terlihat jumlah kunjungan wisatawan selama
tahun 2017 mengalami fluktuasi bahkan terdapat penurunan pada bulan-bulan
tertentu. Melihat ketidakstabilan jumlah pengunjung pada tahun 2017, peneliti
melakukan observasi awal pada tanggal 20 November 2018 untuk melihat
keadaan objek wisata tersebut. Observasi dilakukan peneliti dengan melihat
beberapa permasalahan yang ada antara lain; strategi promosi yang dilakukan
oleh pihak pengelola wisata Delta Fishing masih kurang efektif, pihak wisata
hanya menyebarkan brosur dan media mulut ke mulut saja. Selain itu, dari pihak

manajemen pemasaran juga mengutarakan bahwa mereka selama ini belum
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pernah melakukan analisa pasar karena selalu berfokus pada pengembangan
wisata seperti meningkatkan kualitas pelayanan. Permasalahan lain yang juga
tampak oleh penulis pada saat observasi yaitu munculnya beberapa wisata
bahari baru yang menawarkan fasilitas jasa yang sama disekitar wilayah Delta
Fishing, sehingga semakin bertambahnya wisata yang menyuguhkan dengan
daya tarik yang tidak jauh berbeda, maka semakin meningkatkan persaingan
yang menjadikan posisi suatu jasa wisata sangat penting untuk diketahui. Posisi
Wisata Delta Fishing perlu diketahui agar dapat berusaha dalam menempati
persaingan antar jasa wisata.

Positioning menurut Suryadana dan Vanny (2015), yaitu suatu tindakan
perusahaan untuk merancang produk dan pembauran pemasaran agar tercipta
kesan tertentu dalam ingatan konsumen. Sebelum mencari posisi di dalam pasar,
dilakukan terlebih dahulu menentukan strategi segmentasi dan targeting. Analisis
mengenai strategi segmentation, targeting dan positioning sangat diperlukan dan
dibutuhkan dalam menjaga eksistensi produk atau jasa di pasaran. Persaingan
yang semakin ketat memaksa perusahaan untuk memutar strategi yang
digunakan dalam pemasaran, agar produk atau jasa yang ditawarkan mampu
bersaing dan tetap menjadi pilihan dalam persepsi konsumen.

Strategi pemasaran memerlukan analisa spesifik pasar maupun bauran
pemasaran yang sudah terencana dengan baik sebelumnya. Strategi pemasaran
supaya berhasil, perusahaan harus melakukan tugasnya melebihi pesaing dalam
memuaskan konsumen sasarannya, seperti perusahaan secara terus-menerus
membandingkan nilai dan kepuasan pelanggan dengan nilai yang diberikan oleh
produk, harga, distribusi dan promosinya terhadap pesaing terdekatnya. Namun,
untuk menciptakan strategi pemasaran yang kompetitif, perusahaan terlebih

dahulu mengetahui posisi industrinya (Kotler dan Armstrong, 2001).
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Berdasarkan uraian diatas, realita yang ditemui di lapangan serta data
yang diperoleh dari Kepala Bagian Manajemen Pemasaran Wisata Delta Fishing,
maka peneliti terdorong untuk melakukan penelitian lebih lanjut mengenai
Analisis “Posisi Wisata Delta Fishing dan Pesaingnya, serta Perumusan Strategi
Pemasaran Wisata di Kabupaten Sidoarjo, Jawa Timur”.

Beberapa hasil penelitian yang berkaitan dengan penentuan posisi
bersaing yaitu seperti yang dilakukan oleh Nasution et al (2008), menganalisis
tentang peta persepsi multi atribut dari penyedia jasa transportasi menuju
Bandara Soekarno Hatta di Kota Bandung. Penentuan posisi bersaing destinasi
pariwisata dilakukan oleh Wisnawa et al (2016), dengan bertujuan untuk
memposisikan kawasan pesisir agar dapat diketahui potensi kelemahan serta
keuntungan yang kompetitif. Penelitian ini terinspirasi dari penelitian Dewi et al
(2015), yang memiliki tujuan untuk menganalisis posisi pengembangan daya tarik
wisata Kapupaten Tabanan menjadi destinasi kreatif dan berkelanjutan.
Sehingga kemudian dapat dilakukan arah kebijakan pemasaran yang efektif
dengan meningkatkan kualitas dari potensi kompetitif masing-masing objek.

Penelitian yang sudah pernah dilakukan di Wisata Delta Fishing Sidoarjo
antara lain sebagai berikut; Yuliani (2013), melakukan penelitian mengenai
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen berkunjung dan
menikmati wisata di Delta Fishing. Penelitian lain dengan judul pengaruh hiburan
dan informasi terhadap keputusan wisatawan berkunjung (Yanto et al., 2015).
Selain itu Choiriyah (2017), juga melakukan penelitian tentang dampak social-
ekonomi wisata terhadap masyarakat lokal sekitar Wisata Delta Fishing. Dengan
demikian, sejauh peneliti yang ketahui belum pernah ada penelitian yang
membahas mengenai strategi pemasaran di Wisata Delta Fishing Sidoarjo.

Padahal strategi pemasaran khususnya Segmentasi, Targeting dan Penentuan
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posisi (STP) itu sangat perlu dan penting untuk dilakukan agar jasa wisata tetap

mampu bertahan dan lebih berkembang lagi dalam menghadapi persaingan.

1.2 Perumusan Masalah
Berkunjung ke daerah wisata memang menyenangkan, baik untuk melepas
penat dari kesibukan sehari-hari ataupun hanya sekedar refreshing semata.
Namun, semakin banyaknya kemunculan wisata-wisata baru di Kabupaten
Sidoarjo sendiri menyebabkan semakin ketatnya persaingan pengusaha jasa
wisata khususnya Wisata Delta Fishing Sidoarjo, terlebih lagi dengan adanya
kemiripan tentang atribut atau fasilitas dari jasa yang ditawarkan serta pangsa
pasar yang dituju. Sehingga hal ini mengakibatkan adanya penurunan
pengunjung pada tiap tahunnya di wisata Delta Fishing Sidoarjo. Oleh sebab itu
pengusaha jasa wisata Delta Fishing Sidoarjo perlu menaruh perhatian yang
besar akan pelayanan yang mereka berikan kepada wisatawan agar dapat
memenangkan persaingan yang ada dan dapat meningkatkan kembali
wisatawan yang berkunjung.
Berdasarkan latar belakang serta yang dikemukakan diatas, maka penulis
merumuskan permasalahan penelitian ini sebagai berikut:
1 Bagaimana karakteristik pengunjung Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan
wisata-wisata pesaingnya?
2 Bagaimana persepsi pengunjung terhadap Wisata Delta Fishing Sidoarjo
dan wisata-wisata pesaingnya?
3 Bagaimana segmentasi, targeting dan posisi persaingan Wisata Delta
Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya?
4 Bagaimana strategi pemasaran yang sebaiknya dilakukan oleh pihak

Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya?



1.3 Tujuan

Penelitian yang berjudul “Posisi Wisata Delta Fishing dan Pesaingnya,
serta Perumusan Strategi Pemasaran Wisata di Kabupaten Sidoarjo, Jawa
Timur” memiliki tujuan sebagai berikut, yaitu untuk:

1 Mengidentifikasi karakteristik pengunjung Wisata Delta Fishing Sidoarjo
dan wisata-wisata pesaingnya.

2 Mengidentifikasi persepsi pengunjung terhadap adanya Wisata Delta
Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya.

3 Menganalisis dan menetapkan segmentasi, targeting dan posisi persaingan
Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya berdasarkan
Analisis korespondensi.

4 Merumuskan strategi pemasaran efektif yang sebaiknya dilakukan oleh

pihak Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya.

1.4 Kegunaan

Adapun kegunaan atau manfaat dari penelitian ini yaitu:

1 Perusahaan Pariwisata
Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan masukan dan
evaluasi bagi pihak pengelola pariwisata untuk memperbaiki dan
meningkatkan strategi pemasarannya dalam memenangkan persaingan
serta dapat digunakan sebagai bahan acuan menganalisis keinginan
pengunjung.

2 Perguruan Tinggi
Bagi perguruan tinggi, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi
penambah wawasan dan ilmu pengetahuan mengenai topik strategi
pemasaran pada wisata, yang semoga dapat digunakan sebagai bahan

acuan dan pertimbangan dalam penulisan karya ilmiah selanjutnya.



3 Peneliti atau Mahasiswa
Dengan melakukan penelitian ini, peneliti diharapkan dapat meningkatkan
pengetahuan dan wawasan mengenai penentuan strategi pemasaran

wisata yang efektif.

1.5 Tempat, Waktu/Jadwal Pelaksanaan

Penelitian ini dilaksanakan di Wisata Delta Fishing, Wisata Kusuma Tirta,
Wisata Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing Sidoarjo dan sekelilingnya.
Waktu pelaksanaan penelitian ini dilaksanakan pada tanggal 16 Februari 2019
hingga 10 Maret 2019. Adapun jadwal penelitian dapat dilihat pada tabel 2
berikut ini:

Tabel 2. Jadwal Penelitian.
No Kegiatan Bulan Ke-

12 1 2 3 4 5

Pengajuan Judul
Penyusunan Proposal
Perizinan Tempat
Pelaksanaan Penelitian
Analisis Data

ga b wiNBE




2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu sangat penting sebagai dasar arahan dalam
menyusun skripsi ini. Adapun penelitian terdahulu mengenai analisis strategi
pemasaran Segmentasi, Targeting dan Positioning (STP) yang sudah pernah
dilakukan di lingkup non-perikanan maupun perikanan adalah sebagai berikut:

Menurut Raharjo dan Nadya (2015), pada penelitiannya yang membahas
tentang Analisis Perceptual Mapping Minimarket menurut Persepsi Konsumen
menggunakan model Multidimensional Scaling (MDS) menyatakan bahwa
persaingan minimarket di Kota Bandung semakin ketat. Minimarket yang ada
diantaranya Alfamart, Indomart, Circle K, SB Mart dan Griya Mart. Atribut yang
digunakan dalam penelitian ini yaitu merchandise assortment, location, price,
promotional mix, customer service dan store design and display yang kemudian
dianalisis menggunakan analisis Multidimensional Scaling (MDS). Analisis ini
memberikan gambaran peta persepsi, tampak posisi masing-masing minimarket
yang saling berdekatan atau berjauhan. Minimarket yang ditampilkan dalam
sebuah perceptual map akan menampilkan rangking posisi ideal minimarket
dibandingkan minimarket lainnya. Indomaret dipersepsikan menempati posisi
ideal. Hal tersebut dibuktikan dengan posisi rangking dari preferensi konsumen
berdasarkan atribut minimarket. Sedangkan berdasarkan preferensi minimarket
terhadap atribut, konsumen telah mempersepsikan minimarket Indomaret adalah
yang terbaik berdasarkan atribut Indomaret unggul dalam atribut merchandise
assortment, price, dan promotional mix dibandingkan minimarket lainnya.
Sedangkan untuk atribut promotional mix dan customer service, SB Mart adalah

minimarket dengan promosi dan pelayanan yang paling baik.
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Penelitian bertema strategi pemasaran lainnya juga dijelaskan dalam
penelitian Effendi et al (2015), yang berjudul Analisis Segmentasi dan Persepsi
Konsumen Terhadap Susu Pasteurisasi dengan Metode CHAID dan MDS (Studi
Kasus pada “DAU Fresh Milk”), menjelaskan bahwa KUD DAU di Kabupaten
Malang memproduksi susu pasteurisasi bermerek jual “DAU Fresh Milk”, yang
menghadapi permasalahan yaitu terjadinya penurunan penjualan dari tahun
2012-2914 yang salah satu penyebabnya adalah kurang jelasnya segmen pasar
yang dituju serta terdapatnya pesaing ketat oleh merek lainnya seperti “K”, “NM”
dan “N”. Tujuan penelitian ini adalah menentukan segmentasi pasar dan persepsi
konsumen “DAU Fresh Milk” menggunakan metode Chi-Square Automatic
Interaction Detection (CHAID) dan Multidimensional Scaling (MDS). Hasil analisis
CHAID menunjukkan bahwa terbentuk dua segmen yaitu segmen A merupakan
konsumen yang bertempat tinggal di Kota Malang dan lainnya (Pasuruan,
Surabaya dan Semarang) dengan jumlah anggota sebesar 43,75% responden.
Segmen B merupakan konsumen yang bertempat tinggal di Kabupaten Malang
dan Kota Batu dengan jumlah anggota 56,25% responden. Berdasarkan analisis
MDS untuk persepsi konsumen variabel yang menjadi kekuatan “DAU Fresh
Milk” adalah kepraktisan kemasan, sedangkan yang menjadi kelemahan adalah
ketenaran merk. Berdasarkan analisis posisi persaingan susu “DAU Fresh Milk”,
pesaing terkuat adalah “NM” karena terletak pada kuadran I. Produk ini unggul
dalam tiga variabel yaitu desain kemasan, ketenaran merk dan kemudahan
memperoleh. Sedangkan pada kuadran Il, DAU Fresh Milk bersaing ketat
dengan “K” dan “N” sebagai market chalenger.
Penelitian tersebut juga hampir sama dengan penelitian Analisis persepsi
konsumen dan strategi pemasaran beras analog oleh Rizky et al (2013), yaitu

Beras analog merupakan produk yang tergolong baru, sehingga memerlukan
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strategi pemasaran yang tepat. Tujuan penelitian ini adalah untuk
mengembangkan strategi pemasaran melalui identifikasi segmentasi beras
analog, penargetan dan penentuan posisi berdasarkan persepsi konsumen.
Metode analisis yang digunakan adalah analisis tabulasi silang, analisis kluster
dan analisis biplot dengan 73 responden. Hasil Crosstab menunjukkan bahwa
karakteristik konsumen (usia, status perkawinan, pendidikan, pendapatan dan
pengeluaran bulan), terkait dengan kesan mereka dan tertarik untuk membeli
kembali. Berdasarkan analisis kluster terbentuk empat segmen pasar. Analisis
Biplot terdapat sepuluh atribut Beras Analog yang digunakan untuk mengetahui
preferensi konsumen berdasarkan derajat kepentingan. Atribut Kesepuluh
tersebut adalah manfaat kesehatan, rasa yang enak, tekstur yang pulen, harga
terjangkau, kandungan nutrisi yang baik, warna menarik, keamanan dikonsumsi,
kemasan yang menarik, promosi yang menarik dan daya tahan produk. Atribut
atribut yang terletak pada derajat kepentingan sangat penting yaitu atribut
manfaat kesehatan, nutrisi dan keamanan dikonsumsi. Sehingga perumusan
Positioning yang dapat disusun adalah “Beras Analog merupakan alternatif beras
non beras yang aman dikonsumsi karena mengandung lebih banyak nutrisi dan
bermanfaat untuk kesehatan”.

Penelitian mengenai strategi pemasaran Segmentasi, Targeting dan
Positioning (STP) di dunia perikanan dilakukan oleh Wisnawa et al (2016),
memposisikan kawasan pesisir yang dijadikan sebagai daya tarik wisata di
Kabupaten Badung, sehingga setiap kawasan pesisir akan mengetahui potensi
serta kelemahan yang dimiliki serta keuntungan kompetetif yang dimiliki dengan
mengembangkan suatu model penelitian dengan teknik Multidimensional Scaling
(MDS) dan Analysis Correspondence (ANACORR). Penelitian ini menggunakan

sampel sebanyak 330 responden dengan purposive sampling yang terdiri dari
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wisatawan. Variabel atribut yang digunakan pada penelitian ini yaitu Tourist

atractions, Facilitites and services, infrastructure, Costs and Hospitality.

Berikut akan dirinci penelitian terdahulu adalah sebagai berikut:

Tabel 3. Rincian Penelitihan Terdahulu

Sumber Judul Metode Analisis Atribut yang
digunakan
(I;Qaharjo ,l\AAnaIigis agrpeptﬁatl - Multidemensional - Merchandise
an apping Minimarke Scalina (MDS _
Nadya menurut  Persepsi 9 (MDS) Assor.tment
(2015) Konsumen - Location
menggunakan model - Price

Multidimensional
Scaling (MDS) (Studi

pada konsumen
Minimarket
Kecamatan Buah

Batu Kota Bandung)
Effendi et Analisis Segmentasi
al (2015) dan Persepsi
Konsumen Terhadap
Susu Pasteurisasi
dengan Metode
CHAID dan MDS
(Studi Kasus pada
“DAU Fresh Milk”)

Rizky et Analisis persepsi

al (2013) konsumen dan
strategi pemasaran
beras analog (analog
rice)

- Promotional mix
- Customer service
- Store design and

display
- Chi-Square - Rasa
Automatic - Variasi rasa
Interaction W
Detection CHAID) ~ *'a™ha
Multidimensional B \}éana& ukuran
Scaling (MDS). empsan
- Desain kemasan
- Kepraktisan
kemasan
- Harga
- Ketenaran merk
- Kemudahan
memperoleh
Analisis Crosstabs - Kesan
Analsisis Cluster - Rasa, warna,
Analisis Biplot aroma, tekstur dan
bentuk

- Tipe konsumsi
- Bahan kemasan

- Ukuran dan
keterangan
kemasan

- Lokasi
- Bentuk promosi
- Harga beras

- Minat konsumsi
kembali
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Lanjutan Tabel 3. Rincian Penelitihan Terdahulu

Sumber Judul Metode Analisis Atribut yang
digunakan
Wlstna;/va POSItIOnItI)‘lg - Analisis - Tourist attractions
eta pengembangan Multidimensional Faciliti
L - - Facilitites and
(2018)  kawasan pesisir di Scaling (MDS) services
Kabupaten Badung Analvsi
sebagai  Destinasi Cnay5|s g - Infrastructure
Kreatif dan orrespondence ..
berkelanjutan - Hospitality

Sumber: Data Sekunder Diolah (2019)

2.2 Pariwisata

Menurut Suryadana dan Vanny (2015), dalam kegiatan kepariwisataan ada
yang disebut subyek wisata yaitu orang-orang yang melakukan perjalanan wisata
dan obyek wisata yang merupakan tujuan wisatawan. Sebagai dasar untuk
mengkaji dan memahami berbagai istilah kepariwisataan, berpedoman pada Bab

1 pasal 1 Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 10 Tahun 2009 tentang

kepariwisataan yang menjelaskan sebagai berikut:

1). Wisata adalah kegiatan perjalanan yang dilakukan oleh sebagian atau
sekelompok orang dengan mengunjungi tempat tertentu untuk tujuan
rekreasi, pengembangan pribadi atau mempelajari keunikan daya tarik
wisata yang dikunjungi dalam jangka waktu sementara.

2). Wisatawan adalah orang yang melakukan wisata.

3). Pariwisata adalah berbagai macam kegiatan wisata dan didukung berbagai
fasilitas serta layanan yang disediakan oleh masyarakat, pengusaha,
Pemerintah dan Pemerintah Daerah.

4). 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



5).

6).

7).

8).

9).

10).
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masyarakat setempat, sesame wisatawan, Pemerintah, Pemerintah Daerah
dan pengusaha.

Daya Tarik wisata adalah segala sesuatu yang memiliki keunikan, keindahan
dan nilai yang berupa keanekaragaman kekayaan alam, budaya dan hasil
buatan manusia yang menjadi sasaran atau tujuan kunjungan wisatawan.
Destinasi pariwisata adalah kawasan geografis yang berada dalam suatu
atau lebih wilayah administrative yang di dalamnya terdapat daya tarik
wisata, fasilitas umum, fasilitas pariwisata, aksesibilitas serta masyarakat
yang saling terkait dan melengkapi terwujudnya kepariwisataan.

Usaha pariwisata adalah usaha yang menyediakan barang atau jasa
pemenuhan kebutuhan wisatawan dan penyelenggaraan pariwisata.
Pengusaha pariwisata adalah orang atau sekelompok orang yang
melakukan kegiatan usaha pariwisata.

Industri pariwisata adalah kumpulan usaha pariwisata yang terkait dalam
rangka menghasilkan barang atau jasa bagi pemenuhan kebutuhan
wisatawan penyelenggaraan pariwisata.

Kawasan strategi pariwisata adalah kawasan yang memiliki fungsi utama
pariwisata atau memiliki potensi untuk pengembangan pariwisata yang
mempunyai pengaruh dalam suatu atau lebih aspek, seperti pertumbuhan
ekonomi, social dan budaya, pemberdayaan sumberdaya alam, daya dukung

lingkungan hidup serta pertahanan dan keamanan.

2.2.1 Karakteristik Pariwisata

Produk pariwisata memiliki sifat yang kompleks dan berbeda dengan

produk yang dihasilkan oleh industri lainnya. Karakteristik produk wisata akan

dapat memberikan pemahaman vyang baik terhadap perencanaan,
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pengembangan, pengelolaan dan pemasarannya. Adapun karakteristik produk

wisata menurut Muljadi dan Andri (2014), adalah sebagai berikut:

1).

2).

3).

4).

5).

6).

7).

8).

9).

Tidak dapat disimpan

Barang dan jasa yang dihasilkan oleh usaha wisata pada umumnya bersifat
mudah rusak atau kadaluwarsa dan tidak dapat disimpan untuk kemudian
dijual kembali keesokan hari.

Tidak dapat dipindahkan; konsumen produk wisata tidak dapat membawa
sendiri ke tempat yang diinginkan, melainkan konsumen yang harus
mengunjungi sendiri ke tempat dimana produk wisata dihasilkan dan akan
dinikmati.

Proses produksi dan proses konsumsi berlangsung bersamaan

Tidak memiliki standar yang baku, karena dibuat untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginan konsumen yang sifatnya beranekaragam.

Tidak dapat dicoba

Konsumen harus datang sendiri ketempat wisata untuk menikmati secara
nyata, tidak akan dapat menikmati ketika hanya melihat melalui brosur dan
media promasi.

Pengelolaan produk pariwisata mengandung banyak resiko

Usaha pariwisata memerlukan investasi yang sangat besar sedangkan

permintaan sangat peka terhadap perubahan.

10). Tidak berwujud

11). Produk pariwisata umumnya berbentuk jasa yang bentuknya tidak dapat

dilihat atau diraba tetapi dapat dirasakan.

2.2.2 Jenis Produk Wisata

Menurut Nugroho dan Purnawan (2015), jenis-jenis wisata adalah sebagai

berikut:



1).

2).

3).

4).

5).

6).

7).
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Agrowisata merupakan jenis wisata yang berbasis dan memanfaatkan
budidaya pertanian dan kehidupan petani. Contoh wisata ini adalah wisata
petik buah, wisata kebun kopi atau teh dan wisata pedesaan umumnya.
Wisata bahari merupakan jenis wisata yang berbasis dan memanfaatkan
budidaya perikanan, lautan, wilayah pesisir dan kehidupan nelayan. Contoh
wisata ini adalah wisata pantai, minawisata, selam, memancing, snorkeling,
berenang, canoing, atau berperahu.
Wisata alam merupakan jenis wisata yang memanfaatkan sumberdaya alam
dan lingkungan, ekosistem, spesies langka atau terancam dan kehidupan
manusia di wilayah tersebut. Contoh wisata ini adalah arung jeram,
penjelajahan atau pendakian, pengamatan satwa, ice sky, camping atau
menikmati keindahan alam.
Aerowisata merupakan jenis wisata yang memanfaatkan sumber daya alam
dan lingkungan udara, titik pandang dari udara dan objek lain yang terkait
dengn fungsi pandangan dari udara. Contoh wisata ini adalah paralayang,
terjun paying, buggy jumping dan terbang layang.
Wisata budaya merupakan jenis wisata yang memanfaatkan kekayaan
budaya, nilai-nilai tradisi, sejarah, situs dan kehidupan etnik tertentu. Contoh
wisata ini adalah wisata ziarah, wisata religi, museum, upacara Kasodo,
grebeg maulud, bangunan candi, istana raja, kota tua atau napak tilas.
Wisata belanja desa merupakan jenis wisata yang memanfaatkan perjalanan
atau kunjungan ke desa dan wilayah sekitarnya dengan karakter produksi
desa. Contoh wisata ini adalah pasar desa, pasar terapung, pasar ikan,
pasar hewan, pasar sayur, pasar burung dan pasar bunga.
Wisata manufaktur merupakan jenis wisata yang memanfaatkan proses

pengolahan bahan tertentu menjadi produk karya inovatif, unik atau bernilai
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seni tertentu. Contoh wisata ini adalah wisata batik, kampong keramik,
pengrajin perak atau wisata ke pabrik Kristal.

8). Wisata pertunjukan merupakan jenis wisata yang memanfaatkan momentum
atau pertunjukan seni, atraksi tradisional atau mengekspose budaya tertentu.
Contoh wisata ini adalah drama lokal, ludruk, sendratari atau wayang orang.

9). Ekowisata adalah kegiatan wisata yang memuat unsur pendidikan dan
dikemas secara professional, terlatin dan sebagai suatu sektor atau usaha
ekonomi yang mempertimbangkan warisan budaya, partisipasi dan
kesejahteraan penduduk lokal serta upaya-upaya konservasi sumberdaya

alam dan lingkungan.

2.3 Perilaku Konsumen Jasa

Tjiptono (2007), menyatakan bahwa perilaku konsumen jasa terdiri dari tiga
tahap vyaitu prapembelian, konsumsi dan evaluasi purna beli. Tahap
prapembelian mencakup semua aktivitas konsumen yang terjadi sebelum terjadi
transaksi pembelian dan pemakaian jasa. Tahap ini meliputi tiga proses, yaitu:
identifikasi kebutuhan, pencarian informasi dan evaluasi alternatif. Tahap
konsumsi merupakan tahap proses keputusan konsumen, dimana konsumen
membeli atau menggunakan produk atau jasa. Sedangkan tahap evaluasi
purnabeli merupakan tahap proses pembuatan konsumen sewaktu konsumen
menentukan apakah konsumen sudah telah melakukan keputusan pembelian
yang tepat.

Perilaku konsumen dalam konteks konsumsi jasa menurut Lupiyoadi
(2013), terdapat tahapan-tahapannya yaitu sebagai berikut:
1). Tahap prapembelian (Prepurchase Stage)

Tahap prapembelian merupakan tahap awal dimana konsumen menyadari

akan kebutuhannya. Hal ini biasanya melibatkan stimulus yang berasal dari diri
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sendiri (internal) dan ditimbulkan dari faktor luar (eksternal). Pengambilan
keputusan mengenai layanan jasa mana yang akan dituju untuk memuaskan,
didasarkan dari hasil evaluasi atas alternative tempat yang berhasil diperoleh dari
pencarian informasi. Alternatif dapat diperoleh dari pengalaman pribadi dan
rekomendasi dari orang lain. Seperti contoh dalam industri pariwisata, hal yang
sering kali menjadi bahan pertimbangan adalah kualitas pariwisata, mulai dari
fasilitas, pelayanan, harga, kemudahan menjangkau lokasi serta kenyamanan
wisata.

2). Tahap penyampaian jasa (Service Ecounter Stage)

Tahap penyampaian jasa merupakan suatu tahap dimana konsumen
berinteraksi langsung dengan penyedia jasa. Penyedia jasa harus mampu
membuat suatu pengalaman yang berkesan dalam diri konsumen dalam hal
lingkungan fisik atau interaksi yang dilakukan.

3). Tahap pasca penyampaian jasa (Post-Encounter Stage)

Tahap pasca penyampaian jasa merupakan tahap terakhir dari proses
komunikasi jasa. Pada tahap ini, konsumen akan mengevaluasi layanan atau
jasa dan menjadikannya sebagai bahan pertimbangan untuk pengambilan
keputusan di masa depan. Tahap ini merupakan konfirmasi dari ekspektasi
konsumen yang berupa rasa puas atau tidak puas.

Karakteristik yang mempengaruhi perilaku konsumen terdiri dari faktor
budaya, faktor sosial dan faktor psikologis. Faktor budaya memberikan pengaruh
yang paling luas dan paling dalam pada keinginan dan perilaku konsumen.
Faktor budaya terdiri atas kebudayaan, subkebudayaan dan kelas social. Faktor
social terdiri dari kelompok acuan, keluarga dan peran atau status. Faktor pribadi
yang mempengaruhi terdiri dari umur dan tahap siklus hidup, pekerjaan, situasi

ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri, sedangkan yang terakhir
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faktor psikologis yang mempengaruhi terdiri dari motivasi, persepsi,
pengetahuan, keyakinan dan sikap (Kotler dan Armstrong, 2001).

Berdasarkan beberapa pendapat diatas, dapat disimpulkan bahwa perilaku
konsumen jasa berkaitan erat dengan proses pengambilan keputusan untuk
memuaskan keinginan dan kebutuhannya. Para konsumen akan berusaha
memaksimalkan kepuasannya selama kemampuan finansialnya memungkinkan.
Dalam hal ini, keinginan dan kebutuhan konsumen akan mengalami perubahan
dalam hidupnya sejalan dengan perubahan social, ekonomi dan budaya yang

terjadi pada mereka.

2.4 Wisatawan dan Karakteristik
Menurut Karyono (1997), wisatawan dapat diklasifikasikan sebagai berikut
ini:

1). Wisatawan asing adalah orang asing yang melakukan perjalanan wisata lalu
datang memasuki negara lain yang bukan negara tempat tinggalnya. Wisata
asing disebut juga wisata mancanegara.

2). Domestic Forelgn Tourist adalah orang-orang asing yang bertempat tinggal
disuatu negara karena tugas atau kepentingan dan melakukan pekerjaan
wisata di negara dimana ia tinggal.

3). Wisatawan nusantara adalah seseorang warga negara yang melakukan
perjalanan wisata tanpa melewati perbatasan negaranya atau masih dalam
batas wilayah negaranya sendiri.

4). Transit Tourist adalah wisatawan yang sedang melakukan perjalanan ke
suatu negara yang terpaksa singgah bukan atas kemampuannya sendiri.

5). Bussines Tourist adalah orang yang melakukan perjalanan untuk bisnis
bukan wisata tetapi perjalanan wisata akan dilakukan setelah tujuan yang

utama terselesaikan.
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Berdasarkan karakteristiknya, wisatawan memang sangat beragam.
Pengelompokkan berdasarkan karakteristik wisatawannya terdiri dari karakteristik
sosio-demografis, karakteristik geografis dan karakteristik psikografis. Adapun
karakteristik sosio-demografis wisatawan teridiri dari jenis kelamin, umur, tingkat
pendidikan, pekerjaan, status perkawinan, jumlah anggota keluarga dan lain-lain.
Karakteristik geografis membagi wisatawan berdasarkan lokasi tempat
tinggalnya, sedangkan karakteristik psikografis berdasarkan kelas social, life-

style dan karakteristik personal (Suryadana dan Vanny, 2015).

2.5 Persepsi

Persepsi merupakan segala proses yang digunakan oleh individu untuk
memilih, mengorganisasi dan menginterpresasi masukan informasi guna
menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. Persepsi tidak hanya
bergantung pada rangsangan fisik, tetapi juga pada rangsangan yang
berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu yang
bersangkutan. Persepsi dapat sangat beragam antara individu satu dengan
individu lain yang mengalami realitas sama. Dalam pemasaran, persepsi lebih
penting daripada realitas, hal ini dikarenakan persepsi dapat mempengaruhi
perilaku actual konsumen (Kotler dan Keller, 2007).

Persepsi pengunjung adalah penilaian atau pandangan pengunjung
terhadap sesuatu. Suatu objek wisata harus meningkatkan kualitas objek
menjadi lebih baik guna mendapat persepsi positif. Persepsi dalam dunia
pariwisata merupakan pendapat atau cara pandang pengunjung maupun
wisatawan dalam memahami suatu destinasi wisata. Dalam industri pariwisata
setiap wisatawan memiliki kepribadian masing-masing sehingga melihat

fenomena yang ada mereka memiliki persepsi masing-masing (Fentri, 2017).
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Dapat disimpulkan bahwa persepsi adalah segala sesuatu yang terdapat
dibenak konsumen atau pengunjung yang diperoleh melalui dirinya sendiri atau
dari luar sehingga akhirnya menghasilkan suatu kesan terhadap sesuatu yang
diterimanya. Setiap orang (konsumen) mengatur segala informasi yang datang
sesuai dengan pola pikir yang terbentuk di dalam dirinya. Mereka cenderung
mempertahankan informasi yang mendukung sikap dan kepercayaan diri

mereka.

2.6 Pemasaran Pariwisata

Menurut Kotler (2008), pemasaran wisata cenderung memberikan pada
pencapaian keuntungan atau laba yang maksimal. Hal tersebut dikarenakan
pemasaran pariwisata merupakan bentuk kegiatan untuk mempertemukan
permintaan (demand) dan penawaran (supply), sehingga pembeli mendapat
kepuasan untuk memenuhi kegiatan atau kebutuhan mereka. Sedangkan penjual
mendapatkan keuntungan yang maksimal dengan resiko seminimal mungkin.

Pemasaran pariwisata adalah keseluruhan sistem yang saling
berkoordinasi melakukan berbagai kebijaksanaan bagi perusahaan-perusahaan
kelompok industri pariwisata, baik milik individu atau swasta maupun instansi
pemerintah, baik lokal, regional, nasional atau internasional untuk mencapai
kepuasan para wisatawan. Untuk melaksanakan kegiatan ini perlu disusun suatu
strategi pemasaran yang diarahkan pada usaha untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan wisatawan khususnya pada target wisata yang akan dilayani
(Suryadana dan Vanny, 2015).

Berdasarkan definisi-definisi  tersebut, dapat disimpulkan bahwa
pemasaran wisata merupakan serangkaian kegiatan yang ditawarkan untuk
memenuhi sebuah target atau tujuan yang ingin dicapai. Tujuan pemasaran

pariwisata yaitu untuk memenuhi kepuasan pengunjung atau wisatawan,
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menciptakan loyalitas pengunjung atau wisatawan, memelihara keuntungan yang
memaksimalkan dengan jangka panjang serta dapat mencapai keseimbangan
pertumbuhan perekonomian khususnya untuk meningkatkan devisa suatu

negara.

2.7 Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan suatu manajemen yang disusun untuk
mempercepat pemecahan persoalan pemasaran dan membuat keputusan-
keputusan yang bersifat strategis. Setiap fungsi manajemen memberikan
kontribusi tertentu pada saat penyusunan strategi pada level yang berbeda. Oleh
karena itu pemasaran memainkan peranan penting dalam pengembangan
strategi (Suryadan dan Vanny, 2015).

Menurut Nugroho (2017), dalam menjalankan strategi pemasaran perlu
mempertimbangkan langkah-langkah yang disebut dengan STP vyaitu terdiri dari
segmentation, targeting dan positioning. Strategi STP ini merupakan strategi
pemasaran untuk memfokuskan pelanggan yang hendak mereka tuju. Strategi ini
dimulai dengan proses segmentasi, kemudian dilanjutkan ke tahap pemilihan
target dan selanjutnya menentukan posisi atau citra perusahaan. Adapun

penjelasannya adalah sebagai berikut:

2.7.1 Segmentation

Segmentasi pasar merupakan sebuah proses untuk membagi keseluruhan
pasar dari barang dan jasa dalam kelompok-kelompok yang lebih kecil dan
secara internal lebih homogen. Perusahaan perlu mempertimbangkan besaran
segmen pasar yang akan dilayani, jangkauan segmen pasar yang akan dilayani
dan tanggapan segmen pasar yang akan dilayani terhadap usaha pemasaran

yang dilakukan untuk menghasilkan segmentasi pasar yang efektif. Segmentasi
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pasar jasa didasarkan pada karakteristik perusahaan, seperti lokasi geografis,
jenis perusahaan, besaran perusahaan dan pengguna produk. Segmentasi pasar
bisnis dapat dikelompokkan menjadi empat segemn besar yaitu produsen,
penjual ulang, pemerintah dan lembaga (Setiyaningrum et al, 2015).

Menurut Lupiyoadi (2013), segmentasi merupakan hal yang penting bagi
perusahaan dimasa sekarang, termasuk bagi perusahaan-perusahaan yang
bergerak di sektor jasa. Pendekatan segmentasi dapat dilakukan berdasarkan
karakteristik konsumen dan segmentasi berdasarkan respon konsumen. Adapun
segmentasi berdasarkan karakteristik konsumen adalah sebagai berikut:

1). Demografis dan sosioekonomi

Segmentasi demografis membagi pasar menjadi kelompok berdasarkan
pada variabel-variabel, seperti umur, jenis kelamin, besar keluarga, siklus
kehidupan, keluarga, pendidikan, agama, pekerjaan dan pendapatan. Faktor-
faktor demografi merupakan dasar paling popular untuk membuat segmen
kelompok pelanggan. Hal ini karena kebutuhan konsumen, keinginan dan tingkat
penggunaan sering kali sangat dekat dengan variabel demografi.

2). Psikografis

Segmentasi psikografis membagi pembeli menjadi kelompok berbeda
berdasarkan pada perilaku, gaya hidup atau kepribadian.
3). Geografis

Segmentasi geografi membagi pasar menjadi beberapa unit berdasarkan
kondisi geografis, seperti negara, pulau, provinsi, kota, desa, pantai, pegunungan
atau kompleks perumahan. Sebuah perusahaan mungkin memutuskan untuk
beroprasi dalam satu atau beberapa wilayah geografi ini atau beroprasi di semua
wilayah, tetapi lebih memperhatikan perbedaan kebutuhan dan keinginan yang

dijumpai.
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2.7.2 Targeting

Setelah melakukan segmentasi pasar, pemasar harus membidik segmen
pasar yang terbaik. Untuk itu, pemasar terlebih dahulu harus mengevaluasi
potensi laba masing-masing segmen yang merupakan fungsi dari ukuran dan
pertumbuhan segmen, daya tarik structural segmen. Selanjutnya, pengiklan
harus memutuskan berapa banyak segmen yang akan diliput. Keputusan
peliputan pasar akan dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti sumber daya
perusahaan, homogenitas produk dan pasar, tahap siklus hidup produk, dan
strategi pemasaran bersaing. Para pemasar perlu menyadari adanya keterkaitan
antar segmen serta kemungkinan pergerakan ke sefmen lain dalam memilih
segmen sasaran (Suyanto, 2005).

Penetapan target pasar adalah proses mengevaluasi daya tarik setiap
segmen pasar dan memilih salah satu beberapa segmen pasar untuk dimasuki.
Mengevaluasi segmen pasar berarti membandingkan segmen-segmen yang
terbentuk berdasarkan kriteria tertentu agar diketahui segmen yang menarik dan
yang akan dilayani. Terdapat 3 hal penting untuk diperhatikan dalam
mengevaluasi segmen pasar yaitu ukuran dan pertumbuhan segmen, daya tarik
structural segmen dan tujuan dan sumberdaya perusahaan. Selanjutnya,
pendekatan dalam memilih pasar sasaran mana yang harus dilayani dapat
dilakukan dengan beberapa cara yaitu cara pemasaran tanpa diferensiasi
(perusahaan memutuskan untuk mengabaikan perbedaan segmen pasar dan
menawarkan satu macam produk kepada seluruh pasar), pemasaran
terkonsentrasi (perusahaan memutuskan untuk mencari pangsa pasar besar
dalam satu atau beberapa segmen pasar) dan pemasaran terdiferensiasi
(perusahaan memutuskan untuk mengelompokkan pasar dalam beberapa

segmen pasar dan merancang produk yang berbeda untuk masing-masing
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segmen). Jadi dapat disimpulkan bahwa, perusahaan harus mempertimbangkan

banyak faktor ketika memilih strategi melingkup pasar (Suharno dan Yudi, 2010).

2.7.3 Positioning

Memosisikan diri (positioning) merupakan cara sebuah produk ditempatkan
dalam benak konsumen dibandingkan dengan produk-produk saingan
disekitarnya. Terdapat dua jenis strategi memosisikan diri, yaitu strategi merek
tunggal dan jenis strategi multi merek. Repositioning terjadi ketika terdapat
pesaing baru yang diposisikan di sebelah merek yang sudah ada dan
menciptakan dampak negative terhadap merek yang sudah ada dan
menciptakan dampak negative terhadap merek yang sudah ada, preferensi
konsumen berubah, preferensi konsumen baru yang berpotensi ditemukan dan
terjadi kesalahan pada positioning original (setiyaningrum et al, 2015).

Menurut Soegoto (2014), proses positioning untuk barang dan jasa sama
saja, meskipun jasa tidak memiliki wujud fisik, namun prosesnya sama. Hanya
saja karena jasa tidak memiliki visualisasi yang jelas, maka sebelum membangun
positioning kita harus bertanya kepada konsumen nilai tambah apa yang mereka
inginkan dari layanan kita. Adapun proses positioning yang dapat dilakukan
antara lain:

1). Mendefinisikan ke segmen pasar mana akan disaingkan

2). Mengidentifikasikan dimensi atribut dan kemasan untuk menentukan
seberapa besar pasar

3). Mengumpulkan informasi dari konsumen tentang persepsi mereka terhadap
barang atau jasa dan barang atau jasa pesaing

4). Mengukur seberapa jauh persepsi konsumen terhadap barang atau jasa

5). Mengukur seberapa besar pasar barang atau jasa pesaing



6).

7).
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Mengukur kombinasi target pasar untuk menentukan variabel marketing
dalam melakukan marketing mix
Menguji ketepatan antara lain:
a) Daya Saing barang atau jasa kita dengan barang atau jasa pesaing
b) Posisi barang atau jasa kita dalam persaingan
¢) Posisi Faktor Ideal dalam marketing mix

Adapun strategi pemasaran untuk posisi persaingan menurut Kotler dan

Keller (2006) adalah sebagai berikut:

1).

2).

3).

Pemimpin pasar (Market Leader)

Perusahaan ini diakui oleh industri yang bersangkutan sebagai pemimpin.
Karakteristik dari pemimpin pasar yaitu memiliki pangsa pasar + 40%, lebih
unggul dalam hal perubahan harga, produk baru, distribusi dan promosi.
Penantang pasar (Market Chalenger)

Perusahaan ini memegang urutan kedua yang secara konstan mencoba
memperbesar pangsa pasar mereka dan berhadapan langsung dengan
pemimpin pasar. Karakteristik penantang pasar yaitu memiliki pangsa pasar
+ 30%. Penantang pasar ini berupaya menemukan kelemahan pihak
pemimpin pasar dan lainnya yang kemudian akan diserangnya.

Pengikut pasar (Market Follower)

Perusahaan hanya menyesuaikan diri terhadap kondisi-kondisi pasar dan
tidak mengusik pemimpin pasar. Karakteristik pengikut pasar terdiri atas;
selalu menonjolkan ciri khasnya kepada pasar sasaran, memilih untuk

meniru produk atau strategi pemimpin pasar dan penantang pasar.
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4). Perelung pasar (Market Nicher)
Karakteristik market nicher yaitu perusahaan yang daya beli dan ukurannya
cukup besar agar bisa menguntungkan dan memiliki potensi untuk

berkembang.

2.8 Bauran Pemasaran Jasa

Suryadana dan Vanny (2015), menyatakan bahwa bauran pemasaran
merupakan unsur-unsur pemasaran yang saling terkait, dibaurkan, diorganisasi
dan digunakan dengan tepat, sehingga perusahaan dapat mencapai tujuan
pemasaran yang efektif sekaligus memuaskan kebutuhan dan Kkeinginan
konsumen. Unsur-unsur bauran pemasaran jasa terdiri dari product, price, place,
promotion, participant, process and physical evidence.

1. Product (Produk)

Suratman et al (2018), menyatakan bahwa produk wisata merupakan
segala sesuatu yang berbentuk jasa atau layanan yang dapat ditawarkan oleh
produsen untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen. Konsumen
disini tidak membeli jasa wisata, tetapi membeli manfaat dan nilai dari sesuatu
yang ditawarkan. Konsumen akan mengkonsumsi produk jasa dengan
memperoleh pengalaman dari perjalanan yang dilakukan. Sehingga, untuk
mendapatkan konsumen yang puas produsen perlu melakukan perbaikan dan
penambahan fasilitas yang sesuai dengan perkembangan pariwisata. Pihak
produsen perlu meningkatkan kualitas produk wisatanya agar tempat wisata
dapat menyenangkan para konsumen atau wisatawannya. Selain itu, fitur wisata
juga harus dilakukan inovasi secara terus menerus agar memiliki banyak pilihan

atraksi wahana yang menarik konsumen tiap tahunnya.
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Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang
memberikan sejumlah nilai kepada konsumen. Yang diperhatikan dalam produk
adalah konsumen tidak hanya membeli fisik dari produk saja, tetapi membeli
manfaat dan nilai dari fitur tersebut. Pada produk jasa tidak dikenal dengan
peralihan kepemilikan dari penyedia jasa kepada konsumen. Unsur-unsur yang
ditawarkan dari produk terdiri dari produk inti, produk yang diharapkan, produk
tambahan dan produk potensial. Tiga unsur selain produk inti merupakan unsur
yang potensial untuk dijadikan nilai tambah bagi konsumen sehingga produk
tersebut berbeda dengan produk yang lain. Pemasar harus dapat
mengembangkan nilai tambahan dari produknya, selain fitur-fitur dasarnya agar
dapat dibedakan dan berkompetisi dengan produk lain. Dengan kata lain, produk
memiliki citra tersendiri (Lupiyoadi, 2013).

Produk merupakan suatu sarana pemuas kebutuhan manusia. Produk
yang berupa jasa tidak memiliki bentuk. Jasa tersusun dari kumpulan manfaat
yang memberikan pemuasan bagi kebutuhan konsumen. Jasa menggambarkan
aksi, kinerja dan pengalaman yang ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain.
Kharakteristik jasa selain tidak memiliki wujud atau bentuk juga tidak dapat
disimpan, kualitas yang bervariasi dan sulit untuk dipahami. Terdapat 3 atribut
yang digunakan konsumen untuk mengevaluasi produk yaitu atribut pencarian
(sesuai dengan kualitas), atribut pengalaman dan atribut credential (berdasarkan
referensi orang). Atribut pencarian umumnya berlaku pada konsumen untuk
mencari barang atau jasa dengan spesifikasi yang sesuai dengan keinginannya

(Setiyaningrum et al., 2015).

2. Price (Harga)
Menurut Suratman et al (2018), harga yang telah ditetapkan merupakan

kesesuaian nilai tukar dengan produk atau jasa yang ditawarkan konsumen.
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Menetapkan harga yang baik dapat dilakukan dengan menetapkan harga yang
sesuai dengan produk yang ditawarkan, terjangkau dan mampu bersaing
dipasaran. Harga yang dapat dijangkau oleh konsumen, menjadikan konsumen
lebih dapat merasakan manfaat dari penggunaan produk jasa yang telah
dibelinya. Namun Kotler (2002), memaparkan bahwa harga dapat diubah dengan
cepat, tidak seperti ciri khas produk barang. Keputusan yang dibuat untuk
variabel bauran pemasaran lainnya mempengaruhi keputusan penetapan harga.
Jika keputusan untuk menetapkan harga yang lebih tinggi, maka perusahaan
harus menempatkan produk yang berkualitas tinggi. Hal ini dikarenakan
keputusan penetapan harga menentukan nilai bagi pelanggan dan memainkan
peran penting dalam pembentukan citra bagi jasa tersebut.

Harga merupakan suatu hal yang membantu perusahaan dalam
menentukan tingkat atau kisaran harga dan sistem pembayaran yang sesuai
dengan kebutuhan serta keinginan konsumen. Strategi penentuan harga sangat
signifikan dalam pemberian nilai kepada konsumen dan mempengaruhi citra
produk serta keputusan konsumen untuk membeli. Perusahaan yang bergerak
dibidang jasa perlu menggunakan strategi penentuan harga yang bersaing dalam
pasar yang kompetitif. Dalam berbagai situasi, konsumen dihadapkan pada
berbagai pertimbangan mengenai apa yang akan mereka dapatkan dengan
sejumlah biaya apabila mengkonsumsi jasa tersebut. Biaya tersebut dapat
berupa waktu yang harus dikorbankan untuk mendapatkan jasa, energi yang
dikeluarkan, panas dan sebagainya (Lupiyoadi, 2013).

Harga merupakan komponen bauran pemasaran yang terkait erat dengan
jumlah pendapatan yang akan diterima oleh perusahaan. Penetapan harga yang
tepat membuat suatu jasa dipersepsikan secara baik oleh konsumen dan pihak-

pihak berkepentingan lainnya. Penentuan harga jasa yang ditawarkan tidak
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dapat dipisahkan dari Positioning produk dan bauran pemasaran lain untuk jasa
yang bersangkutan. Pertimbangan yang diperhatikan oleh perusahaan dalam
penentuan harga jasa tidak hanya menyangkut tinggi atau rendah harga yang
diberikan, tetapi dalam penentuan harga sebuah jasa, perusahaan juga perlu
memperhatikan sensitivitas harga dari konsumen agar sesuai dengan kualitas

yang telah disuguhkan (Setiyaningrum et al., 2015).

3. Promotion (Promosi)

Promosi  merupakan  kegiatan  komunikasi  pemasaran  untuk
mempengaruhi, membujuk dan mengajak konsumen agar produk yang
ditawarkannya dapat diterima dan dibeli. Upaya ini dapat dijalankan dengan
berbagai bentuk baik dengan cara periklanan, promosi penjualan dengan
memberikan diskon yang menarik maupun kehumasan. Hal yang paling penting
dari kegiatan ini adalah bagaimana bisa berkomunikasi dengan pasar sasaran.
Promosi pada wisata dapat dilakukan dengan bekerjasama dengan biro
perjalanan wisata untuk memperkenalkan destinasi wisata yang akan ditawarkan
(Suratman et al., 2018).

Menurut Lupiyoadi (2013), hal yang perlu diperhatikan dalam promosi
adalah pemilihan bauran promosi, dimana terdiri atas; periklanan, penjualan
perseorangan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, informasi dari mulut ke
mulut dan surat langsung (pemasaran langsung). Pemasar dapat memilih sarana
yang dianggap sesuai untuk mempromosikan jasa mereka. Ada beberapa faktor
yang harus diperhatikan dalam promosi antara lain sebagai berikut:

a) ldentifikasi terdahulu audiens sasarannya

b) Tentukan tujuan promosi

c) Pengembangan pesan yang disampaikan
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Bauran promosi ialah kombinasi empat komponen promosi yang mencakup

iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, pemasaran langsung, penjualan
perseorangan, hubungan masyarakat, even dan pengalaman. Sebuah promosi
yang efektif membutuhkan deferensiasi produk, segmentasi pasar, melakukan
jual beli dan memberi merek. Oleh karena itu, pembuatan bauran promosi yang
efektif menyangkut pengambilan putusan-putusan strategis. Tujuannya untuk
mengkomunikasikan berita kepada seseorang atau pihak tertentu, agar
memperoleh tanggapan (perubahan sikap atau perubahan pembelian dari

penerima berita tersebut (Setiyaningrum et al., 2015).

4, Place (Tempat)

Place merupakan faktor penting untuk dikembangkan dalam perusahaan
jasa karena place menyangkut kemudahan akses pelanggan untuk mendapatkan
jasa tersebut. Place yang strategis dengan mempertahankan lokasi yang ada
dan menggunakan potensi lahan yang semaksimal mungkin perlu difikirkan
dalam mendirikan sebuah usaha (Suratman et al., 2018). Selain itu menurut
Setiyaningrum et al (2015), place atau tempat sebaiknya dapat memberikan
kenyamanan, kelancaran dan kemudahan, sehingga konsumen untuk berminat
datang kembali. Kemudahan disini berarti tempat tersebut mudah dijangkau oleh
konsumen. Dalam terminology pemasaran jasa, tempat disebut servicescape
atau lingkungan jasa. Oleh karena itu, penyedia jasa perlu mengubah
servicescape yang dimiliki agar lebih nyaman dan memberikan pengalaman
optimal kepada konsumen.

Keputusan distribusi didasarkan atas kemudahan akses terhadap jasa bagi
para pelanggan. Menurut Lupiyoadi (2013), menyatakan hal tersebut karena jasa
tidak dapat diantarkan sehingga agar jasa mudah dicapai dan dijangkau oleh

pelanggan maka faktor tempat penjual jasa harus diperbaiki. Terdapat 3 tipe
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interaksi antara penyedia jasa dan pelanggan yang berhubungan dengan
pemilihan lokasi yaitu: pelanggan mendatangi penyedia jasa (dalam hal ini lokasi
menjadi sangat penting), penyedia jasa mendatangi pelanggan (letak lokasi tidak
begitu penting) dan penyedia jasa dan pelanggan melakukan interaksi melalui

perantara.

5. People (orang):

Suratman et al (2018), menyatakan bahwa orang adalah semua pelaku
yang memainkan sebagai penyajian jasa. Semua pelaku disini adalah pegawai
perusahaan, konsumen dan konsumen lain dalam lingkup jasa. Semua tindakan
pegawai mulai dari cara berkomunikasi, kesopanan, keramahan hingga cara
berpakaian dan penampilan pegawai perusahaan jasa wisata mempunyai
pengaruh terhadap persepsi atau penilaian konsumen. Terlebih lagi jika ditempat
wisata terdapat hal yang tidak diinginkan seperti terpisah dengan anggota
keluarganya, maka daya tanggap people disini sangat diperlukan untuk
memberikan penginformasian. Setiyaningrum et al (2015), juga menyatakan
bahwa dimensi manusia memiliki peran besar dalam penyampaian jasa yang
merupakan aksi, kinerja, dan pengalaman. Pengelolaan personal jasa yang baik
memerlukan kesadaran manajemen yang memperlakukan karyawan sebagai
konsumen internal. Selain menuntut karyawan untuk memberikan kinerja kerja
yang baik, manajemen juga perlu memberikan kepuasan kerja yang tinggi
kepada karyawan.

Orang berfungsi sebagai penyedia jasa sangat mempengaruhi kualitas jasa
yang diberikan. Untuk mencapai kualitas diperlukan pelatihan staf sehingga
mampu memberikan kepuasan kepada konsumen. Untuk meraih kesuksesan
dalam pemasaran internal, perusahaan jasa perlu menekankan pada pentingnya

komunikasi, keterbukaan, tanggungjawab dan integritas yang tinggi terhadap
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pencapaian tujuan. Pemasaran internal merupakan langkah awal untuk
menciptakan motivasi yang tinggi, baik bagi karyawan maupun konsumen

sebagai pengguna jasa (Lupiyoadi, 2013).

6. Process (Proses)

Proses menurut Suratman et al (2018), adalah segala proses penyampaian
jasa kepada konsumen mulai dari prosedur, pelayanan, transaksi pembayaran
dan hal-hal lainnya. Hal ini sama dengan yang dipaparkan oleh Lupiyoadi (2013),
yaitu proses merupakan gabungan semua aktivitas, yang umumnya terdiri atas
prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme dan hal-hal rutin lainnya. Proses dapat
dibedakan menjadi dua cara yaitu:

a) Kompleksitas, berhubungan dengan langkah-langkah dan tahap dalam
proses

b) Keragaman, berhubungan dengan adanya perubahan dalam langkah atau
tahapan proses.

Proses meliputi rangkaian kegiatan yang dilalui oleh konsumen dalam
mengkonsumsi jasa. Pengelola jasa yang baik mebuat proses jasa yang rumit
tampak begitu rapi dan lancar bagi konsumen. Untuk meningkatkan proses
penyampaian jasa, pemasar jasa dapat menyusun flowcharting and blueprinting.
Flowcharting merupakan kegiatan langkah demi langkah penyampaian jasa
kepada konsumen, sedangkan blueprinting merupakan tahapan penyampaian

jasa yang lebih tinggi (Setiyaningrum et al., 2015).

7. Physical evidence (Bukti Fisik)

Variabel physical evidence berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan berkunjung. Adapun unsur bukti fisik yang digunakan antara lain
wujud fisik dari wisata seperti kebersihan atau semua fasilitas terawat dan terjaga

(Suratman et al., 2018). Bukti fisik adalah lingkungan fisik perusahaan tempat
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jasa diciptakan dan tempat penyedia jasa dan konsumen berinteraksi. Dalam
bisnis jasa, pemasar perlu menyediakan sinyal atau petunjuk fisik untuk dimensi
tidak berwujud dari jasa yang ditawarkan perusahaan agar dapat mendukung
penentuan posisi dan citra serta meningkatkan lingkup produk. Lingkungan
penyampaian jasa memiliki banyak fungsi penting. Lingkungan jasa dapat
berperan penting sebagai pembentuk pengalaman dan perilaku konsumen.
Lingkungan jasa menjadi media pencipta pesan, pencipta atau menarik perhatian
dan penggugah emosi atau perasaan pelanggan (Lupiyoadi, 2013).

Bukti secara fisik merupakan aspek penting dari jasa, hal ini dikarenakan
sebagian produk jasa konsumen perlu hadir secara fisik dalam lingkungan jasa.
Kualitas lingkungan jasa yang baik secara langsung mempengaruhi kepuasan
konsumen terhadap jasa yang diterima. Lingkungan jasa yang nyaman dan
sesuai untuk target pasar yang dituju juga akan membuat konsumen bersedia
menghabiskan lebih banyak waktu atau lebih sering mengunjungi outlet jasa
(Setiyaningrum et al., 2015).

Variabel indikator di dalam bauran pemasaran berbeda-beda tiap
sumbernya. Beberapa pendapat berdasarkan penelitian terdahulu yang
mengenai atribut variabel bauran pemasaran dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 4. ldentifikasi Atribut Variabel Bauran Pemasaran

Sumber :
Bauran — —— Kesimpulan
Pemasaran >uratman et Lupiyoadi Setiyaningru
al (2018) (2013) m et al (2015)
Product - Kualitas - Merk - Pencarian ; Erarll'(tj mer_ekt
wisata -Kualitas fitur -Pengalaman 5 oo WIS&a
o 3. Variasi
- V§1_r|a3| - Credential wahana
pilihan
wahana
Price -Harga tiket  -Harga -Harga sesuai 4. Harga tiket
terjangkau  bersaing kualitas 5. Strategi

penjualan
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Bauran Sur_nber_ —— Kesimpulan
Pemasaran Suratman et Lupiyoadi Setiyaningru
al (2018) (2013) m et al (2015)
Price -Harga tiket  -Harga -Harga 6. harga paket
sesual terjangkau terjangkau - Harkga g
iani . makanan n
dengan jenis _pjaya mia;luam:n a
paket wisata terjangkau
8. Harga
makanan dan
minuman
sesuai kualitas
Place - Lokasi - Lokasi - Lokasi 20 ,I&(I)(kaSIb'l't
-Kemudahan ~ Mudah mudah 11 L |Se|§ t” as
" dijangkau dijangkau - Lalulinfas
aksesbilitas ) 12. Kenyamanan
- Kemudahan Keamanan
akses
Promotion  _periklanan - Periklanan - Periklanan 13- Per!kllanan
- Pemberian - Personal - Promosi 14 ISDZSr:ﬁIanan
Diskon selling penjualan ' cetak
- Promosi -Humas 15. Diskon harga
penjualan -Mulut ke tiket
-Humas mulut 16. Mulut ke mulut
- Mulut ke - Pemasaran
mulut langsung
-Pemasaran -Even
langsung - Pengalaman
Process  _Transaksi  -Proses - Standarisasi 17- Transaksi tiket
pembelian pelayanan proses 18. Pelsyanar:j
tiket mudah  _kemudahan m%uarggg an
dan cepat transaksi 19. Pelayanan
informasi
People -Keramahan - Sikap -Penampilan  20- Penampilan
dan - Bersifat personal rap!
. 21. Ramah dan
kesopanan terbuka - Keahlian sc?paﬁ da
-Penampilan  _ Kemampuan personal 22. Daya tanggap
- Daya berkomunika cepat
tanggap si
Physical — _kebersinan -Desaindan  -Fasilitas 23. Fasilitas
Evidence terjaga tata letak memadai " E“gkaph
Fasilitas - Fasilitas - Bukii fisik ' "r?gfljﬁ'g;‘r?
terawatt pendukung berkualitas 25 Lahan Parkir
lengkap '

Sumber: Data Sekunder Diolah (2019)
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2.9 Kerangka Berfikir

Dalam penelitian ini, terdapat Wisata bahari yang berbasis minapolitan
yaitu Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata pesaingnya yaitu Wisata
Kusumatirta, Wisata Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing. Peningkatan
persaingan dalam suatu usaha menjadikan perlunya dalam melakukan strategi
pemaran. Strategi pemasaran dapat dilakukan dengan menentukan strategi STP
(Segmentation, Targeting and Positioning) yang kemudian dapat
mengembangan perumusan strategi pemasaran masing-masing wisata. Untuk
mengetahui strategi STP (Segmentation, Targeting and Positioning), dilakukan
analisis mengenai karakteristik dan persepsi pengunjung.

Analisis  karakteristik pengunjung digunakan untuk menentukani
segmentasi dan targeting yang dapat dilakukan dengan menggunakan analisis
cluster dan tabulasi silang. Analisis persepsi atau penilaian pengunjung Wisata
Delta Fishing dan 3 wisata pesaingnya terhadap bauran pemasaran P7 (Product,
Price, Place, Promotion, Participant, Process dan Physical Evidence) dapat
digunakan untuk menentukan positioning yang dilakukan dengan menggunkan
analisis korespondensi. Dengan menggunakan metode analisis korespondensi
tersebut, posisi Wisata Delta Fishing dan 3 wisata pesaingnya dapat diketahui
dan terlihat pada peta posisi. Setelah mengidentifikasi karakteristik pengunjung,
persepsi pengunjung dan menentukan atau menetapkan segmentasi, targeting
dan positioning, maka dilakukan pengembangan perumusan strategi pemasaran
yang tepat untuk meningkatkan pengunjung wisata tersebut. Kerangka pemikiran

akan lebih jelasnya dijelakan pada gambar 1.
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Gambar 1. Kerangka Berfikir
Sumber: Data Primer Diolah



3. METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
deskriptif kuantitatif dengan menggunakan pendekatan kuantitatif maupun
kualitatif. Penelitian deskriptif kuantitatif adalah suatu cara atau teknik
mengumpulkan, mengolah, menyajikan dan menganalisa data kuantitatif
sehingga dapat memberikan gambaran yang teratur tentang suatu. Penelitian
deskriptif kuantitatif bertujuan untuk mendeskripsikan secara sistematis, fluktual,
factual dan akurat mengenai fakta dan sifat populasi tertentu atau mencoba
menggambarkan fenomena secara detail (Yusuf, 2014).

Pada jenis penelitian deskriptif ini, peneliti mendeskripsikan profil dan hasil
dari analisis segmentasi, targeting dan positioning Wisata Delta Fishing dan 3
wisata pesaingnya yaitu Wisata Kusumatirta, Wisata Bahari Tlocor dan Wisata

Laguna Fishing.

3.2 Jenis dan Sumber Data

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini mencakup data
primer dan data sekunder. Untuk memperoleh data yang obyektif maka dilakukan
pengumpulan data sebagai berikut:
3.2.1 Data Primer

Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari sumber
pertama. Sumber pertama bisa individu atau perseorangan yang membutuhkan
pengelolaan lebih lanjut seperti hasil wawancara atau hasil dari penyebaran
kuesioner langsung. Data primer yang diperoleh dikumpulkan langsung di

lapangan oleh orang yang melakukan penelitian (Wandansari, 2013).
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Data primer dalam penelitian ini berupa hasil jawaban responden atas
kuesioner yang dibagikan kepada pengunjung Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan
3 wisata pesaingnya, wawancara secara langsung terhadap pihak pengelola
wisata serta dokumentasi yang diperoleh dengan cara mendokumentasikan hal-
hal yang berkaitan secara langsung mengenai wisata Delta Fishing Sidoarjo dan
3 Wisata Pesaingnya yaitu Wisata Kusuma Tirta, Wisata Bahari Tlocor dan

Wisata Laguna Fishing Sidoarjo.

3.2.2 Data Sekunder

Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari teknik pengumpulan
data yang menunjang data primer. Data sekunder diperoleh dari sumber lain
yang relevan dengan penelitian. Sumber data lain juga disebut sumber data yang
tidak langsung. Sumber data yang tidak langsung memberikan data kepada
pengumpul data, misalnya melalui orang lain ataupun melalui dokumen-dokumen
(Iskandar et al., 2014).

Data sekunder dalam penelitian ini diperoleh dari berbagai sumber yang
terkait dan yang sesuai dengan judul penelitian yang akan dilaksanakan. Data
sekunder diperoleh dari buku, jurnal ilmiah, artikel dan berita atau data yang
diambil melalui media internet yaitu dari BPS, dinas pariwisata Sidoarjo dan yang

terkait

3.3 Batasan Masalah
Batasan masalah yang dilakukan dalam menyederhanakan ruang lingkup
permasalahan penelitian yaitu sebagai berikut:
1. Objek penelitian yaitu pengunjung pada Wisata bahari di Sidoarjo yaitu
Wisata Delta Fishing dan 3 wisata pesaing lainnya yaitu Wisata Kusumatirta,

Wisata Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing Sidoarjo, Jawa Timur.
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Pertimbangan memilih wisata-wisata tersebut dikarenakan, wisata tersebut
menghadapi persaingan berdasarkan letak geografis dan kesamaan jasa
yang ditawarkan.
Responden yang dilibatkan adalah pengunjung yang sedang atau pernah
berkunjung menikmati wahana yang terdapat pada Wisata Delta Fishing dan
tiga wisata pesaingnya yaitu Wisata Kusumatirta, Wisata Bahari Tlocor dan
Wisata Laguna Fishing. Pertimbangan memilih para responden tersebut agar
mampu menjawab kuesioner yang dibagikan dan mendapatkan hasil data

yang lebih baik.

3.4 Prosedur Penelitian

Prosedur penelitian dilakukan melalui beberapa tahapan berikut ini yaitu

sebagai berikut:

1.

Studi Pustaka dan Studi Lapang

Studi pustaka mengacu beberaoa literatur jurnal atau buku terkait yang
dilakukan terlebih dahulu untuk mengetahui dan mengenal permasalahan
yang sedang terjadi. Setelah itu, studi lapang dilakukan dengan mengamati
kondisi lingkungan baik luar atau dalam agar dapat mengenal proses bentuk
fisik dari objek yang akan diteliti, sehingga dapat mengidentifikasi
permasalahan.

Perumusan Masalah dan Penetapan Tujuan

Dilakukan perumusan masalah berdasarkan hasil pengamatan atau
observasi awal dan studi literatur sebelumnya, sehingga dapat menetapkan
tujuan penelitian yang akan dicapai.

Penentuan Sumber Data dan Metode Pengumpulan Data

Dilakukan sebagai bahan acuan ketika penelitian.
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Penentuan Sampel

Penentuan sampel dilakukan agar dapat mengurangi keterbatasan biaya dan
waktu penelitian, namun masih tetap mewakili jumlah dari populasi.
Pembuatan Kuesioner

Dilakukan pembuatan kuesioner berdasarkan literatur untuk mengetahui
karakteristik dan persepsi pengunjung. Variabel yang telah ditetapkan yaitu
unsur bauran pemasaran 7P.

Pengumpulan Data

Data dari hasil kuesioner yang telah disebarkan, akan dikumpulakan dan
diolah serta dianalisa.

Analisis Data

Analisis data dilakukan secara bertahap sesuai dengan urutan tujuan
penelitian yaitu identifikasi kuesioner, validasi dan reliabelisasi hasil data,
analisis cluster, tabulasi silang dan analisis korespondensi.

Kesimpulan dan Saran

Kesimpulan akhir dalam menjawab tujuan penelitian serta dilakukan
pemberian saran yang bersifat membangun ke depannya.

Adapun prosedur tahapan penelitian ini akan lebih jelasnya dapat dilihat

pada gambar 2.
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Gambar 2. Prosedur Penelitian

3.5 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan beberapa
cara yaitu diantaranya sebagai berikut:
3.5.1 Penyebaran Kuesioner (Angket)

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dapat dilakukan
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada
responden secara langsung atau dikirim melalui media internet. Kuesioner
merupakan teknik pengumpulan data yang efisien bila peneliti tahu dengan pasti
variabel yang akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden.
Kuesioner cocok jika digunakan bila responden cukup besar (Sugiyono, 2017).

Pada penelitian ini, kuesioner yang akan digunakan yaitu kuesioner terbuka

dan tertutup. Kuesioner yang bersifat terbuka berupa pertanyaan yang
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membutuhkan jawaban bebas yang akan ditanyakan kepada pengelola atau
karyawan wisata Delta Fishing dan wisata-wisata pesaingnya untuk
mengidentifikasi profil wisata. Kuesioner yang bersifat tertutup berupa
pertanyaan atau pernyataan yang telah ditentukan. Pengisian Kuesioner tertutup
oleh responden bertujuan untuk mengetahui karakteristik dan persepsi
pengunjung yang meliputi umur, jenis kelamin, pendidikan, pekerjaan, status
pernikahan, jumlah anak, pendapatan dan pengeluaran per bulan. Kuesioner ini
nantinya akan dikelompokkan berdasarkan kelas-kelas pada segmen tertentu.
kemudian dihitung dengan cara tabulasi dan diperoleh angka-angka sesuai skala
yang digunakan.

Skala Likert dalam penyusunan kuesioner dilakukan untuk mendapatkan
hasil penilaian konsumen terhadap atribut bauran pemasaran. Menurut Sugiyono
(2017), skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi
seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Fenomena sosial
ditetapkan secara spesifik oleh peneliti, yang selanjutnya akan disebut sebagai
variabel penelitian. Variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator
variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk
menyusun item-item instrumen yang dapat berupa pernyataan atau pertanyaan.
Jawaban setiap item instrumen yang menggunakan skala Likert mempunyai
gradasi dari sangat positif sampai dengan sangat negatif, yang dapat berupa
kata-kata sangat setuju, setuju, netral, tidak setuju dan sangat tidak setuju,
masing-masing kata tersebut diberikan skor.

Menurut Adelson dan McCoach (2010), skala netral menyebabkan data
yang kurang tegas. Hal ini dikhawatirkan dengan kategori jawaban kurang tegas
responden akan kurang deskriminatif, oleh karena itu solusi yang lebih baik

dalam memberikan skala yaitu menghilangkan skala netral supaya dapat
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menghasilkan skor yang lebih tepat. Adapun dalam penelitian ini maka skala

yang digunakan sebagai berikut:

SS : Sangat Setuju diberi skor 4
ST : Setuju diberi skor 3
TS : Tidak Setuju diberi skor 2
STS : Sangat Tidak Setuju diberi skor 1

Kuesioner disebarkan melalui cara online dan offline terutama ke
pengunjung Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan Wisata pesaingnya yaitu Wisata
Kusuma Tirta, Wisata Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing dengan
pengambilan sampel menggunakan accidental sampling atau syarat pengunjung
sedang atau pernah mengunjungi wisata tersebut. Adapun atribut bauran

pemasaran yang akan dinilai pada kuesioner adalah sebagai berikut:

1. Brand merek 14. Diskon harga tiket

2. Kualitas wisata 15. Mulut ke Mulut

3. Variasi wahana 16. Transaksi tiket

4. Harga tiket 17. Pelayanan makanan dan minuman

5. Strategi penjualan harga paket 18. Pelayanan informasi
6. Harga makanan dan minuman terjangkau

7. Harga makanan dan minuman sesuai kualitas

8. Lokasi 19. Penampilan rapi
9. Aksesibilitas 20. Ramah dan sopan
10. Lalu lintas lancar 21. Daya tanggap cepat

11. Kenyamanan dan keamanan 22. Fasilitas lengkap
12. Periklanan social 23. Kebersihan lingkungan

13. Periklanan cetak 24. Tersedia lahan parkir
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3.5.2 Observasi

Observasi merupakan suatu kegiatan pengamatan secara langsung.
Mengamati secara langsung berarti melihat fenomena di lapangan melalui kelima
indra peneliti. Observasi seringkali dilakukan dengan instrument atau perangkat
dan merekamnya untuk tujuan ilmiah. Pada waktu observasi peneliti
berpartisipasi langsung dalam kegiatan yang sedang dilakukan dengan orang-
orang yang sedang melakukan suatu kegiatan tersebut (Arif, 2017)

Dalam penelitian ini, sebelum melakukan penelitian, peneliti telah
melakukan observasi awal dengan melakukan observasi ke Wisata Delta Fishing
dan 3 wisata pesaingnya yaitu Wisata Kusumatirta, Wisata Bahari Tlocor dan
Wisata Laguna Fishing yang semua wisata berlokasi di Kabupaten Sidoarjo
bagian Timur. Observasi dilakukan dengan mengamati keadaan sekitar wisata
dari lingkungan luar hingga lingkungan di dalam serta melakukan dokumentasi

keadaan sekitar wisata masing-masing.

3.5.3 Wawancara

Wawancara atau Interview merupakan salah satu teknik pengumpulan data
apabila peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk menemukan
permasalahan yang harus diteliti dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal -
hal dari responden yang lebih mendalam dan jumlah respondennya sedikit/kecil.
Teknik pengumpulan data ini mendasarkan diri pada laporan tentang diri sendiri
atau self-report, atau setidak-tidaknya pada pengetahuan dan atau keyakinan
pribadi. Wawancara dapat dilakukan secara terstruktur ataupun tidak terstruktur.
Wawancara dapat dilakukan dengan cara tatap muka (face to face) ataupun
dengan menggunakan telepon (Sugiyono, 2017).

Kegiatan wawancara dalam penelitian ini dilaksanakan secara langsung

dengan masing-masing pihak pengelola atau karyawan yang mengetahui tentang
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Wisata Delta Fishing dan 3 wisata pesaingnya yaitu Wisata Kusuma Tirta, Wisata
Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing. Wawancara ini menggunakan teknik
tidak terstruktur dimana peneliti secara langsung memberikan pertanyaan dan
mencatat jawabannya. Tujuan dalam wawancara ini yaitu untuk mendapatkan

informasi mengenai profil Wisata Delta Fishing dan wisata pesaingnya.

3.5.4 Dokumentasi

Dokumentasi merupakan metode pengambilan data dengan penyusunan,
penyimpanan, penyebaran dan evaluasi informasi, bagaimanapun cara
merekamnya dalam bidang sains, teknologi, seni dan kemanusiaan.
Dokumentasi lebih luas daripada arsip. Dokumentasi termasuk mencakup
berbagai materi di perpustakaan (seperti buku dan majalah). Dokumentasi juga
bertugas membuat dokumen baru dari dokumen yang ada. Secara tradisi
kegiatan dokumentasi hanya terbatas pada informasi ilmiah dan jasa yang
diberikan lebih banyak untuk ilmuwan (Nugrohoadi, 2015).

Dalam penelitian ini, kegiatan dokumentasi yang dilakukan berupa foto,
rekaman dan video yang berkaitan dengan keadaan sekitar wisata, kegiatan
pengunjung dalam mengisi kuesioner serta seluruh kegiatan yang dibutuhkan

sebagai data penelitian.

3.6 Populasi dan Sampel
3.6.1 Populasi

Menurut Sugiyono (2017), populasi merupakan wilayah generalisasi yang
terdiri atas objek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu
akan ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Jadi dapat ditarik kesimpulan bahwa populasi merupakan jumlah

keseluruhan dari unit atau obyek yang akan dianalisa, bukan hanya orang tetapi
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juga obyek dan benda-benda alam yang lainnya. Pada penelitian ini, populasinya
yang akan diambil jumlahnya belum diketahui, hal ini dikarenakan populasi yang
akan diambil yaitu seluruh pengunjung atau wisatawan yang berkunjung ke
tempat Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan ke tiga tempat wisata pesaing yaitu

Wisata Kusumatirta, Wisata Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing.

3.6.2 Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh suatu
populasi. Apabila populasi besar, tidak memungkinkan peneliti mempelajari
semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan
waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu.
Meskipun demikian, sampel yang diambil dari suatu populasi harus betul-betul
representatif (mewakili) data populasi (Sugiyono, 2017).

Teknik sampling yang digunakan dalam menentukan sampel penelitian ini
yaitu Probability Sampling. Hal ini dikarenakan populasi yang akan diteliti adalah
populasi yang jumlah anggotanya belum diketahui, sehingga dilakukan
pengambilan sampel dengan metode secara Accidental Sampling atau sering
disebut sebagai pengambilan sampel secara acak atau siapa yang bertemu
dengan peneliti dan cocok sebagai sampel. Menurut Sugiyono (2017), Probability
Sampling adalah teknik pengambilan sampel yang memberi peluang atau
kesempatan sama bagi setiap anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel.
Accidental Sampling merupakan penentuan sampel berdasarkan kebetulan siapa
saja yang bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, namun
apabila orang yang ditemui tersebut cocok sebagai sumber data berdasarkan
pertimbangan peneliti. Pertimbangan dalam pemilihan responden adalah
berdasarkan pengalaman responden yang sedang atau pernah berkunjung

menikmati layanan jasa Wisata Delta Fishing dan 3 wisata pesaingnya (Wisata
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Kusuma Tirta, Wisata Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing). Pertimbangan-
pertimbangan tersebut dilakukan agar mendapatkan responden yang sesuai dan
memenuhi syarat kriteria.

Menurut Roscoe (1982) dalam Sugiyono (2017), ukuran responden pada
analisis multivariate yang ideal adalah tergantung pada jumlah anggota pada
variabel yang kemudian dikalikan 5-10. Anggota pada variabel yang dimaksud
dalam penelitian ini disebut dengan indikator atau atribut bauran pemasaran.
jumlah indikator dalam penelitian ini yaitu berjumlah 24. Sehingga setelah
dikalikan dengan 5, maka jumlah sampel yang diambil pada penelitian ini
sebanyak 24 x 5 =120 responden. Dengan jumlah 120 responden ini sudah
dianggap cukup dan memenuhi kelayakan, karena ukuran sampel yang layak

dalam penelitian adalah antara 30 sampai dengan 500 responden.

3.7 Definisi Operasional Variabel

Menurut Sani (2016), definisi operasional merupakan batasan ruang
lingkup variabel yang akan menjadi sebagai bahan penelitian. Adapun definisi
operasional dari variabel-variabel yang akan diteliti terdapat pada Tabel 5.

Tabel 5. Definisi Operasional Variabel Bauran Pemasaran

Variabel Indikator Definisi Operasional Variabel Skala
Pengukuran
Product - Brand Merek - Nama wisata mudah dikenal _
- Kualitas wisata ~ dan diingat Likert
- Variasi - Ke-empat ~ wisata ~ memiliki
wahana banyak variasi atraksi wahana
di dalamnya
Price - Harga tiket - Harga tiket masuk wisata
- Strategi terjangkau
penjualan - Harga penjualan tiket wisata Likert
paket wisata anak-anak lebih murah dari
- Harga pada tiket dewasa
makanan dan - Harga makanan dan minuman
minuman di wisata sesuai dengan

kualitas dan terjangkau
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Lanjutan Tabel 5. Definisi Operasional Variabel Bauran Pemasaran

Variabel Indikator Definisi Operasional Variabel Skala
Pengukuran
Place - Lokasi - Lokasi wisata strategis dan
mudah dilihat dengan jelas dari _
pandangan normal Likert
- Aksesiblitas - Akses jalannya mudah
- Lalu lintas dijangkau
lancar - Lalu lintas menuju wisata lancar
tidak macet
- Kenyamanan - Lokasi wisata membuat
dan keamanan  pengunjung nyaman dan aman
Promotion  _ periklanan - Wisata melakukan ~ promosi
sosial melalui media social atau online
- Periklanan - Wisata melakukan  promosi -
. . Likert
cetak melalui media cetak
- Diskon harga - Terdapat diskon harga tiket
masuk jika melakukan
pembelian banyak tiket
People - Penampilan - Karyawan atau pekerja di
rapi wisata bahari Sidoarjo telah
- Ramah dan berpakaian rapi Likert
: . iker
sopan - Karyawan atau pekerja wisata
- Dayatanggap  ramah dan sopan
cepat - Karyawan atau pekerja wisata
memiliki daya tanggap yang
cepat
Process - Transaksi tiket - Proses transaksi pembelian dan
- Pelayanan pembayaran tiket di loket wisata
makanan dan lancar dan cepat Likert
. iker
minuman - Proses pelayanan makanan
- Pelayanan dan minuman cepat dan baik
informasi - Proses pemberian informasi
mengenai wisata jelas
Phsycal - Fasilitas -Semua fasilitas yang ada
Evidence lengkap (Loket, parkir, mushola, kolam,
- Kebersihan gazebo, cafe dll) memadai dan _
. lengkap Likert
lingkungan
- Tersedia lahan - Lingkungan  sekitar  wisata
parkir bersih dan terawat

- Lahan parkir yang tersedia luas

Sumber: Data Sekunder Diolah (2019)
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3.8 Metode Analisis Data

Analisis data adalah suatu kegiatan menganalisis data ketika semua data
dari seluruh responden atau sumber data lain sudah terkumpul. Kegiatan dalam
analisis data adalah mengelompokkan data berdasarkan variabel dan jenis
responden, mentabulasi data berdasarkan variabel dari seluruh responden,
menyajikan data tiap variabel yang diteliti, melakukan perhitungan untuk
menjawab rumusan masalah, dan melakukan perhitungan untuk menguiji
hipotesis yang telah diajukan. Sedangkan penelitian yang tidak merumuskan
hipotesis langkah terakhir tidak dilakukan (Sugiyono, 2017).

Statistik ~ deskriptif ~membahas tentang cara-cara pengumpulan,
peringkasan, penyajian data sehingga diperoleh informasi yang lebih mudah
untuk dipahami. Informasi yang dapat diperoleh dengan statistika deskriptif
seperti pemusatan data atau penyebaran data (Muchson, 2006).

Dalam penelitian ini terdapat lima tujuan, yaitu mengidentifikasi profil
Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya, mengidentifaksi
karakteristik wisatawan Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata
pesaingnya, mengidentifikasi persepsi wisatawan terhadap adanya Wisata Delta
Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya, menganalisis dan menetapkan
segmentasi, targeting dan menentukan posisi persaingan Wisata Delta Fishing
Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya serta merumuskan strategi pemasaran
untuk Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya. Kelima tujuan
tersebut dapat dilakukan analisis sebagai berikut:

1 Tujuan pertama, yaitu mengetahui profil Wisata Delta Fishing Sidoarjo
dan wisata - wisata pesaingnya.
Tujuan pertama dapat dianalisis dan dijawab dengan cara melakukan

wawancara secara langsung kepada salah satu pihak pengelola atau karyawan
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wisata Delta Fishing Sidoarjo dan 3 wisata pesaingnya. Wawancara yang
ditanyakan seputar profil wisata. Setelah wawancara dilakukan, data akan
dianalisis menggunakan analisis diskriptif.

2 Tujuan kedua, yaitu mengidentifikasi karakteristik pengunjung pada
Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya.

Tujuan mengidentifikasi karakteristik pengunjung atau wisatawan dapat
dijawab dengan melalui cara penyebaran kuesioner kepada responden atau
pengunjung wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata pesaing-pesaingnya.
Kuesioner yang digunakan untuk menganalisis karakteristik pengunjung dapat
dilihat pada lampiran 8. Adapun pembahasan dari isi kuesioner tersebut mulai
dari jenis kelamin, usia, pekerjaan sampai dengan pendapatan dan pengeluaran
per bulan pengunjung tersebut. Kemudian, hasil akhir dari keseluruhan
identifikasi karakteristik wisatawan Delta Fishing dan wisata-wisata pesaingnya
akan disajikan dalam bentuk tabel dan dilakukan interpretasi mengenai hasil
karakteristik yang telah didapatkan.

3 Tujuan Kketiga, yaitu mengidentifikasi persepsi pengunjung terhadap
adanya Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata pesaingnya.
Tujuan ketiga dapat dijawab dengan melalui hasil kuesioner persepsi atau

penilaian pengunjung yang telah disebarkan kepada pengunjung wisata Delta

Fishing Sidoarjo dan wisata pesaing-pesaingnya. Kuesioner persepsi Yaitu

mengenai kesan terhadap adanya wisata Delta Fishing dan wisata pesaing-

pesainnya, minat berkunjung kembali serta persepsi pengunjung tiap atribut
bauran pemasaran 7P (product, price, place, promotion, participant, process dan
physical evidence) terhadap ke empat wisata tersebut. Kemudian hasil dari

kuesioner tersebut dilakukan pengolahan data dan dianalisis deskriptif kuantitatif
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dengan menggunakan 4 skala pengukuran. Kuesioner yang digunakan untuk
menganalisis persepsi pengunjung dapat dilihat pada lampiran 8.

4 Tujuan ke empat, yaitu menganalisis dan menetapkan segmentasi,
targeting dan posisi persaingan Wisata Delta Fishing Sidoarjo dan
wisata-wisata pesaingnya.

Tujuan ke empat dapat dijawab dengan menggunakan dua tahap. Tahap
pertama adalah menganalisis segmentation dan targeting dengan menggunakan
analisis cluster dan tabulasi silang. Kemudian tahap yang kedua dilakukan
analisis positioning dengan analisis koresponden.

e Analisis Cluster
Clustering atau klasifikasi adalah metode yang digunakan untuk membagi

rangkaian data menjadi beberapa group berdasarkan kesamaan-kesamaan yang

telah ditentukan sebelumnya. Cluster adalah sekelompok atau sekumpulan
objek-objek data yang similar satu sama lain dalam cluster yang sama dan
dissimilar terhadap objek-objek yang berbeda cluster. Objek akan dikelompokkan
ke dalam satu atau lebih cluster sehingga objek-objek yang berada dalam satu
cluster akan mempunyai kesamaan yang tinggi antara satu dengan yang lainnya

(Widodo, 2004).

Menurut Santoso (2018), proses pembuatan cluster dapat dilakukan

menggunakan dua metode yaitu sebagai berikut:

- Hirarchical Method, metode ini memulai pengelompokkan dengan dua atau
lebih objek yang mempunyai kesamaan paling dekat. Kemudian proses
diteruskan ke objek lain yang mempunyai kedekatan kedua. Demikian
seterusnya sehingga cluster akan membentuk semacam “pohon” dimana ada

hirarki (tingkatan) yang jelas antar objek, dari yang paling mirip sampai paling
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tidak mirip. Dendogram biasanya digunakan untuk membantu memperjelas

proses hirarki tersebut.

- Non-Hirarchical Method, metode ini dimulai dengan menentukan terlebih
dahulu jumlah cluster yang diinginkan (dua cluster, tiga cluster atau yang lain).
Setelah jumlah cluster diketahui, baru proses cluster dilakukan tanpa
mengikuti proses hirarki. Metode ini biasa disebut dengan K-Means Cluster.
K-Means merupakan salah satu metode data clustering non hierarki yang

berusaha mempartisi data yang ada ke dalam bentuk satu atau lebih cluster

sehingga data yang memiliki karakteristik yang sama dikelompokkan ke dalam
satu cluster yang sama dan data yang mempunyai karakteristik yang berbeda
dikelompokkan ke dalam cluster yang lainnya. K-Means adalah metode yang

umumnya digunakan untuk objek yang dalam jumlah besar atau lebih dari 100

(Matisen dan Sari, 2015). Oleh karena itu pada penelitian ini analisis yang

digunakan adalah analisis cluster dengan metode K-Means Cluster.

Menurut Ghozali (2013), Langkah-langkah yang dapat dilakukan dalam
analisis cluster adalah sebagai berikut:

a). Buka file Cluster.xls

b). Dari menu utama SPSS pilih Analyze, lalu submenu Classify dan pilih K-
Mean Cluster.

c). Muncul kotak dialog, pada kotak variabel isikan number of cluster dengan 4

d). Pada kotak Label Cases isikan responden

e). Pilih Cluster Cases, lalu Display Statistics dan Plots

f). Pilih Statistics dan aktifkan Agglomeration Schedule dan Proximity Matrix.
Cluster Membership pilih none, tekan Continue

g). Pilih Method dan pilih Nearest Neighbor, lalu interval pilih Euclidean Distance

dan Standardized Z-Score
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h). Pilih Continue
i). Pilih Plot dan aktifkan Dendogram dan al cluster
j)- Tekan Continue dan lik OK.

Setelah melakukan Cluster Analysis, langkah selanjutnya yang dilakukan yaitu
melakukan tabulasi silang untuk melihat profil dari cluster (segmen) yang
terbentuk dengan cara melakukan Crostabulasi antara karakteristik pengunjung
dengan cluster yang sudah terbentuk dari analisis K-mean cluster dengan alat
bantu program SPSS.

e Tabulasi Silang

Analisis tabulasi silang atau Crosstabs digunakan untuk menghitung frekuensi
dan persentase dua atau lebih variabel secara sekaligus dengan cara
menyilangkan variabel-variabel yang dianggap berhubungan sehingga makna
hubungan dua variable mudah dipahami secara deskriptif. Tujuan dari analisis ini
adalah untuk mengidentifikasi korelasi antara satu variable dengan variable
lainnya. Salah satu ciri-ciri dari penggunaan data crosstab adalah data input
yang digunakan yaitu data nominal atau ordinal sehingga akan menghasilkan
output yang dapat dijelaskan secara deskriptif (Ashari et al., 2017).

Menurut Hidayat dan Istiadah (2011), langkah-langkah analisis tabulasi
silang/crosstab adalah sebagai berikut:
a).Buka file data responden
b).Klik Analyze, kemudian pilih Descriptive Statistic - Crosstabs
c). Pindahkan variabel ke Rows dan variabel yang lain ke Coloumn.
d).Klik statistic
e).Apabila ingin mendapatkan ukuran statistic yang tersedia, pilih yang akan

digunakan, misalnya Chi-square, klik Continue.

f). Aktifkan opsi Display clustered bar charts, klik OK.
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g). Klik OK untuk diproses.

Setelah melakukan pengklasifikasian pada segmen — segmen pengunjung,
langkah yang dapat dilakukan selanjutnya yaitu menentukan targeting dengan
memilih nilai presentasi yang paling tinggi dari jumlah cluster.
¢ Analisis Korespondensi

Menurut Bimo (2011), Analisis korespondensi menghitung skor pada baris dan
kolom dan menghasilkan grafik berdasarkan skor tersebut. Kategori yang saling
bermiripan tampak saling berdekatan jaraknya. Dalam hal ini sangat mudah
untuk melihat kategori mana yang saling berimiripan atau kategori mana antara
dua variabel yang berhubungan. Dari penjelasan tersebut, sangat jelas bahwa
analisis korespondensi termasuk analisis multivariate untuk variabel yang bersifat
interdependensi. Hubungan interdependensi atau saling ketergantungan antar
variabel dapat dilakukan dengan Multidimensional Scaling (MDS) dan
Corespondence Analysis (CA). Hubungan ini dapat dilihat dalam bentuk grafik
berdasarkan skor variabel. MDS dapat dilakukan pada data non metrik (nominal
dan ordinal) maupun data metrik (interval dan rasio) sedangkan CA untuk data
no metrik. Contoh penerapan pada bidang pemasaran vyaitu untuk
membandingkan objek dalam hal ini produk dengan pesaing-pesaingnya.
Sehingga dalam penelitian ini analisis koresponden yang digunakan adalah
metode CA (Correpondence Analysis).

Langkah-langkah Correspondence Analysis (CA) adalah sebagai berikut:

a) Buka file Data Lapang Koresponden.xls, sheet: CA.

b) Copy dan paste data dalam sheet: CA dalam data view.

c) Ganti nama variable melalui variable view / name 1: Atribut / name 2: Merek.
d) Klik analyze/ dimension reduction/ corespondence analysis.

e) Pilih semua atribut dan masukkan ke kolom row.
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f) Klik define range, isikan 1 dan 13 (jumlah indikator)/ update/ continue.
g) Pilih semua merek dan masukan ke kolom coloum.
h) Klik define range, isikan 1 dan 3/ update/ continue.

i) Klik OK

5 Tujuan kelima, yaitu merumuskan strategi pemasaran efektif yang
sebaiknya dilakukan oleh pihak Wisata Delta Fishing Sidoarjo.

Tujuan kelima dapat dijawab dan dijelaskan setelah melakukan analisis
segmentasi, targeting and positioning. Analisis STP (segmentasi, targeting dan
positioning) dan Bauran Pemasaran 7P (product, price, place, promotion,
process, people, and physical evidence) dapat menjadi perumusan strategi
pemasaran yang tepat bagi wisata Delta Fishing Sidoarjo dan wisata-wisata
pesaingnya. Perumusan strategi ini didasarkan atas hasil dari peta persepsi yang

telah didapatkan.



4. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Profil Usaha Wisata Bahari Sidoarjo

4.1.1 Wisata Delta Fishing Sidoarjo

Gambar 3. Profil Wisata Delta Fishing
Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Awal mula berdirinya Wisata Delta Fishing berasal dari ide dan mimpi dari
pemiliknya yaitu Bapak H. Khusnul Ghofur. Pemilik membeli sebuah tambak milik
warga sebelumnya di Desa Prasung seluas kurang lebih 2 ha. Wisata Delta
Fishing mulai dibangun pada tahun 2008 dan diresmikan menjadi Wisata Kolam
Pemancingan dan Warung Lesehan Delta Fishing pada tanggal 9 September
2009. Wisata Delta Fishing merupakan sebuah wisata kolam pemancingan dan
warung lesehan yang terletak di Desa Prasung Tambak, Kecamatan Buduran
Kabupaten Sidoarjo. Secara geografis wisata ini berada di Ujung Timur area
pertambakan dan perikanan Sidoarjo yaitu 7°27°10.9° LS dan 112°43'2.4° BT.
Seiring dengan perkembangan zaman dan kebutuhan semua orang, konsep
Wisata Delta Fishing tidak hanya sebagai wisata pemancingan saja, melainkan
dikemas dengan lebih menarik lagi untuk tempat berwisata, berkumpul bersama
keluarga sekaligus dapat menikmati kuliner khas Sidoarjo. Kemudian, Wisata

Delta Fishing juga merangkak menjadi wisata pendidikan dengan
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memperkenalkan tentang alam perikanan serta terdapat banyak fasilitas
outbound yang meliputi (flying fox, kolam renang, sepeda air dan lain-lain).
Wisata Delta Fishing merupakan wisata keluarga yang paling murah di Sidoarjo
dikarenakan harga tiket masuk sangat terjangkau. Harga tiket masuk Wisata
Delta Fishing pada weekday sebesar 4000/orang dan weekend sebesar
5000/orang. Dalam upaya pengembangannya yang bertujuan untuk menjadi
tempat wisata yang menyenangkan dan harga yang terjangkau sampai saat ini,
Wisata Delta Fishing menambah paket booking untuk wisata kuliner dan paket

fun outbond.

4.1.2 Wisata Kusuma Tirta Sidoarjo

Gambar 4. Profil Wisata Kusuma Tirta
Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Wisata Kusuma Tirta Sidoarjo merupakan wisata pemancingan berbasis
keluarga yang berada di Desa Kedung Peluk, Kecamatan Candi Kabupaten
Sidoarjo. Wisata ini didirikan oleh Bapak H. Subarman dan diresmikan oleh
Bupati Sidoarjo Bapak H. Saiful llah,SH,M.Hum pada tanggal 23 Juni 2012.
Wisata Kusuma Tirta ini dibangun seluas kurang lebih 6 ha yang terdiri dari 80%
air (area pertambakan) dan 20% darat (tanah). Luas sekitar 20% daratan
merupakan tempat wisata yang didesain untuk restoran, vip room, lahan parkir,
gazebo, kolam renang anak, musholla dan toilet. Selain fasilitas-fasilitas tersebut,

wisata Kusuma Tirta menyediakan beberapa wahana permainan atau outbound.
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Fasilitas outbound yang disediakan antara lain seperti sepeda air, perahu wisata,
flying fox untuk anak-anak dan dewasa, labirin dan lain-lain. Wisata Kusuma Tirta
juga menyediakan jasa memasak hasil tangkapan ikan dengan tambahan tarif
agar pengunjung dapat mengolah hsasil ikan yang telah ditangkap serta
menikmatinya secara langsung di restoran yang telah disediakan. Tiket masuk
pada wisata Kusuma Tirta ialah Rp. 3.000,00 per orang, namun juga terdapat

paket khusus outbound komplit dengan biaya Rp. 45.000,00.

4.1.3 Wisata Bahari Tlocor Sidoarjo

Gambar 5. Profil Wisata Bahari Tlocor
Sumber:; Data Primer Diolah, 2019

Wisata Bahari Tlocor terletak pada kawasan pelabuhan desa paling timur
yaitu desa Kedungpandan, dusun Tlocor, kecamatan Jabon Sidoarjo. Wisata ini
dibangun oleh pemerintah kota Sidoarjo pada tahun 2013. Wisata ini dibangun
karena pemerintah dan ahli lingkungan yang melihat banyaknya potensi alam
pantai yang dapat dimanfaatkan di Kecamatan Jabon. Wisata ini menyediakan
pemandangan yang eksotis dari sungai yang sisi kanan kirinya dipenuhi dengan
pepohonan bakau yang menarik. Selain itu, wisata Bahari Tlocor memiliki
beberapa wahana dan destinasi yang dapat dinikmati pengunjung yaitu dermaga,

pemancingan, sepeda air, tugu, dan naik perahu. Pengunjung dapat naik perahu
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menuju ke Wisata Pulau Sarina yang disana juga terdapat dermaga yang
disediakan untuk tempat berlabuh perahu para pengunjung wisata Bahari Tlocor.
Fasilitas- fasilitas tersebut sangat minim, hampir sudah tidak berkembang lagi.
Fasilitas pendukung pada wisata ini terdapat musholla, kamar mandi, warung
makan dan tempat parkir yang luas. Wisata bahari Tlocor ini buka setiap hari
mulai dari jam 08.00 pagi sampai 19.00 malam. Tiket masuk ke wisata ini sangat

murah sekali yaitu Rp. 3.000,00 per orang.

4.1.4 Wisata Laguna Fishing Sidoarjo

Gambar 6. Profil Wisata Laguna Fishing
Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Laguna Fishing merupakan wisata yang terletak di Kecamatan Sedati
Sidoarjo yang berbatasan dengan hutan Mangrove yang mencapai daerah
Rungkut Kota Surabaya. Wisata ini dikenal oleh masyarakat sidoarjo dengan
sebutan wisata pemancingan. Hal ini dikarenakan, pada wilayah Kecamatan
Sedati terdapat banyak kolam pemancingan, akan tetapi tiap kolam diisi dengan
jenis ikan yang berbeda. Kolam pemancingan pada wisata Laguna Fishing diisi
dengan jenis ikan Bandeng. Wisata Laguna Fishing dibangun oleh pemilik
tambak atau kolam pemancingan sejak lama namun mulai ramai pengunjung

pada tahun 2014. Area pemancingan yang disediakan sangat luas, sehingga
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para pengunjung dapat merasakan nyaman dan dapat memilih tempat dengan
leluasa. Pihak pengelola wisata menyediakan berbagai fasilitas, mulai dari
fasilitas perlengkapan pancing dan fasilitas pendukung lainya. Fasilitas
pendukung lainnya adalah tersedianya lahan parkir yang cukup luas dan aman,
kamar mandi dan musholla yang memadai. Selain itu, disamping kolam
pemancingan juga tersedia fasilitas wahana permainan air yaitu becak air.
Wahana ini disediakan untuk anak-anak yang sekiranya akan bosan dengan
kegiatan memancing, sayangnya wahana ini kurang terawat dan tidak
berkembang sehingga sudah jarang digunakan. Wisata Laguna Fishing juga
menyediakan jasa cabut duri dan pengolahan hasil pancing bagi pengunjung
untuk memudahkan mengkonsumsi hasil pancing. Meskipun tiket masuk pada
wisata ini gratis, namun tetap bayar pada penyewaan umpan pancing, membawa
hasil pemancingan dan menaiki wahana becak air dengan harga yang sangat

terjangkau.

Tabel 6. Ringkasan Profil Wisata Bahari Sidoarjo

Wisata Bahari Sidoarjo

No Komponen Delta Kusuma Bahari Laguna
Fishing Tirta Tlocor Fishing
1. Awal berdiri 2008-2009 2012 2013 2014
2. Pemilik Pribadi Pribadi Pemerintah Masyarakat
Bapak H. Bapak H. atau
Khusnul Subarman pemilik
Ghofur tambak
3. Luas wisata 22 ha 26 ha - -
4. Fasilitas wahana Outbound, Outbound, Kolam Kolam
sepeda air, sepeda air, pancing, pancing
flying fox, flying fox, Sepeda air  dan becak
kolam kolam dan naik air
renang, renang, perahu
kolam kolam
pancing dan pancing dan
lain-lain. lain-lain.
5. Fasilitas MCK, area MCK, area MCK, area MCK, area
pendukung parkir, parkir, parkir, parkir,
gazebo, gazebo, musholla, Musholla,
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Lanjutan Tabel 6. Ringkasan Profil Wisata Bahari Sidoarjo

Wisata Bahari Sidoarjo

No Komponen Delta Kusuma Bahari Laguna
Fishing Tirta Tlocor Fishing
musholla, musholla, warung warung

rumah rumah makan makan,
makan, toko makan, toko tempat
oleh-oleh oleh-oleh pencabut
duri

7.  Strategi penjualan Paket Paket - -

paket booking outbound

kuliner & Rp. 45.000
fun outbond

Sumber: Data Primer Diolah, 2019

4.2 Karakteristik Responden

Karakteristik responden merupakan data-data identitas responden yang
meliputi tentang jenis kelamin, usia, status pernikahan, jumlah anggota keluarga,
pendidikan terakhir, agama, pekerjaan, pendapatan serta pengeluaran per bulan.
Responden dalam penelitian ini adalah para wisatawan yang sedang atau
pernah berkunjung ke Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan
Laguna Fishing Sidoarjo atau paling tidak mengetahui ke 3 dari 4 wisata bahari
yang diteliti tersebut. Jumlah responden yang diambil pada penelitian ini
berjumlah 120 orang dan akan dikelompok-kelompokkan sesuai dengan data

identitas responden dari hasil pengisian kuesioner yang telah disebarkan.

4.2.1 Jenis Kelamin Responden

Jenis kelamin merupakan salah satu dari karakteristik responden atau
pengunjung yang memiliki pengaruh terhadap keputusan berkunjung ke suatu
daerah wisata. Gambaran jenis kelamin responden Wisata Delta Fishing,
Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo pada penelitian ini

dapat dilihat pada Tabel 7.
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Tabel 7. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No Jenis Kelamin Jumlah Responden (Orang) Persentase (%)
1  Laki-laki 63 52,5
2 Perempuan 57 47,5

Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Dari hasil analisis pada Tabel 7 menunjukkan bahwa total responden atau
pengunjung Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna
Fishing Sidoarjo hampir seimbang antara laki-laki dan perempuan. Jumlah
responden dengan jenis kelamin laki-laki sebanyak 63 orang atau sebesar 52,5%
sedangkan sisanya dengan jenis kelamin perempuan sebanyak 57 orang atau
sebesar 47,5% dari total responden. Berdasarkan hal tersebut, dapat diperoleh
gambaran bahwa antara pengunjung laki-laki dan perempuan memiliki
kecenderungan yang sama dalam kebutuhan rekreasi wisata.

Keliwar dan Anton (2015), mengatakan bahwa meskipun di suatu wisata
didominasi oleh laki-laki, namun antara lai-laki dan perempuan memiliki motivasi
yang sama untuk melakukan kegiatan atau perjalanan wisata. Banyak faktor
yang mempengaruhi pengunjung laki-laki lebih banyak dibandingkan dengan
pengunjung perempuan seperti faktor aksesibilitas yang kurang baik, sehingga
membuat pengunjung perempuan lebih memilih ke wisata lainnya yang lebih

cepat, mudah dan praktis untuk dapat dinikmati.

4.2.2 Usia Responden

Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan berkunjung pada wisata
adalah usia atau umur dari pengunjung. Karakteristik responden berdasarkan
usia digolongkan menjadi lima (5) kategori. Penggolongan responden tersebut

dapat disusun dalam Tabel 8.
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Tabel 8. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

No Usia Jumlah Responden (Orang) Persentase (%)
1 < 20 tahun 8 6,7
2  21-30tahun 73 60,3
3  31-40tahun 25 20,3
4  41-50 tahun 12 10
5 2 51 tahun 2 1,7

Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Dari Tabel 8 menunjukkan bahwa usia responden Wisata Delta Fishing,
Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo sangat beragam. Usia
responden sebagian besar antara 21-30 tahun yaitu sebanyak 73 responden
atau 60,3 % dari total responden. Hal ini dikarenakan pada usia 22-60 tahun
adalah rentang usia wisatawan yang produktif dan lebih banyak melakukan
kegiatan berwisata (Damasdino, 2015). Jumlah responden yang paling sedikit
berusia di atas 50 tahun yaitu berjumlah 2 responden atau sebesar 1,7 % dari
total responden. Responden yang berusia tua, kebanyakan mengunjungi wisata
tersebut dikarenakan hanya ingin mengajak keluarga atau anak-anaknya untuk

berlibur melepaskan kepenatan.

4.2.3 Status Pernikahan Responden

Status pernikahan merupakan karakteristik responden yang berkaitan
dengan kebutuhan konsumsi dan produktif dalam kehidupan. Alokasi
pendapatan dan pengeluaran pada status pernikahan yang sudah berkeluarga
pasti berbeda dengan yang belum berkeluarga, sehingga dengan bertambahnya
anggota keluarga maka akan lebih memperhitungkan pendapatan dan
pengeluaran yang digunakan. Karakteristik responden Wisata Delta Fishing,
Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo berdasarkan status

pernikahan pada penelitian ini dapat dilihat pada Tabel 9.
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Tabel 9. Karakteristik Responden Berdasarkan Status Pernikahan

No Status Pernikahan Jumlah Responden Persentase
(Orang) (%)

1 Menikah belum punya anak 9 7,5
2 Menikah sudah punya anak 52 43,3
3 Belum menikah 59 49,2
Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Berdasarkan dari Tabel 9, dapat diketahui bahwa karakteristik responden
berdasarkan status pernikahan, responden yang belum menikah sebanyak 59
responden dengan presentasi 49,2 %, responden yang sudah menikah dan
memiliki anak sebanyak 52 responden dengan presentase 43,3 %. Sedangkan
responden yang sudah menikah dan belum memiliki anak sebanyak 9 responden
atau sebesar 7,5 % dari total responden. Dari data tersebut dapat disimpulkan
bahwa karakteristik responden berdasarkan status pernikahan yang mengunjungi
Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing adalah
pengunjung yang belum menikah. Hal ini dikarenakan rata-rata pengunjung

wisata tersebut adalah para pelajar atau yang belum menikah.

4.2.4 Jumlah Anggota Keluarga Responden

Karakteristik  responden berdasarkan jumlah anggota keluarga,
digolongkan menjadi empat (4) kategori. Penggolongan responden tersebut
dapat disusun dalam Tabel 10.

Tabel 10. Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Anggota Keluarga

No Jumlah Anggota Keluarga Jumlah Responden Persentase
(Orang) (%)

1 1 orang 0 0
2 2orang 7 5,8
3  3-4orang 78 65
4 >4 orang 35 29,2
Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019
Berdasarkan Tabel 10 dapat dilihat bahwa karakteristik responden pada

Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo
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berdasarkan jumlah anggota keluarga adalah responden dengan jumlah anggota
keluarga 2 orang yaitu sebanyak 7 responden atau sebesar 5,8 %, responden
yang memiliki jumlah anggota keluarga 3-4 orang yaitu sebanyak 78 responden
atau sebesar 65 % dan jumlah anggota keluarga yang lebih dari 4 orang
sebanyak 35 responden atau sebesar 29,2 % dari total responden. Dari data
tersebut dapat disimpulkan bahwa pengunjung Wisata Delta Fishing, Kusuma
Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing didominasi oleh responden yang
memiliki jumlah anggota keluarga sebanyak 3-4 orang. Hal ini sesuai dengan
kenyataan yang ada, bahwasannya kebanyakan pengunjung yang datang pada
wisata tersebut adalah bersama keluarga atau jumlah anggota keluarganya
meliputi Ayah, Ibu dan anggota keluarga lainnya yang menjadi tanggung jawab

orang tua.

4.2.5 Pendidikan Terakhir Responden

Data karakteristik responden berdasarkan tingkat pendidikan responden
yang berkunjung ke Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan
Laguna Fishing Sidoarjo sangat beragam. Data tersebut dapat disusun pada
Tabel 11.

Tabel 11. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir
No Pendidikan Terakhir ~ Jumlah Responden (Orang) Persentase (%)

1  SD/MI 2 1,7
2 SMP/MTS 2 1,7
3  SMA/SMK/MA 68 56,6
4  Diploma 8 6,7
5 Sarjana (S1,52,S3) 40 33,3

Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019
Pada Tabel 11 dapat dijelaskan bahwa tingkat pendidikan terakhir
responden Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna

Fishing Sidoarjo yang paling banyak berasal dari tingkat pendidikan terakhir
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SMA/SMK/MA vaitu sebanyak 68 responden atau sebesar 56,6% dari total
responden. Responden yang memiliki pendidikan sarjana sebanyak 40
responden atau 33,3 %, pendidikan diploma sebanyak 8 orang atau 6,7% dari
total responden, pendidikan SMP/MTS dan pendidikan SD/MI sama-sama
sebanyak 2 responden atau 1,7% dari total responden.

Menurut Kelewar dan Anthon (2015), tingkat pendidikan sesorang sangat
berpengaruh terhadap pengambilan keputusan untuk berwisata. Rasa ingin tahu
yang tinggi untuk melihat atau mempelajari keunikan di tempat lain yang berbeda
dengan tempat asalnya membuat para wisatawan ingin mengunjunginya. Hal ini
hampir sama dengan yang dikatakan oleh Damasdino (2015), tingkat pendidikan
dapat menjadi alasan seseorang untuk pergi berwisata, karena pada dasarnya
setiap wisatawan berkeinginan mencari dan ingin menemukan pengalaman baik

fisik maupun psikologis sesuai dengan minat masing-masing.

4.2.6 Agama Responden

Hasil penyebaran kuesioner yang telah dilakukan kepada 120 responden,
karakteristik responden Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan
Laguna Fishing berdasarkan agama dapat dilihat pada Tabel 12.

Tabel 12. Karakteristik Responden Berdasarkan Agama
No Agama Jumlah Responden (Orang) Persentase (%)

Islam 120 100
Katolik

Protestan

Hindu

Budha

Lainnya

Total 12
Sumber: Data Primer Diolah, 2019
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[ellololeNeNe)
[clloNeoNoNoNe)

10

Berdasarkan data pada Tabel 12 dapat disimpulkan bahwa pengunjung

Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing hanya



68
didominasi oleh pengunjung yang beragama muslim atau islam yaitu sebanyak

120 responden dengan presentase 100%.

4.2.7 Jenis Pekerjaan Responden

Karakteristik responden berdasarkan jenis pekerjaan digolongkan menjadi
enam (6) kategori yaitu terdiri dari Pelajar/Mahasiswa/l, PNS (Pegawai Negeri
Sipil), pegawai swasta, wisausaha/wiraswasta, ibu rumah tangga dan lainnya.
Penggolongan karakteristik responden tersebut dapat disusun dalam Tabel 13.

Tabel 13. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan

No Pekerjaan Jumlah Responden Persentase
(Orang) (%)

1  Pelajar/Mahasiswa/l 37 30,8
2 PNS 12 10
3 Pegawai Swasta 45 37,5
4  Wirausaha/Wiraswasta 10 8,3
5 lbu Rumah Tangga 12 10
6 Lainnya 4 3,3
Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Dari data Tabel 13, dapat dijelaskan bahwa responden yang cukup banyak
mengunjungi Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna
Fishing Sidoarjo yaitu responden yang bekerja sebagai pegawai swasta
sebanyak 45 responden atau sebesar 37,5% dari total responden dan belum
bekerja atau masih pelajar/mahasiswa/l sebanyak 37 responden atau sebesar
30,8 % dari total responden. Dari data tersebut dapat tergambarkan bahwa orang
yang mempunyai waktu luang yang banyak, jenis pekerjaan atau pendapatan
tetap mempengaruhi keputusan berkunjung sehingga lebih sering melakukan
perjalanan berwisata. Mereka berkunjung untuk menghilangkan kepenatan dari
kegiatan kerja rutinnya sehingga melakukan wisata agar dapat mengembalikan

rasa semangat untuk dirinya.
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4.2.8 Pendapatan Per Bulan Responden
Pendapatan adalah salah satu karakteristik responden yang memiliki
pengaruh terhadap keputusan berkunjung untuk liburan. Karakteristik responden
Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo
berdasarkan pendapatan per bulan dapat dilihat pada Tabel 14.

Tabel 14. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan Per Bulan

No Pendapatan Per Bulan Jumlah Responden Persentase
(Orang) (%)

1 < Rp.5.000.000 97 80,8
2  Rp. 5.000.000 - Rp. 10.000.000 23 19,2
3 >Rp. 10.000.000 0 0
Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Berdasarkan Tabel 14 tersebut diketahui bahwa responden Wisata Delta
Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing adalah mayoritas
berpendapatan kurang dari Rp. 5.000.000 yaitu sebanyak 97 responden atau
sebesar 80,8% dari total responden. Jumlah pengunjung yang tergolong
pendapatan Rp. 5.000.000 — Rp. 10.000.000 hanya beberapa yaitu 23
responden atau sebesar 19,2% dari total responden. Hal ini dapat disimpulkan
bahwa dengan besar atau kecilnya pendapatan yang diterima, wisatawan tetap
melakukan kegiatan berwisata.

Aktivitas berwisata biasanya dilakukan oleh orang-orang yang mempunyai
pendapatan tetap, karena mereka sudah memiliki kemampuan untuk mengatur
perencanaan pengeluaran keuangannya. Semakin mereka memiliki pendapatan
yang lebih, maka mereka akan lebih leluasa dalam mengatur pembelanjaannya.
Disisi lain selain mereka mampu membelanjakan uang yang mereka terima juga
mampu memutuskan untuk melakukan aktivitas berwisata guna merefreshkan

pikiran selama bekerja dalam mendapatkan pendapatan (Damasdino, 2015).
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4.2.9 Pengeluaran Per Bulan Responden
Dari hasil penelitian terhadap pengunjung didapatkan beberapa
penggolongan kelompok pengunjung dilihat dari segi pengeluarannya. Tingkat
pengeluaran per bulan responden dapat dilihat pada Tabel 15.

Tabel 15. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan Per Bulan

No Pengeluaran Per Bulan Jumlah Responden Persentase
(Orang) (%)

1 < Rp.5.000.000 103 85,8
2  Rp. 5.000.000 - Rp. 10.000.000 17 14,2
3 >Rp. 10.000.000 0 0
Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Pada Tabel 15 dapat dijelaskan bahwa jumlah pengunjung Wisata Delta
Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo sebagian
besar melakukan pengeluaran per bulan kurang dari Rp. 5.000.000 yaitu
sebanyak 103 responden atau sebesar 85,8% dari total responden. Seseorang
yang memiliki uang yang cukup, akan memiliki kecenderungan lebih senang
menggunakan uangnya untuk memenuhi kebutuhan yang ia inginkan.

Menurut Rachmadi (2016), seseorang melakukan perjalanan wisata harus
memutuskan berapa banyak pengeluaran pariwisata. Keputusan ini berhubungan
dengan pendapatan dan preferensi tiap orang. Anggaran berwisata dapat
diperkirakan sebagai persentase dari pendapatan yaitu rasio antara pengeluaran
pariwisata dan pendapatan. Hasil dari persentase tersebut membuat beberapa
orang memilih untuk mendistribusikan pendapatan mereka untuk tujuan

berwisata.

4.2.10 Asal Responden
Hasil penyebaran kuesioner pengunjung Wisata Delta Fishing, Kusuma
Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing dapat diketahui karakteristik responden

berdasarkan asal responden pada Tabel 16.
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Tabel 16. Karakteristik Berdasarkan Asal Responden

No Asal Tempat Tinggal Jumlah Responden Persentase
(Orang) (%)

1 Sidoarjo 51 425
2 Pasuruan 4 3,3
3  Surabaya 31 25,8
4 Mojokerto 8 6,7
5 Jombang 4 3,3
6 Lamongan 3 2,5
7 Ponorogo 1 0,8
8  Nganjuk 1 0,8
9 Kediri 7 5,8
10 Tulungagung 1 0,8
11 Blitar 2 1,7
12 Malang 4 3,3
13 Ngawi 1 0,8
14 Gresik 2 1,7
Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Berdasarkan daerah asal responden pada Tabel 16 sebagian besar atau
rata-rata pengunjung Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan
Laguna Fishing Sidoarjo yaitu berasal dari Kota Sidoarjo sendiri sebanyak 51
responden atau sebesar 42,5% dari total responden dan sisanya dari daerah
atau kota lain. Hal ini dikarenakan pengunjung khususnya masyarakat Kota
Sidoarjo, hampir setiap hari dapat menikmati sensasi memancing dan berbagai
macam atraksi wisata yang disediakan dengan tidak menempuh jarak jauh,
sehingga lebih memilih berwisata ke wisata Bahari Sidoarjo.

Pergerakan wisatawan tidak hanya berangkat dari tempat asal menuju ke
suatu objek wisata namun juga dikarenakan akan mengunjungi objek wisata-
wisata lainnya baik dua atau lebih objek wisata lain. Kepentingan yang dimiliki
oleh wisatawan sangat mempengaruhi kemana mereka akan berwisata. Tempat
asal wisatawan dengan tempat wisata yang akan dikunjungi tidak akan menjadi
penghalang jika tempat wisata yang akan mereka kunjungi telah diketahui
memiliki keistimewaan sumberdaya wisata yang bagus untuk memenuhi

keinginan dan kebutuhan para wisatawan (Susilowati dan Sofi, 2017).



72

4.3 Persepsi Pengunjung

Penilaian pengunjung merupakan persepsi atau pendapat pengunjung
terhadap ke 4 wisata bahari Sidoarjo yaitu Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta,
Bahari Tlocor dan Laguna Fishing. Penilaian dari pengunjung dapat dijadikan
pihak pengelola tiap wisata bahari Sidoarjo sebagai masukan informasi atau
bahan evaluasi dalam meningkatkan daya saing antar wisata. Pada penelitian ini,
pengunjung melakukan penilaian terhadap ke 4 wisata bahari Sidoarjo
mengenai, sumber informasi dalam keputusan berkunjung, kesan terhadap
adanya wisata bahari Sidoarjo, tujuan berkunjung, minat berkunjung kembali dan
kepuasan atas atribut bauran pemasaran 7P (Product, Price, Place, Promotion,

Partisipant, Process and Physical Evidence).

4.3.1 Sumber Informasi dalam Keputusan Berkunjung pada Wisata Delta
Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing
Dari hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 120 responden,
karakteristik berdasarkan sumber informasi pada Wisata Delta Fishing, Kusuma
Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing dapat dilihat pada Tabel 17.

Tabel 17. Karakteristik Responden Berdasarkan Sumber Informasi

No Sumber Informasi Jumlah Responden Persentase
(Orang) (%)

1  Tetangga/Teman/Keluarga 106 88,33
2  Media Cetak 4 3,33
3 Media Online 10 8,33
Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Berdasarkan hasil data yang telah diperoleh mengenai sumber informasi
pengunjung tentang Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan
Laguna Fishing didapatkan bahwa responden banyak mengetahui informasi
tersebut dari Tetangga/Teman/Keluarganya. Hal ini dikarenakan manusia

merupakan makhluk social yang saling berinteraksi antara satu dengan yang
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lainnya, sehingga jika ada sesuatu yang membuat ia tertarik maka secara naluri
akan disebarkan ke orang-orang terdekatnya.

Informasi dalam berbagai bentuk media pemasaran pada suatu
perusahaan jasa sangat mempengaruhi wisatawan untuk berkunjung. Media
dalam pemasaran pariwisata mempunyai peran penting dalam penyampaian
pesan kepada sasaran. Memilih media informasi atau promosi tidaklah mudah,
karena pemilihan media sangat bergantung pada sifat karakteristik masing-
masing media. Perencanaan media harus mempertimbangkan secara cermat
karakteristik dari masing-masing media. Oleh karena itu lebih tepatnya, selain
menggunakan berbagai promosi untuk menawarkan jasa wisata, perusahaan
juga harus menciptakan kesan yang sangat baik kepada pengunjung agar
pengunjung tersebut dapat berkunjung kembali atau merekomendasikannya ke

orang lain (Manafe et al, 2016).

4.3.2 Kesan Terhadap Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor
dan Laguna Fishing Sidoarjo
Kesan pengunjung merupakan suatu hal penting yang harus difikirkan oleh
oleh produsen agar para pengunjung dapat setia dan ingin mengunjungi wisata
kembali. Adapun persepsi pengunjung berdasarkan kesan terhadap Wisata Delta
Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo dapat dilihat
pada tabel 18.

Tabel 18. Karakteristik Responden Berdasarkan Kesan Pengunjung

No Kesan Jumlah Responden Persentase
(Crang) (%0)

1  Sangat Suka 12 10
2  Suka 104 86,7
3  Tidak Suka 4 3,3
4  Sangat Tidak Suka 0 0
Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019
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Berdasarkan Tabel 18 dapat diketahui bahwa kesan pengunjung yang
menyatakan suka berkunjung adalah sebanyak 104 orang atau 86,7 %,
menyatakan sangat suka sebayak 12 orang atau 10% dan yang menyatakan
tidak suka sebanyak 4 orang atau 3,4% dari total responden. Hal ini
menunjukkan bahwa masyarakat kususnya di Kota Sidoarjo banyak yang
menyukai wisata bahari yang bersifat keluarga karena dapat berkumpul dengan
keluarga dan merasakan liburan bersama dengan harga yang terjangkau.

Kesan atau citra merupakan hasil dari apa yang telah dilihat dan dialami
oleh seseorang sehingga citra dapat diukur melalui sikap dan pendapat
seseorang. Semakin bagus kesan atau citra pengunjung terhadap suatu objek
maka akan semakin tinggi pula pengunjung dalam memutuskan berkunjung
kembali atau merekomendasikan hasil yang telah ia nikmati ke orang lain. Oleh
karena itu pengelola jasa wisata dan pihak-pihak lainnya perlu membentuk citra
yang positif sebagai pintu kesuksesan usahanya mulai dari memperbaiki sarana,
prasarana serta menambah dan memperbaiki objek wahana wisata yang sudah

ada (Hayati et al., 2016).

4.3.3 Tujuan Berkunjung ke Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari
Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo
Dari penelitian yang dilakukan terhadap 120 responden, karakteristik
berdasarkan tujuan berkunjung ke Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahatri
Tlocor dan Laguna Fishing dapat dilihat pada Tabel 19.

Tabel 19. Karakteristik Responden Berdasarkan Tujuan Pengunjung Berkunjung

No Tujuan Berkunjung Jumlah Responden Persentase
(Orang) (%)

1 Berlibur 104 86,7
2 Penelitian/Pendidikan 3 2,5
3  Olahraga 10 8,3
4 Lainnya 3 2,5
Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019
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Berdasarakan pada Tabel 19 mengenai tujuan berkunjung responden yang
terbanyak adalah berlibur sebanyak 104 orang atau 86,7%. Hal tersebut
dikarenakan pada ke empat wisata tersebut merupakan wisata yang
menyediakan tempat pemancingan, tempat bermain, berenang, outbond,
restoran makan, karaoke sehingga kebanyakan pengunjung yang datang mereka
berlibur bersama keluarganya untuk menikmati waktu luang.

Motivasi berwisata pengunjung didasarkan atas keinginan untuk melakukan
perjalanan dan mendatangi setiap objek wisata yang ada dengan harapan dan
tujuan tertentu. Tujuan pengunjung yang mempengaruhi untuk melakukan
perjalanan wisata, mayoritas karena mereka ingin berlibur yang berupa keinginan
untuk menikmati keindahan alam sambal berekreasi dan untuk refreshing atau
mereleksikan tubuh serta pikiran yang mengalami kepenatan dan kejenuhan
dalam beraktivitas seharian. Selain itu dapat memulihkan kesehatan para
pengunjung dengan menjadikan pikiran lebih tenang, damai dan lebih segar

(Rizkhi dan Buchori, 2014).

4.3.4 Minat Berkunjung Kembali ke Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta,
Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo
Minat berkunjung kembali merupakan suatu hal yang berkaitan dengan
tingkat kepuasan oleh pengunjung terhadap Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta,
Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo. Berdasarkan dari hasil penilaian
pengungjung berdasarkan minat berkunjung kembali dapat dilihat pada Tabel 20.

Tabel 20. Karakteristik Responden Berdasarkan Minat Berkunjung Kembali

No Minat Berkunjung Kembali Jumlah Responden Persentase
(Crang) (%)

1 Ya 117 97,5
2  Tidak 3 2,5
Total 120 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2019
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Dari Tabel 20 tersebut dapat diketahui bahwa 117 responden atau sebesar
97,5% menyatakan minat untuk berkunjung kembali ke Wisata Delta Fishing,
Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo dan yang tidak minat
berkunjung kembali sebanyak 3 orang atau hanya sebesar 2,5% saja dari total
responden yang berkunjung. Mayoritas pengunjung menyukai ke empat wisata
tersebut dikarenakan wisatanya dekat juga murah dan meriah untuk dapat
berkumpul dan berlibur dengan keluarga atau kerabat.

Menurut Rachmadi (2016), kepuasan terhadap pengalaman berkunjung
pada masa lalu memiliki hubungan yang positif dengan kepuasan terhadap
kunjungan saat ini. Kepuasan dalam kunjungan saat ini mempengaruhi minat
berkunjung kembali di masa depan dan dapat merekomendasikan pengalaman
ke orang lain. Hal ini dapat memberikan kontribusi yang sangat bermanfaat bagi
marketer dalam merancang program atau strategi pemasaran wisata untuk
memprediksi perilaku masa depan wisatawan. Pengetahuan tentang permintaan
di masa mendatang diperlukan untuk menentukan apakah ada permintaan yang
cukup di pasar, menjamin introduksi produk baru di destinasi, segmen perjalanan
wisata harus ditargetkan dan apakah perubahan harga harus dilakukan untuk

memenuhi fluktuasi permintaan pasar.

4.3.5 Atribut Bauran Pemasaran

Berdasarkan hasil penilaian dari 120 responden terhadap Wisata Delta
Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo diperoleh data
kepuasan pengunjung terhadap atribut. Penilaian kepuasan pengunjung

terhadap atribut dapat dilihat pada Tabel 21.
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No

Atribut

Jumlah Responden Yang Puas (Orang)

Delta

Fishing

Kusuma
Tirta

Bahari
Tlocor

Laguna
Fishing

N

%

N

%

N

%

N

%

10
11

12

13

14
15

16

17

Product

Price

Place

Promotion

People

Merek wisata
mudah diingat
Kualitas
wisata
Wahana
wisata
beragam
Harga tiket
terjangkau
Harga tiket
anak-anak
lebih murah
Harga
makanan dan
minuman
terjangkau
Harga
makanan dan
minuman
sesuai dengan
kualitasnya
Lokasi wisata
strategis
Aksesbilitas
mudah
Lalu-lintas
lancar

Lokasi
nyaman dan
aman

Ada promosi
melalui media
elektronik
Ada promosi
melalui media
cetak

Ada diskon
harga

Ada promosi
melalui  mulut
ke mulut
Pengelola dan
karyawan
berpenampilan
rapi

Ramah  dan
sopan

114

99

120

119

34

67

94

95

115

112

97

57

50

46

113

101

100

95,00
82,50

100,00

99,17

28,33

55,83

78,33

79,17
95,83
93,33

80,83

47,50

41,67

38,33

94,17

84,17

83,33

51

95

87

112

55

45

48

98

111

54

45

39

14

96

99

71

42,50
79,17

72,50

93,33

5,83

45,83

37,50

40,00
81,67
92,50

45,00

37,50

32,50

11,67

80,00

82,50

59,17

95

70

3

114

15

95

60

40

83

105

60

47

45

100

63

93

79,17
59,17

2,50

95,00

12,50

79,17

50,00

33,33
69,17
87,50

50,00

39,17

37,50

7,50

83,33

52,50

77,50

60

61

8

113

20

102

55

40

52

90

53

41

35

107

42

84

50,00
50,83

6,67

94,17

16,67

85,00

45,83

33,33
43,33
75,00

44,17

34,17

29,17

6,67

89,17

35,00

70,00
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Lanjutan Tabel 21. Penilaian Pengunjung Terhadap Atribut Bauran Pemasaran

Jumlah Responden Yang Puas (Orang)

No Atribut Delta Kusuma Bahari Laguna
Fishing Tirta Tlocor Fishing
N % N % N % N %
18 Melayani 70 58,33 44 36,67 47 39,17 48 40,00
dengan cepat
dan tanggap
19 Process Proses 118 98,33 117 97,50 114 95,00 108 90,00
pembayaran
tiket mudah
20 Penyajian 54 45,00 43 3583 109 90,83 101 84,17
makanan
cepat
21 Pemberian 83 69,17 14 1167 54 4500 11 9,17
informasi oleh
karyawan jelas
22 Physical Fasilitas 91 7583 46 3833 62 51,67 46 38,33
Evidence lengkap dan
terawatt
23 Kebersihan 85 70,83 44 3667 71 59,17 67 58,83
wisata terjaga
24 Lahan parkir 113 94,17 46 38,33 106 88,33 59 49,17
luas
Jumlah Atribut yang 22 0 1 1
Diunggulkan

Sumber: Data Primer Diolah, 2019

Berdasarkan pada Tabel 21 tersebut dapat diketahui bahwa responden
memberikan persepsi atau penilaian terhadap atribut bauran pemasaran Wisata
Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo. Ke
empat wisata tersebut, memiliki keunggulan pada atribut bauran pemasarannya
masing-masing. Urutan keunggulan jumlah % (persen) atas jawaban SS (sangat
setuju) dan S (setuju) atas 24 atribut terhadap 4 merek wisata yaitu Wisata Delta
Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo. Urutan
keunggulan yang paling utama berdasarkan persepsi pengunjung yaitu Wisata
Delta Fishing. Wisata Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing masing-masing
hanya unggul pada 1 atribut saja, sedangkan untuk merek Wisata Kusuma Tirta
tidak dipersepsikan unggul oleh para pengunjung.

Atribut keunggulan pada ke empat merek wisata Sidoarjo menurut persepsi

pengunjung antara lain yang pertama; Pada Wisata Delta Fishing memiliki 22
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atribut keunggulan vyaitu diantaranya merek wisata mudah diingat, kualitas
wisata, wahana wisata beragam, harga tiket terjangkau, harga tiket anak-anak
lebih murah, harga makanan dan minuman sesuai dengan kualitasnya, lokasi
wisata strategis, aksesbilitas mudah, lalu-lintas lancar, lokasi nyaman dan aman,
terdapat promosi melalui media elektronik, terdapat promosi melalui media cetak,
terdapat diskon harga tiket, terdapat promosi melalui mulut ke mulut, pengelola
dan karyawan berpenampilan rapi, ramah dan sopan, melayani dengan cepat
dan tanggap pemberian informasi oleh karyawan jelas, fasilitas lengkap dan
terawat, kebersihan wisata terjaga dan lahan parkir luas. Wisata Bahari Tlocor
unggul pada atribut penyajian makanan mudah dan cepat, sedangkan Wisata
Laguna Fishing unggul pada atribut harga makanan dan minuman terjangkau.

Standar persepsi unggul pengunjung dapat diukur dengan menggunkan
penilaian yang diberikan pengunjung sehubungan dengan tujuan yang
diinginkannya. Peniliaian pengunjung dapat disesuaikan dengan atribut produk
yang dinilai sesuai dengan kriteria pada kuesioner. Semakin tinggi nilai yang
diberikan oleh pengunjung maka dapat dikatakan produk tersebut memiliki

keunggulan pada atribut produk yang dinilai (Hidayat, 2008).

4.4 Segmentation, Targeting, Positioning Wisata Delta Fishing, Kusuma

Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo

Aktivitas pemasaran merupakan penghubung antara para produsen
(perusahan jasa wisata) dengan konsumen (pengunjung wisata). Banyaknya
penyedia jasa wisata sekarang menjadikan persaingan Kketat yang
mengakibatkan para perencana pariwisata harus melihat pasar wisatawan yang
tidak dilihat oleh pesaingnya. Penyedia jasa wisata harus mampu melihat
kebutuhan wisatawan dari berbagai sisi. Damasdino (2015), menyatakan bahwa

setiap wisatawan memiliki kebutuhan yang berbeda-beda. Adanya kebutuhan,
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harapan dan perilaku yang berbeda itu akan mempengaruhi dalam memilih
produk wisata. Oleh karena itu, ketika menjalankan aktifitas pemasarannya,
sebuah penyedia jasa wisata harus menetapkan dengan jelas target-target apa
saja yang ingin dicapai. Pencapaian target perlu dilakukan adanya strategi
pemasaran yang tepat, efektif dan efesien.

Srategi pemasaran bukan suatu hal yang dapat dianggap mudah bagi
seorang produsen. Produsen harus memahami semua yang dimiliki oleh
wisatawan agar dapat melihat peluang-peluang pasar wisatawan yang semakin
berkembang pesat. Adapun unsur yang dapat bermanfaat dalam mengetahui
kebutuhan dan karakteristik semua pengunjung atau wisatawan yaitu strategi
segmentation. Melakukan kegiatan segmentation diharapkan dapat memberikan
arah bagi parencana wisata untuk memilih kelompok-kelompok yang mana, yang
paling menguntungkan untuk dibidik atau dijadikan target yang utama. Hasil dari
strategi tersebut dapat memposisikan produk ke benak hati pengunjung.

Menurut Lubis (2004), terdapat 4 kriteria yang harus dipenuhi dalam
segmen pasar supaya proses segmentasi pasar dapat dijalankan dengan efektif
dan bermanfaat bagi perusahaan yaitu:

1. Terukur, artinya dapat diukur daya beli segmen pasar tersebut

2. Terjangkau, artinya dapat dicapai sehingga dapat dilayani secara efektif

3. Cukup luas, artinya dapat menguntungkan bila dilayani

4. Dapat dilaksanakan, artinya semua program yang telah disusun untuk

menarik dan melayani segmen pasar itu dapat efektif

4.4.1 Segmentation Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan
Laguna Fishing Sidoarjo
Segmentation Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan

Laguna Fishing Sidoarjo didapatkan dari hasil data kuesioner yang telah
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disebarkan sebanyak 120 responden yang meliputi karakteristik demografi
pengunjung Yyaitu jenis kelamin, usia, status pernikahan, jumlah anggota
keluarga, pendidikan terakhir, pekerjaan, agama, pendapatan dan pengeluaran.
Penentuan segmentation ini dilakukan dengan menggunakan analisis K-Mean
Cluster. Hal ini dikarenakan objek yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah
lebih dari 100 responden atau sebanyak 120 responden (Matisen dan Sari,
2015). Sebelum melakukan analisis cluster, hal yang harus dilakukan yaitu
menstandarisasi data variabel karakteristik demografi pengunjung terlebih dahulu
dengan mengurutkan dari yang terkecil hingga terbesar. Setelah itu dilakukan
pengelompokkan variabel-variabel karakteristik demografi dalam K-Mean Cluster.

Tabel segmentation pengunjung 4 wisata bahari Sidoarjo didapatkan dari
pengolahan data menggunakan analisis k-mean cluster yang menghasilkan
empat segmen berdasarkan karakteristik demografi pengunjung. Hasil SPSS dari
analisis k-mean cluster yang terbentuk dapat dilihat pada Tabel 22.

Tabel 22. Final Clusters Centers

No Variabel Sig Cluster
1 2 3 4

1  Jenis Kelamin 0,009 2,00 1,41 1,41 1,57
2 Usia 0,000 2,12 1,81 2,63 2,90
3 Status Pernikahan 0,000 1,38 2,95 2,26 2,29
4 Jumlah Anggota Keluarga 0,000 2,38 3,22 3,33 3,33
5 Pendidikan Terakhir 0,000 2,38 3,19 4,09 4,00
6 Pekerjaan 0,000 4,25 1,00 2,78 4,71
7 Agama - 1,00 1,00 1,00 1,00
8 Pendapatan 0,003 1,00 1,03 1,28 1,33
9 Pengeluaran 0,034 1,00 1,03 1,20 1,24

Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Nilai kolom sig pada Tabel 22 tersebut yaitu menyatakan perbedaan rata-
rata tiap karakteristik terhadap Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor
dan Laguna Fishing Sidoarjo dalam empat segmen atau cluster yang terbentuk.
Dari hasil Tabel 22 didapatkan bentuk hasil segmentasi pada penelitian ini yang

terdiri dari 4 segmen dan dapat dilihat pada Tabel 23.
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Tabel 23. Segmentation pengunjung Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari
Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo yang terbentuk 4 segmen

No Variabel Segmen
1 2
1 Jenis Kelamin Perempuan Laki-laki
2 Usia 21-30 tahun 21-30 tahun
3 Status Pernikahan Menikah belum Belum menikah
punya anak
4 Jumlah Anggota Keluarga 2 orang 3-4 orang
5 Pendidikan Terakhir SMP SMA
6 Pekerjaan Wirausaha Pelajar/Mahasiswa/i
7 Agama Islam Islam
8 Pendapatan < Rp. 5.000.000 < Rp. 5.000.000
9 Pengeluaran < Rp. 5.000.000 < Rp. 5.000.000
10 Persentase (%) 6,67% 30,83%
No Variabel Segmen
3 4
1 Jenis Kelamin Laki-laki Perempuan
2 Usia 31-40 tahun 31-40 tahun
3 Status Pernikahan Menikah sudah Menikah sudah punya
punya anak anak
4  Jumlah Anggota Keluarga 3-4 orang 3-4 orang
5 Pendidikan Terakhir Diploma SMA
6 Pekerjaan Pegawai swasta Ibu Rumah Tangga
7 Agama Islam Islam
8 Pendapatan < Rp. 5.000.000 < Rp. 5.000.000
9 Pengeluaran < Rp. 5.000.000 < Rp. 5.000.000
10 Persentase (%) 45% 17,5%

Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Hasil data olahan SPSS 16.0 pada Tabel 23 didapatkan 4 (empat) segmen
pengunjung berdasarkan karakteristik demografis yang meliputi jenis kelamin,
usia, status pernikahan, jumlah anggota keluarga, pendidikan terakhir, pekerjaan,
agama, pendapatan dan pengeluaran. Selanjutnya untuk melihat profil dari
cluster yang terbentuk dilakukan tabulasi silang (crosstab) antara cluster yang
terbentuk dari analisis k-mean cluster yang terdapat pada data view dalam SPSS
atau terdapat pada kolom terakhir yaitu QCL1 dengan masing-masing
karakteristik konsumen demografi (jenis kelamin, usia, status pernikahan, jumlah
anggota keluarga, pendidikan terakhir, pekerjaan, agama, pendapatan, dan

pengeluaran). Hasil tabulasi silang (uji crosstab) dapat dilihat pada tabel 24-41.
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Tabel 24. Crostabulasi dengan Jenis Kelamin

Cluster Jenis Kelamin Total
1 2
Cluster Number of 1 0 8 8
Case 2 22 37 37
3 32 54 54
4 9 21 21
Total 63 57 120

Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Tabel 25. Chi-Square Test Jenis Kelamin

Value Df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-square 11,333°% 3 ,010
Likelihood Ratio 14,415 3 ,002
Linear-by-Linear Association 0,705 1 401
N of Valid Cases 120

Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Cluster 1, 2 dan 4 didominasi oleh pengunjung yang berjenis kelamin
perempuan, sedangkan cluster 3 didominasi oleh pengunjung yang berjenis
kelamin Laki-laki. Hal ini diperkuat dengan tabel Chi-Square Test yang
menunjukkan p-value 0,010 (<0,05), artinya terdapat hubungan yang signifikan
antara cluster yang terbentuk dengan latar belakang jenis kelamin.

Tabel 26. Crostabulasi dengan Usia

Cluster Usia Total
1 2 3 4 5
Cluster Number of 1 1 6 0 1 0 8
Case 2 7 30 0 0 0 37
3 0 31 14 7 2 54
4 0 6 st 4 0 21
Total 8 73 25 12 2 120
Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)
Tabel 27. Chi-Square Test Usia
Value Df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-square 48,6612 12 ,000
Likelihood Ratio 61,784 12 ,000
Linear-by-Linear Association 24,191 1 ,000

N of Valid Cases 120
Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Cluster 1 didominasi oleh pengunjung yang berusia 21-40 tahun,

sedangkan cluster 2, 3, dan 4 didominasi oleh pengunjung yang berusia 21-30
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tahun. Hal ini diperkuat oleh tabel Chi-Square Test yang menunjukkan p-value
0,000 (<0,05), artinya terdapat hubungan yang signifikan antara cluster yang
terbentuk dengan latar belakang usia.

Tabel 28. Crostabulasi dengan Status Pernikahan

Cluster Status Pernikahan Total
1 2 3
Cluster Number of 1 5 3 0 8
Case 2 1 0 36 37
3 3 34 17 54
4 0 15 6 21
Total 9 52 59 120
Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)
Tabel 29. Chi-Square Test Status Pernikahan
Value Df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-square 86,5862 6 ,000
Likelihood Ratio 84,365 6 ,000
Linear-by-Linear Association 0.994 1 319
N of Valid Cases 120

Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Cluster 1, 3 dan 4 didominasi oleh pengunjung yang menikah sudah
memiliki anak, sedangkan cluster 2 didominasi oleh pengunjung yang belum
menikah. Hal ini diperkuat oleh tabel Chi-Square Test yang menunjukkan p-value
0,000 (<0,05), artinya terdapat hubungan yang signifikan antara cluster yang
terbentuk dengan latar belakang status pernikahan.

Tabel 30. Crostabulasi dengan Jumlah Anggota Keluarga

Cluster Jumlah Anggota Keluarga Total
1 2 3 4
Cluster Number of 1 0 5 3 0 8
Case 2 0 1 27 9 37
3 0 1 34 19 54
4 0 0 14 7 21
Total 0 7 78 35 120

Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)
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Tabel 31. Chi-Square Test Jumlah Anggota Keluarga

Value Df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-square 52,115% 6 ,000
Likelihood Ratio 27,104 6 ,000
Linear-by-Linear Association 11,168 1 ,001
N of Valid Cases 120

Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Cluster 1 didominasi oleh pengunjung yang memiliki jumlah anggota 2
orang, sedangkan cluster 2, 3 dan 4 didominasi oleh pengunjung yang memiliki
jumlah anggota keluarga sebanyak 3-4 orang. Hal ini diperkuat oleh tabel Chi-
Square Test yang menunjukkan p-value 0,000 (<0,05), artinya terdapat
hubungan yang signifikan antara cluster yang terbentuk dengan latar belakang
banyaknya jumlah anggota keluarga

Tabel 32. Crostabulasi dengan Pendidikan Terakhir

Cluster Pendidikan Terakhir Total
1 2 3 4 5
Cluster Number of 1 2 1 5 0 0 8
Case 2 0 0 33 1 3 37
3 0 1 21 4 28 54
4 0 0 9 3 9 21
Total 2 2 68 8 40 120
Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)
Tabel 33. Chi-Square Test Pendidikan Terakhir
Value Df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-square 64,4192 12 ,000
Likelihood Ratio 49,543 12 ,000
Linear-by-Linear Association 25,195 1 ,000

N of Valid Cases 120
Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Cluster 1, 2, 3 dan 4 didominasi oleh pengunjung dengan pendidikan
terakhir adalah SMA/SMK. Hal ini diperkuat oleh tabel Chi-Square Test yang
menunjukkan p-value 0,000 (<0,05), artinya terdapat hubungan yang signifikan

antara cluster yang terbentuk dengan latar belakang pendidikan terakhir.
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Tabel 34. Crostabulasi dengan Pekerjaan

Cluster Pekerjaan Total
1 2 3 4 5 6
Cluster Number of 1 0 0 3 0 5 0 8
Case 2 37 0 0 0 0 0 37
3 0 12 42 0 0 0 54
4 0 0 0 10 7 4 21
Total 37 12 45 10 12 4 120
Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)
Tabel 35. Chi-Square Test Pekerjaan
Value Df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-square 22 514E2*% 15 ,000
Likelihood Ratio 251,494 15 ,000
Linear-by-Linear Association 38,200 1 ,000

N of Valid Cases 120
Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Cluster 1 didominasi oleh pengunjung dengan pekerjaan adalah sebagai
Ibu Rumah Tangga, cluster 2 didominasi oleh pengunjung dengan pekerjaan
sebagai pelajar/ mahasiswa/l, cluster 3 didominasi oleh pengunjung dengan
pekerjaan sebagai pegawai swasta dan cluster 4 didominasi oleh pengunjung
dengan pekerjaan sebagai Wirausaha. Hal ini diperkuat oleh tabel Chi-Square
Test yang menunjukkan p-value 0,000 (<0,05), artinya terdapat hubungan yang
signifikan antara cluster yang terbentuk dengan latar belakang pekerjaan.

Tabel 36. Crostabulasi dengan Agama

Cluster Agama Total
1
Cluster Number of Case 1 8 8
2 37 37
3 54 54
4 21 21
Total 120 120
Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)
Tabel 37. Chi-Square Test Agama
Value Df Asymp. Sig. (2-sided)

a

Pearson Chi-square ,
N of Valid Cases 120
Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Cluster 1, 2, 3, dan 4 semuanya beragama islam, dimana pada cluster 1

berjumlah 31 pengunjung, cluster 2 ada 45 pengunjung, cluster 3 ada 29
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pengunjung, dan cluster 4 ada 15 pengunjung. Dari cluster tersebut, jumlah

pengunjung yang beragama Islam terbanyak ada pada cluster 2. Hal ini diperkuat

oleh tabel Chi-Square Test yang yang tidak memiliki p-value karena semua

responden beragama Islam jadi dianggap konstan.

Tabel 38. Crostabulasi dengan Pendapatan

Cluster Pendapatan Total
1 2 3
Cluster Number 1 8 0 0 8
of Case 2 36 1 0 37
3 39 15 0 54
4 14 7 0 21
Total 97 21 0 120

Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Tabel 39. Chi-Square Test Pendapatan

Value Df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-square 13,6752 3 ,003
Likelihood Ratio 17,532 3 ,001
Linear-by-Linear Association 11,567 1 ,001
N of Valid Cases 120
Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)
Cluster 1 didominasi oleh pengunjung yang memiliki pendapatan

<Rp.5000.000, begitupun juga dengan cluster 2, 3, dan 4 didominasi oleh

pengunjung yang memiliki pendapatan <Rp. 5.000.0000. Hal ini diperkuat oleh

tabel Chi-Square Test yang menunjukkan p-value 0,003 (<0,05), artinya terdapat

hubungan yang signifikan antara cluster yang terbentuk dengan latar belakang

pendapatan.

Tabel 40. Crostabulasi dengan Pengeluaran

Cluster Pengeluaran Total
1 2 3
Cluster Number 1 8 0 0 8
of Case 2 36 1 0 37
3 43 11 0 54
4 16 5 0 21
Total 103 17 0 120

Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)
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Tabel 41. Chi-Square Test Pengeluaran

Value Df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-square 8,634° 3 ,035
Likelihood Ratio 11,074 3 ,011
Linear-by-Linear Association 7,290 1 ,007
N of Valid Cases 120

Sumber: Data Olahan Primer SPSS (2019)

Cluster 1 didominasi oleh pengunjung yang memiliki pengeluaran
<Rp.5000.000 begitupun cluster 2, 3, dan 4 didominasi oleh pengunjung yang
memiliki pengeluaran <Rp. 5.000.0000. Hal ini diperkuat oleh tabel Chi-Square
Test yang menunjukkan p-value 0,035 (<0,05), artinya terdapat hubungan yang
signifikan antara cluster yang terbentuk dengan latar belakang pengeluaran.

Sesuai dengan data hasil olahan analisis cluster menggunakan SPSS 16.0
pada Tabel 23 diperoleh empat segmen pengunjung dengan karakteristik
masing-masing segmen adalah sebagai berikut:

a. Segmen 1

Berdasarkan hasil analisis cluster dan tabulasi silang dari nilai chi-square
yang telah dilakukan, segmen ini memiliki karaktersitik pengunjung yaitu
perempuan, berusia 21-30 tahun, menikah belum punya anak, yang memiliki
anggota keluarga 2 orang dengan pendidikan terakhir adalah SMP, bekerja
sebagai Wirausaha, bergama Islam, dengan pendapatan <Rp. 5.000.000 dan
pengeluaran <Rp. 5.000.000.

b. Segmen 2

Berdasarkan hasil analisis cluster dan tabulasi silang dari nilai chi-square
yang telah dilakukan, segmen ini memiliki karaktersitik pengunjung laki-laki yang
berusia 21-30 tahun, belum menikah, yang memiliki anggota keluarga 3-4 orang
dengan pendidikan terakhir adalah SMA, bekerja sebagai Pelajar/Mahasiswali,
beragama Islam, dengan pendapatan <Rp. 5.000.000 dan pengeluaran <Rp.

5.000.000.
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C. Segmen 3
Berdasarkan hasil analisis cluster dan tabulasi silang dari nilai chi-square
yang telah dilakukan, segmen ini memiliki karaktersitik pengunjung laki-laki yang
berusia 31-40 tahun, menikah sudah punya anak, yang memiliki anggota
keluarga 3-4 orang dengan pendidikan terakhir adalah Diploma, bekerja
seabagai Pegawai Swasta, beragama Islam, dengan pendapatan <Rp. 5.000.000
dan pengeluaran <Rp. 5.000.000.
d. Segmen4
Berdasarkan hasil analisis cluster dan tabulasi silang dari nilai chi-square
yang telah dilakukan, segmen ini memiliki karaktersitik pengunjung perempuan
yang berusia 30-40 tahun, menikah sudah punya anak, yang memiliki anggota
keluarga 3-4 orang dengan pendidikan terakhir adalah Diploma, bekerja sebagai
Ibu Rumah Tangga, beragama Islam, dengan pendapatan <Rp. 5.000.000 dan

pengeluaran <Rp. 5.000.000.

4.4.2 Targeting Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan

Laguna Fishing Sidoarjo

Langkah selanjutnya setelah menganalisis segmentasi pasar Vyaitu
melakukan targeting atau mengevaluasi, menyeleksi, memilih satu atau
beberapa segmen pasar untuk dijadikan target atau pasar sasaran. Targeting
dapat diperoleh dari hasil analisis k-mean cluster yang telah dilakukan pada
Tabel 23 dihasilkan 4 segmen atau cluster yaitu cluster 1 dengan jumlah anggota
8 orang atau 6,67%, cluster 2 dengan jumlah anggota 37 atau 30,83%, cluster 3
dengan jumlah anggota 54 orang atau 45% dan cluster 4 dengan jumlah anggota
sebanyak 21 orang atau sebesar 17,5%. jumlah anggota pada masing-masing

cluster dapat dilihat pada Tabel 42 berikut ini:
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Tabel 42. Jumlah anggota pada masing-masing cluster

Cluster Jumlah Anggota Cluster (Orang) Persentase (%)

1 8 6,67

2 37 30,83

3 54 45

4 21 17,5
Valid 120
Missing ,0

Sumber: Data Primer Olahan SPSS (2019)

Berdasarkan Tabel 42, diketahui bahwa Wisata Delta Fishing, Kusuma
Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo terdapat 4 cluster yang memiliki
jumlah anggota yang berbeda-beda, tetapi ada 2 cluster yang memiliki jumlah
anggota yang lebih banyak daripada anggota cluster yang lainnya. Pada
penelitian ini, cluster 2 dan cluster 3 dapat dijadikan prioritas untuk dijadikan
cluster targeting. Kedua cluster tersebut memiliki nilai persentase yang lebih
tinggi daripada cluster lainnya. Hal ini sama dengan yang dikatakan oleh Kotler
dan Amstrong (2001), yaitu menyatakan indikator yang dapat diggunakan dalam
membidik atau menentukan target pasar (targeting) yaitu dengan melihat nilai
persentase yang terbesar pada hasil segmentasi.

Adapun karakteristik dari masing-masing cluster 2 dan cluster 3 dapat
dilihat pada Tabel berikut yaitu:

Tabel 43. Target Pasar Pengunjung Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari
Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo

No Variabel Cluster
2 3
1  Jenis Kelamin Laki-laki Laki-laki
2 Usia 21-30 tahun 31-40 tahun
3 Status Pernikahan Belum menikah Menikah sudah punya
anak
4  Jumlah Anggota Keluarga 3-4 orang 3-4 orang
5 Pendidikan Terakhir SMA Diploma
6 Pekerjaan Pelajar/Mahasiswa/i Pegawai swasta
7 Agama Islam Islam
8 Pendapatan < Rp. 5.000.000 < Rp. 5.000.000
9 Pengeluaran < Rp. 5.000.000 < Rp. 5.000.000
10 Persentase (%) 30,83% 45%

Sumber: Data Primer Olahan SPSS (2019)
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Pada Tabel 43, dapat diuraikan bahwa target pasar pengunjung Wisata
Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo yaitu
pengunjung laki-laki yang berusia antara 21-40 tahun. Status pernikahannya
belum menikah atau sudah menikah punya anak dengan memiliki jumlah
anggota keluarga 3-4 orang, berpendidikan SMA atau Diploma, berprofesi
sebagai pelajar atau pegawai swasta, dan memiliki pendapatan dan pengeluaran

yang relative rendah yaitu kurang dari Rp. 5.000.000 (Berdasarkan BPS).

4.4.3 Positioning Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan

Laguna Fishing

Meningkatnya usaha pariwisata di daerah Sidoarjo khususnhya wisata
bahari membuat persaingan antar jasa yang disuguhkan semakin ketat. Pihak
pengelola wisata bahari di Sidoarjo yaitu Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta,
Bahari Tlocor dan Laguna Fishing harus mampu mengetahui persepsi
pengunjung mengenai atribut-atribut yang ada pada perusahaan pariwisata. Oleh
karena itu sangat penting sekali bagi penyedia jasa wisata untuk dapat
menciptakan strategi pemasaran dengan menonjolkan keunggulannya sehingga
dapat meningkatkan daya saing terhadap wisata-wisata pesaingnya.

Berdasarkan hasil analisis koresponden dari data penyebaran kuesioner
penilaian pengunjung sangat setuju hingga tidak setuju ke 120 responden dapat
diperoleh perceptual map atau peta persepsi tiap merek wisata dengan pesaing-
pesaingnya. Menurut Pasigai (2009), dalam penentuan posisi pasar, strategi
yang dapat digunakan adalah konsentrasi pada segmen pasar tunggal dan
segmen pasar ganda. Strategi ini akan menentukan produk yang akan dibuat,
calon pengunjung yang akan dilayani dan pesaing yang akan dihadapi oleh

perusahaan.
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Liestiandre (2017) menyatakan bahwa, perceptual map beberapa merek
memiliki hasil yang terletak pada Kuadran | (kiri atas), Kuadran Il (kanan atas),
Kuadran Il (kanan bawah) dan Kuadran IV (kiri bawah). Masing-masing dari
kuadran terdapat beberapa merek dan atribut yang berbeda-beda. Atribut yang
dekat dengan merek dan terletak pada kuadran yang sama merupakan
keunggulan atau ciri khas yang dimiliki oleh merek tersebut. Pada Kuadran |
disebut juga kuadran improve sehingga pada kuadran I, diharuskan untuk
meningkatkan dan memperbaiki ciri khas yang dimiliki. Pada Kuadran Il
merupakan kuadran maintain sehingga diharuskan untuk mempertahankan ciri
khas yang dimiliki sedangkan pada Kuadran Il improve dan overkill sehingga
perlu meningkatkan dan memperkuat ciri khas yang dimiliki serta pada Kuadran
IV merupakan kuadran under estimate sehingga pada kuadran ini diharuskan
untuk memilih salah satu atribut untuk dijadikan ciri khas yang kuat.
Adapun posisi ke 4 wisata bahari Sidoarjo yaitu Wisata Delta Fishing,
Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan Laguna Fishing berdasarkan hasil corresponden

analys dapat dilihat pada Gambar 7.
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Gambar 7. Peta Positioning Ke 4 Wisata Sidoarjo
Sumber: Data Primer Diolah SPSS (2019)

Perumusan strategi pemasaran dapat dilakukan dengan melihat
keunggulan atribut yang menonjol daripada pesaingnya. Atribut keunggulan
dapat menjadi tolok ukur rumusan positioning tiap produk wisata. Berdasarkan
peta positioning pada Gambar 7, didapatkan titik-titik koordinat untuk masing-
masing merek wisata. Titik-titik koordinat menunjukkan letak masing-masing
variabel secara koordinat angka pada peta persepsi. Jika terdapat variabel -
variabel yang berdekatan, titik-titik koordinat angka akan membantu dalam
menguraikan peta persepsi dan dapat memulihkan variabel mana yang paling
dominan. Hasil output analisis korespondensi dalam penentuan posisi dapat

dilihat pada lampiran 7.
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Berdasarkan pada Gambar 7 mengenai peta persepsi, dapat diuraikan

posisi Wisata Delta Fishing dan wisata pesaingnya dengan atribut yang menjadi

keunggulannya. Positioning Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor
dan Laguna Fishing Sidoarjo dapat dilihat pada Tabel 44.

Tabel 44. Positioning Tiap Merek Yang Atributnya Berada Pada 1 Kuadran

No Merek Nomor/Kode Positioning Menurut Konsumen
1 Delta Fishing 5 Strategi penjualan harga paket
7 Harga makanan dan minuman sesuai
kualitas
8 Lokasi Strategis
11 Lokasi nyaman dan aman
14 Ada diskon harga tiket
18 Proses pelayanan cepat dan tanggap
21 Pemberian informasi jelas
22 Fasilitas lengkap
2  Kusuma Tirta 2 Kualitas wisata
3 Variasi wahana
9 Aksesibilitas
16 Berpenampilan rapi
3 Bahari Tlocor 1 Brand merek
20 Proses pelayanan cepat
23 Kebersihan tlingkungan
24 Lahan parkir
4  Laguna 4 Harga tiket
Fishing 6 Harga makanan dan minuman
terjangkau
10 Lalulintas
12 Ada promosi online
13 Ada promosi media cetak
15 Mulut ke mulut
17 Ramah dan sopan
19 Transaksi tiket

Sumber: Data olahan primer SPSS (2019)

Berdasarkan hasil analisis koresponden pada peta positioning (Gambar 7)
dan Tabel 44 dapat disimpulkan hasil dari masing-masing positioning tiap merek
wisata bahari di Kabupaten Sidoarjo adalah sebagai berikut:

a. Positioning Wisata Delta Fishing

Wisata Delta Fishing terletak pada Kuadran |, yang dimana telah

dipersepsikan oleh pengunjung sebagai tempat wisata yang unggul pada

variabel price, place, promotion, process and physical evidence, nhamun lemah
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pada variabel product and people. Letak posisi Wisata Delta Fishing memiliki nilai
positif (+) pada Dimensi 2 dan nilai negative (-) pada Dimensi 1 atau dengan titik
koordinat (-0,472 ; 0,356). Wisata Delta Fishing Sidoarjo memiliki ciri khas yang
cukup kuat sehingga menempati posisi pasar yang cukup kuat yaitu menentang
pasar. Ciri khas yang cukup kuat pada Wisata Delta Fishing Sidoarjo yaitu pada
atribut 5,7,8,11,14,18,21 dan 22 atau memiliki strategi penjualan harga paket,
harga makanan dan minuman sesuai dengan kualitas, lokasi strategis, lokasi
nyaman dan aman, terdapat diskon harga tiket, proses pelayanan cepat dan
tanggap, pemberian informasi jelas serta fasilitas yang ada lengkap. Atribut 21
atau pemberian informasi jelas dan atribut 14 atau ada diskon harga paket wisata
serta atribut 5 atau strategi penjualan harga paket dalam kuadran letaknya tidak
berdekatan dengan merek wisata, hal tersebut tetap dirasa memuaskan oleh
pengunjung atau menggambarkan bahwa Wisata Delta Fishing merupakan suatu
wisata yang memiliki paket lengkap mulai dari paket wahana atau paket kuliner.
Pemberian informasi oleh pihak pengelola atau karyawan juga menggambarkan
bahwa Wisata Delta Fishing memiliki pelayanan informasi yang cukup, sehingga
pengunjung lebih memahami hal apa yang akan dilakukan dan didapatkan dalam
kegiatan berwisata tersebut. Meskipun demikian, Wisata Delta Fishing juga
memiliki ciri khas yang lemah pada atribut 2, 3, 9, 16, 1, 20, 23, 24, 4, 6, 10, 12,
13, 15, 17 dan 19. Oleh karena itu, jika Wisata Delta Fishing ingin meningkatkan
level posisinya untuk menjadi pemimpin pasar maka sebaiknya meningkatkan
dan memperbaiki pada atribut-atribut tersebut yaitu kualitas wisata, variasi
wahana, aksesibilitas, penampilan SDM, merek, proses pelayanan, kebersihan
lingkungan, lahan parkir, harga tiket, keterjangkauan harga makanan dan
minuman, lalu lintas, promosi online, promosi media cetak, mulut ke mulut, SDM

ramah dan sopan serta transaksi tiket.
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b. Positioning Wisata Kusuma Tirta
Wisata Kusuma Tirta terletak pada Kuadran IV dengan titik koordinat (-
0,361; -0,612) yang dimana Wisata Kusuma Tirta menurut persepsi pengunjung
terletak paling lemah dibenak pengunjung dibandingkan dengan 3 merek wisata
pesaing lainnya karena masing-masing memiliki nilai Dimensi (-) pada Dimensi 1
dan Dimensi 2. Meskipun demikian, Wisata Kusuma Tirta Sidoarjo dipersepsikan
memiliki ciri khas namun lemah dalam atribut 2, 3, 9 dan 16 atau kualitas wisata,
variasi wahana, aksesibilitas dan penampilan SDM. Hal ini menyebabkan posisi
wisata Kusuma Tirta berada pada posisi yang sangat lemah di pasar yaitu
perelyng pasar. Jika wisata Kusuma Tirta Sidoarjo ingin meningkatkan level
posisinya untuk mengikuti, menentang pasar atau memimpin pasar, maka hal
yang sebaiknya dilakukan yaitu memilih dan menentukan dari atribut yang lemah
untuk diperkuat menjadi ciri khas yang kuat dalam bersaing agar lebih memiliki
posisi dan teringat dibenak para pengunjung. Selain itu juga diharapkan
mengadopsi atribut lain untuk ditingkatkan dan diperbaiki.
C. Positioning Wisata Bahari Tlocor
Wisata Bahari Tlocor Sidoarjo terletak pada Kuadran Il (maintain) dengan
titik koordinat (0,444 ; 0,219) yang dimana Wisata Bahari Tlocor menurut
persepsi pengunjung sangat baik dibandingkan dengan 3 merek wisata pesaing
lainnya karena masing-masing memiliki nilai Dimensi (+) pada Dimensi 1 dan
Dimensi 2. Hal ini dapat dilihat bahwa Wisata Bahari Tlocor Sidoarjo menempati
posisi yang kuat di pasar (pemimpin pasar) karena memiliki ciri khas yang kuat.
Wisata Bahari Tlocor dipersepsikan sangat kuat dalam hal atribut 1, 20, 23 dan
24 atau memiliki merek yang cukup dikenal dan mudah diingat oleh pengunjung,
proses pelayanan cepat, kebersihan lingkungan terjaga dan tersedia lahan parkir

yang luas serta memadai. Dengan demikian, wisata Bahari Tlocor sangat
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berbeda dengan wisata pesaing lainnya. Implikasi dari hal tersebut membuat
wisata Bahari Tlocor sulit ditiru atau disaingi oleh wisata pesaing lainnya.
Meskipun demikian, wisata Bahari Tlocor harus hati-hati mempertahankan
posisinya dan jangan sesekali mengurangi atribut yang sudah menjadi ciri
khasnya. Jika ingin menambah atau membentuk ciri khas lainnya dalam
kepuasan pengunjung, maka dapat meningkatkan atribut-atribut lainnya yaitu
atribut 5,7, 8, 11, 14, 18, 21, 22, 2, 3, 9, 16, 4,6,10,12,13,15,17 dan 19 atau
strategi penjualan harga paket, harga makanan dan minuman sesuai dengan
kualitas, lokasi strategis, lokasi nyaman dan aman, ada diskon harga tiket,
proses pelayanan cepat dan tanggap, pemberian informasi jelas, fasilitas
lengkap, kualitas wisata, variasi wahana, aksesibilitas, penampilan SDM, harga
tiket, keterjangkauan harga makanan dan minuman, lalu lintas, promosi online,
promosi media cetak, mulut ke mulut, SDM ramah dan sopan serta transaksi
tiket.

d. Positioning Wisata Laguna Fishing

Wisata Laguna Fishing terletak pada Kuadran Il (improve and overkill)
dengan titik koordinat (0,576 ; - 0,157) yang dimana wisata ini dipersepsikan
pengunjung tidak terlalu kuat maupun tidak terlalu lemah daripada 3 merek
lainnya hal ini sesuai gambar 7 dimana Kuadran Il memiliki nilai positif (+) pada
Dimensi 1 dan memiliki nilai negative (-) pada Dimensi 2 sehingga masih bisa
disaingi oleh merek wisata lainnya. Wisata Laguna Fishing Sidoarjo memiliki
kedekatan dalam hal atribut 4, 6, 10, 12, 13, 15, 17 dan 19 atau harga tiket
terjangkau, keterjangkauan harga makanan dan minuman, lalu lintas lancar,
terdapat promosi online, promosi media cetak, mulut ke mulut, SDM ramah dan
sopan serta transaksi tiket mudah sekali. Wisata Laguna Fishing ini berada pada

posisi pengikut pasar karena terdapat banyak atribut disekeliling merek namun



98
tidak mengena dibenak pengunjung. Ciri khas yang lemah pada wisata ini adalah
dalam hal atribut berikut 5,7,8,11,14,18,21,22, 2, 3, 9, 16, 1, 20, 23 dan 24 yaitu
strategi penjualan harga paket, harga makanan dan minuman sesuai dengan
kualitas, lokasi strategis, lokasi nyaman dan aman, ada diskon harga tiket,
proses pelayanan cepat dan tanggap, pemberian informasi jelas, fasilitas
lengkap, kualitas wisata, variasi wahana, aksesibilitas, penampilan SDM, merek,
proses pelayanan, kebersihan lingkungan dan ketersediaan lahan parkir. Oleh
karena itu, jika wisata Laguna Fishing ingin meningkatkan poisisinya menentang
pasar atau memimpin pasar, maka hal yang dilakukan yaitu meningkatkan dan
memperbaiki atribut yang lemabh.

Dari uraian diatas dapat dijelaskan bahwa Wisata Delta Fishing dan 3
wisata pesaingngnya di Sidoarjo memiliki posisi yang saling berjauhan, sehingga
ke-empat wisata tersebut tidak memiliki kemiripan yang mirip atau menempati
posisi pasar yang berbeda-beda, karena mereka berada pada kuadran yang
berbeda-beda. Hal ini juga diperjelas oleh Hermawan (2006), yang mengatakan
bahwa kemiripan suatu product dapat dilihat menggunakan peta persepsi. Jika
letak skala suatu merek yang berhimpitan maka dapat disimpulkan bahwa suatu
merek tersebut memiliki kemiripan yang mirip dengan merek yang dihimpit,
sedangkan jika semakin jauh letak skala antar suatu merek maka tidak memiliki

kemiripan yang mirip atau persaingan antar merek tersebut menjadi lebih kecil.
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4.5 Rumusan Strategi Pemasaran
Dalam kehidupan dunia usaha yang sekarang ini telah dilanda proses
globalisasi, mengharuskan perusahaan baik jasa maupun produk untuk selalu
mengikutinya dengan penuh kesadaran untuk lebih menatapkan pelaksanaan
manajemen professional pada masing-masing perusahaan yang berkecimpung
dalam pasar terbuka. Hal ini disebabkan agar perusahaan dapat tetap
mempertahankan eksistensi dan pengembangan usahanya di masa-masa yang
akan datang. Oleh karena itu, di dalam era globalisasi seperti ini persaingan
antar perusahaan akan semakin tajam dan semakin ketat persaingannya.
Persaingan yang amat tajam dan ketat inilah yang mengharuskan setiap
perusahaan harus lebih bisa memperhatikan salah satu aspek yang amat vital
dalam manajemen perusahaan yaitu bidang strategi pemasaran (Pasigai, 2009).
Melalui perencanaan strategi pemasaran ini perusahaan khususnya jasa
wisata berusaha untuk dapat mewujudkan apa yang menjadi tujuan perusahaan
yang sebenarnya. Agar strategi pemasaran yang digunakan dapat berjalan
dengan efektid dalam menghadapi persaingan yang ketat, maka strategi
pemasaran yang digunakan harus dikembangkan atas dasar segmentasi pasar,
menentukan target/ pasar sasaran dan melakukan penentuan posisi pasar atau
positioning hingga terbentuk bauran pemasaran yang baru yang diharapkan

dapat meningkatkan kesuksesan para pengelola jasa wisata.

4.5.1 Rumusan Strategi Pemasaran Wisata Delta Fishing Sidoarjo

Pada penyedia jasa Wisata Delta Fishing Sidoarjo yang menjual jasa
wisata pemancingan dan atraksi, didapatkan segmentation yaitu empat segmen
atau cluster. Empat cluster yang terbentuk dari hasil analisis cluster, dipilihlah 2
cluster yaitu cluster 2 dan cluster 3 sebagai pasar sasaran atau (targeting),

karena memiliki nilai persentase yang terbesar dari cluster lainnya. Anggota
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cluster 2 dan cluster 3 yaitu pengunjung yang berjenis kelamin laki-laki yang
berusia antara 21-40 tahun. Status pernikahannya belum menikah atau sudah
menikah punya anak dengan memiliki jumlah anggota keluarga 3-4 orang,
berpendidikan SMA atau Diploma, berprofesi sebagai pelajar atau pegawai
swasta, dan memiliki pendapatan dan pengeluaran yang relative rendah yaitu
kurang dari Rp. 5.000.000. Positioning yang terbentuk dibenak pengunjung
tentang Wisata Delta Fishing adalah strategi penjualan harga paket, lokasi wisata
strategis, harga makanan dan minuman sesuai kualitas, lokasi wisata nyaman
dan aman, ada diskon harga tiket, pengelola dan karyawan memberikan
informasi dengan jelas dan fasilitas yang terdapat pada wisata lengkap.

Dari penentuan STP (segmentation, targeting, positioning) pada Tabel 22-
44 sehingga dapat dibuat rumusan strategi pemasaran Wisata Delta Fishing
Sidoarjo dengan menggunakan strategi bauran pemasaran (7P) yang baru dapat

dilihat pada Tabel 45.
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Tabel 45. Bauran Pemasaran Wisata Delta Fishing yang Terbentuk dari Hasil

Analisis
No Bauran (I;Iegr)nasaran Rencana Strategi Pemasaran I(Dj?gsﬁrrlgl?gr?
a. Product
1. Merek wisata mudah Meningkatkan citra merek jasa (Lupiyoadi,
diingat wisata supaya mudah diingat 2013)
dan diminati pengunjung
2. Suasana yang asri, Perlu meningkatkan terciptanya Suratman et al
bersih, banyak suasana yang baik agar (2018)
tanaman serta pengunjung tidak merasa bosan
fasilitas yang ada
membuat pengunjung
enggan beranjak
pergi dari wisata
3  Pilihan wahana Menambah variasi wahana agar Suratman et al
wisata beragam dapat menarik minat (2018)
pengunjung untuk berwisata
b.Price
4  Harga Tiket Masuk Perlu menambah harga Suratman et al
Wisata Terjangkau ekonomis supaya dapat (2018)
bersaing dengan wisata lainnya
5 Harga tiket anak- Mempertahankan strategi Hal tersebut
anak lebih murah penjualan harga paket agar sesuai dengan
pengunjung tetap tertarik Tabel 22
6 Harga makanan dan Perlu mengubah komposisi (Setiyaningrum
minuman Terjangkau makanan dan minuman agar et al., 2015)
harga lebih ekonomis sesuai
dengan kualitas dan pengunjung
dapat lebih menikmati
7 Harga makanan dan Mempertahankan kualitas Hal tersebut
minuman sesuai makanan dan minuman supaya sesuai dengan
dengan kualitas pengunjung minat untuk Tabel 22
berkunjung kembali
c. Place
8 Lokasi wisata Mempertahankan lokasi Hal tersebut
strategis penjualan jasa wisata yang sesuai dengan
berada di dekat jalan besar Tabel 22
lingkar timur Sidoarjo-Surabaya
9 Akses menuju lokasi Perlu meningkatkan perbaikan Lupiyoadi
mudah dijangkau akses jalan menuju ke wisata (2013)
agar pengunjung lebih mudah
menjangkaunya
10 Lalu-lintas menuju Meningkatkan aksesbilitas jalan Lupiyoadi
lokasi wisata lancar agar lalu lintas tetap lancar tidak (2013)
macet
11  Lokasi wisata Perlu mempertahankan lokasi Hal tersebut
membuat penyedia jasa wisata yang sesuai dengan
pengunjung merasa servicesape agar dapat Tabel 22 dan
nyaman dan aman mempengaruhi kebetahan Setiyaningrum
pengunjung et al (2015)
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Lanjutan Tabel 45.Bauran Pemasaran Wisata Delta Fishing yang Terbentuk dari
Hasil Analisis

No Bauran Pemasaran Rencana Strategi Pemasaran D‘?‘S""r yang
(7P) digunakan
d. Promotion
12 Ada promosi melalui Memperluas jangkauan promosi Suratman et al

13

14

15

16

17

18

19

20

media
sosial/elektronik
(Facebook)

Ada promosi melalui
media cetak (brosur,
banner, spanduk)

Ada diskon pada
pembelian tiket
dengan jumlah
banyak
Rekomendasi  dari
orang lain  menjadi
pertimbangan
berwisata

e. People

Pihak pengelola dan
karyawan

berpenampilan rapi

Pihak pengelola dan
karyawan wisata
ramah dan sopan
dalam melayani

Pihak pengelola dan
karyawan wisata
melayani pengunjung

dengan cepat dan
tanggap

f. Process

Proses pemesanan
tiket wisata  dan

pembayaran mudah

Penyajian makanan
dan  minuman di
wisata cepat

dengan media elektronik supaya
dapat memperluas pasar dan
pengembangan usaha

Perlu memperbanyak promosi
secara offine untuk upaya
pengembangan usaha
Diharapkan dapat
mempertahankan pemberian
potongan harga tiket masuk
guna menarik pengunjung untuk
berwisata

Perlu menciptakan dan
meningkatkan kesan berwisata
yang baik kepada pengunjung
agar mereka dapat menyalurkan

sebagai promosi personal
selling untuk pengembangan
usaha

Perlu meningkatkan perfoma

dan penampilan pengelola dan
karyawan agar dapat menarik
pengunjung berwisata kembali

Diharapkan dapat meningkatkan
selalu etika atau adab dalam

menjamu  pengunjung  agar
pengunjung merasa nyaman
dana man

Perlu mempertahankan dan

meningkatkan koordinasi antar
karyawan supaya dapat dengan
cepat dan tanggap menghadapi
pengunjung

Perlu memperluas jalur
pembelian tiket masuk agar
pengunjung tidak lama-lama
bosen mengantri  sehingga
mempengaruhi berkunjung
kembali

Meningkatkan koordinasi
karyawan bagian dapur agar
pelayanan yang diharapkan

pengunjung memuaskan

(2018)

Suratman et al
(2018)

Hal tersebut
sesuai dengan
Tabel 22

Suratman et al
(2018)

Suratman et al
(2018)

Suratman et al
(2018)

Hal tersebut
sesuai dengan
Tabel 22 dan
Suratman et al
(2018)

(Setiyaningrum
et al., 2015)

(Setiyaningrum
et al., 2015)
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Lanjutan Tabel 45.Bauran Pemasaran Wisata Delta Fishing yang Terbentuk dari

Hasil Analisis
No Bauran Pemasaran Rencana Strategi Pemasaran D‘?‘S""r yang
(7P) digunakan
Karyawan Mempertahankan dan terus Hal 'tersebut
berikan melatih ublic speaking Sooud dengan
21 Mmem ) , P P 9 Tabel 22 dan
informasi terkait karyawan agar dapat Lupivoadi
wahana wisata jelas ~ memuaskan pengunjung by
(2013)
g. Physical
evidence
22 Fasilitas (atraksi Perlu mempertahankan dan Hal tersebut
wisata, tempat parkir, menjaga fasilitas yang sudah sesuai dengan
musholla, toilet, ada karena banyak pengunjung Tabel 22
gazebo, cafe dan menganggap sudah puas
lain-lain) lengkap
dan terawat
23 Kebersihan Menambah karyawan dibagian (Lupiyoadi,
lingkungan wisata kebersihan dalam menjaga 2013)
terjaga kebersihan dan keasrian wisata
supaya citra wisata tetap terjaga
dengan baik
24 Lahan parkir yang Perlu memperbaiki dan (Setiyaningrum
tersedia luas meningkatkan keadaan serta etal., 2015)

keamanan parkir yang sudah
ada agar pengunjung dapat
menikmati wisata dengan aman

Sumber: Data Primer Diolah (2019)

Berdasarkan Tabel

45,

rumusan strategi

dirumuskan adalah sebagai berikut:

a.

pemasaran yang dapat

Produk Wisata Delta Fishing merupakan wisata yang menjual atau

menyuguhkan jasa wisata pemancingan, permainan dan kuliner yang

umumnya sama dengan produk Wisata Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan

Laguna Fishing. Meskipun demikian, perusahaan Wisata Delta Fishing

perlu menjaga dan meningkatkan citra wisata agar tetap berada dibenak

pengunjung dengan baik, misalnya memperbaiki suasana disekeliling

wisata agar lebih asri dan para pengunjung dapat menikmati sensasi

memancingnya dengan baik. Hal ini dikarenakan semakin baik citra wisata

maka, semakin besar minat kunjung ulang (Nuraeni, 2014).
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Selain itu juga sebaiknya perusahaan Wisata Delta Fishing perlu
menciptakan inovasi-inovasi wahana baru yang lebih menarik pengunjung,
misalnya memperluas dan memperbaiki kualitas wahana yang ada di
kolam renang, memperbanyak sepeda air agar pengunjung tidak lama
mengantri serta menambah aktivitas outbondnya. Perusahaan juga perlu
membersihkan air yang ada di kolam pemancingan agar ketika terik sinar
matahari mulai naik, bau kolam tidak menyengat dan para pengunjung bisa
menikmati wisata dengan baik.
Strategi harga pada Wisata Delta Fishing baik harga tiket dan kuliner, perlu
diatur menjadi lebih ekonomis dan dapat bersaing dengan produk wisata
lainnya. Hal yang perlu diperhatikan berkaitan dengan harga adalah
mengenai diskon. Perusahaan diharapkan mampu mempertahankan
potongan harga atau diskon kepada pengunjung untuk menarik minat
pengunjung berkunjung kembali. Jika perusahaan Wisata Delta Fishing
memutuskan untuk mempertahankan harga kuliner dan wisata sesuai
dengan kualitas, maka sebaiknya perusahaan juga perlu mulai mengatur
komposisinya kembali agar selain sesuai dengan kualitas juga harga yang
ditawarkan dapat terjangkau oleh semua kalangan, sehingga pengunjung
dapat ingin melakukan berkunjung kembali.
Lokasi Wisata Delta Fishing sudah dirasa sangat strategis, hal ini dapat
dilihat dari penilaian pengunjung terhadap atribut lokasi pada Tabel 22.
Wisata Delta Fishing berada di tengah-tengah dan dekat dengan jalur
lingkar timur Sidoarjo, sehingga lokasi tersebut dapat dijangkau oleh
pengunjung Sidoarjo, Surabaya dan Pasuruan dengan baik.
Promosi Wisata Delta Fishing perlu ditingkatkan dan diperluas kembali

dalam menarik minat pengunjung untuk berkunjung ke wisata, promosi
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sebaiknya lebih mudah dilakukan secara online baik itu melalui instagram,
facebook, youtube, dan lain-lain. Selain tidak memerlukan biaya promosi
yang mahal, di era sekarang ini promosi online sangat mempengaruhi
sekali dikarenakan sudah banyak seseorang yang beralih ke dunia online.
Selain promosi online, hal lain yang perlu dipertahankan adalah
memperbaiki media promosi offline yang lebih menarik dan periklanan
mulut by mulut. Perusahaan jasa Wisata Delta Fishing perlu hati-hati dalam
membuat kesan pengunjung yang berkunjung dengan baik, agar mereka
dapat merekomendasikan ke orang lain atau orang — orang terdekatnya
sehingga dengan tidak secara langsung Wisata Delta Fishing dapat
terpromosikan dengan baik dan usaha bisa berjalan dengan baik dalam
menghadapi pesaing lainnya.

Sumberdaya manusia pada Wisata Delta Fishing terdiri dari pihak
Pengelola dan Karyawan. Kualitas pelayanan sangat berpengaruh
terhadap citra merek suatu usaha, oleh karena itu perlu sekali dalam
meningkatkan koordinasi antar karyawan supaya dapat dengan cepat dan
tanggap menghadapi pengunjung, perfoma dan penampilan pengelola dan
karyawan juga diperhatikan dengan baik dan diharapkan dapat
meningkatkan selalu skill dan etika atau adab dalam menjamu pengunjung.
Hal ini dikarenakan pengunjung sama halnya dengan pembeli suatu
produk, sehingga sebaiknya mengutamakan pengunjung agar kebutuhan
dan keinginan mereka terpenuhi serta tujuan perusahaan juga dapat
tercapai.

Untuk aspek bauran pemasan process pada Wisata Delta Fishing perlu
dipertahankan kecepatan dan ketanggapannya para SDM. Selain itu,

karena Wisata Delta Fishing juga merupakan wisata kuliner, maka perlu
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menambah dan meningkatkan kinerja para SDM guna melakukan
pelayanan kuliner yang cepat dan baik agar kepuasan pengunjung juga
tercapai.

g. Bukti fisik pada Wisata Delta Fishing ini cukup baik karena fasilitas
lengkap. Namun demikian, wisata ini perlu menambah SDM bagian
kebersihan karena disekeliling wisata kebersihan masih kurang.
Kebersihan sangat penting bagi pengunjung untuk menikmati jasa wisata

yang telah disediakan.

4.5.2 Rumusan Strategi Pemasaran Wisata Kusuma Tirta

Pada penyedia jasa Wisata Kusuma Tirta Sidoarjo yang menjual jasa
wisata pemancingan dan atraksi, didapatkan segmentation yaitu empat segmen
atau cluster. Empat cluster yang terbentuk dari hasil analisis cluster, dipilihlah 2
cluster yaitu cluster 2 dan cluster 3 sebagai pasar sasaran atau (targeting),
karena memiliki nilai persentase yang terbesar dari cluster lainnya. Anggota
cluster 2 dan cluster 3 yaitu pengunjung yang berjenis kelamin laki-laki yang
berusia antara 21-40 tahun. Status pernikahannya belum menikah atau sudah
menikah punya anak dengan memiliki jumlah anggota keluarga 3-4 orang,
berpendidikan SMA atau Diploma, berprofesi sebagai pelajar atau pegawai
swasta, dan memiliki pendapatan dan pengeluaran yang relative rendah yaitu
kurang dari Rp. 5.000.000. Positioning yang terbentuk dibenak pengunjung
tentang Wisata Kusuma Tirta adalah kualitas wisata, variasi wahana,
aksesibilitas dan karyawan berpenampilan menarik.

Dari penentuan STP (segmentation, targeting, positioning) pada Tabel 22-
44 sehingga dapat dibuat rumusan strategi pemasaran wisata Kusuma Tirta
Sidoarjo dengan menggunakan strategi bauran pemasaran (7P) yang baru dapat

dilihat pada Tabel 46.
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Tabel 46. Bauran Pemasaran Wisata Kusuma Tirta yang Terbentuk dari Hasil

Analisis
No Bauran Pemasaran Rencana Strategi Pemasaran Df"sar yang
(7P) digunakan
a. Product
1. Merek wisata mudah Meningkatkan citra merek jasa (Lupiyoadi,
diingat wisata supaya mudah diingat 2013)
dan diminati pengunjung
2. Suasana yang asri, Suasana wisata asri karena Hal tersebut
bersih, banyak banyak pohon, sehingga perlu sesuai dengan
tanaman serta ditingkatkan kebersihan, Tabel 22
fasiltas yang ada keasriannya dan diperkuat
membuat pengunjung terciptanya suasana yang baik
enggan beranjak agar pengunjung tidak merasa
pergi dari wisata bosan
3  Pilihan wahana Perlu meningkatkan, Hal tersebut
wisata beragam memperkuat dan memperbaiki sesuai dengan
variasi wahana yang sudah Tabel 22
tidak layak agar dapat menarik
minat pengunjung untuk
berwisata
b.Price
4  Harga Tiket Masuk Perlu menambah harga Suratman et al
Wisata Terjangkau ekonomis supaya dapat (2018)
bersaing dengan wisata lainnya
5 Harga tiket anak- Memberikan strategi penjualan (Setiyaningrum
anak lebih murah harga paket agar pengunjung etal., 2015)
tetap tertarik
6 Harga makanan dan Perlu mengubah komposisi (Setiyaningrum
minuman makanan dan minuman agar etal., 2015)
Terjangkau harga lebih ekonomis sesuai
dengan kualitas dan
pengunjung dapat lebih
menikmati
7 Harga makanan dan Meningkatkan kualitas Suratman et al
minuman sesuai makanan dan minuman supaya (2018)
dengan kualitas pengunjung minat untuk
berkunjung kembali
c. Place
8 Lokasi wisata Perlu memberikan arah Lupiyoadi (2013)
strategis penunjuk jalan agar
pengunjung lebih cepat sampai
dan mudah menjangkaunya
9 Akses menuju lokasi Akses jalan menuju ke wisata Hal tersebut
mudah dijangkau mudah untuk dijangkau, sesuai dengan
sebaiknya ditingkatkan dan Tabel 22
diperkuat dengan
menambahkan petunjuk arah
agar pengunjung lebih jelas

dalam perjalanannya.
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Lanjutan Tabel 46. Bauran Pemasaran Wisata Kusuma Tirta yang Terbentuk dari
Hasil Analisis

No Bauran Pemasaran Rencana Strategi Pemasaran Df"sar yang
(7P) digunakan
10 Lalu-lintas menuju Meningkatkan aksesbilitas
lokasi wisata lancar ~ jalan agar lalu lintas tetap Lupiyoadi (2013)
lancar tidak macet
11  Lokasi wisata Perlu membuat lokasi penyedia Setiyaningrum
membuat jasa wisata yang servicesape et al (2015)
pengunjung merasa agar dapat mempengaruhi
nyaman dan aman  kebetahan pengunjung
d. Promotion
12 Ada promosi Memperluas jangkauan Suratman et al
melalui media promosi dengan media (2018)
sosial/elektronik elektronik supaya dapat
(Facebook) memperluas pasar dan
13 Ada promosi melalui pengembangan usaha Suratman et al
media cetak (brosur, Perlu memperbanyak promosi (2018)
banner, spanduk) secara offine untuk upaya
14 Ada diskon pada pengembangan usaha Suratman et al
pembelian tiket Diharapkan dapat memberikan (2018)
dengan jumlah pemberian potongan harga
banyak tiket masuk guna menarik
15 Rekomendasi dari pengunjung untuk berwisata Suratman et al
orang lain menjadi Perlu menciptakan dan (2018)
pertimbangan meningkatkan kesan berwisata
berwisata yang baik kepada pengunjung
agar mereka dapat
menyalurkan sebagai promosi
personal selling untuk
pengembangan usaha
e. People
16 Pihak pengelola dan Perlu meningkatkan dan Hal tersebut
karyawan memperkuat perfoma dan sesuai dengan
berpenampilan rapi  penampilan pengelola dan Tabel 22
karyawan agar dapat menarik
17 Pihak pengelola dan pengunjung berwisata kembali  Suratman et al
karyawan wisata Diharapkan dapat (2018)
ramah dan sopan meningkatkan selalu etika atau
dalam melayani adab dalam menjamu
pengunjung agar pengunjung
18 Pihak pengelola dan merasa nyaman dana man Suratman et al

karyawan wisata
melayani pengunjung
dengan cepat dan
tanggap

Perlu meningkatkan koordinasi
antar karyawan supaya dapat
dengan cepat dan tanggap
menghadapi pengunjung

(2018)
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Tabel 46. Bauran Pemasaran Wisata Kusuma Tirta yang Terbentuk dari Hasil

Analisis

No Bauran Pemasaran Rencana Strategi Pemasaran Dgisar yang
(7P) digunakan
f. Process
19 Proses pemesanan Perlu memperluas jalur
tiket wisata dan pembelian tiket masuk agar Setiyaningrum
pembayaran mudah pengunjung tidak lama-lama et al., 2015)
bosen mengantri sehingga
mempengarubhi berkunjung
kembali
20 Penyajian makanan Meningkatkan koordinasi (Setiyaningrum
dan minuman di karyawan bagian dapur agar etal., 2015)
wisata cepat pelayanan yang diharapkan
pengunjung memuaskan.
21 Karyawan Meningkatkan dan terus (Lupiyoadi,2013)
memberikan melatih public speaking
informasi terkait karyawan agar dapat
wahana wisata jelas  memuaskan pengunjung
g. Physical
evidence
22 Fasilitas (atraksi Perlu meningkatkan dan (Setiyaningrum
wisata, tempat parkir, menjaga fasilitas yang sudah et al., 2015)
musholla, toilet, ada karena banyak pengunjung
gazebo, cafe dan menganggap sudah puas
lain-lain) lengkap
dan terawat
23 Kebersihan Menambah karyawan dibagian (Lupiyoadi,
lingkungan wisata kebersihan dalam menjaga 2013)
terjaga kebersihan dan keasrian wisata
supaya citra wisata tetap
terjaga dengan baik
24 Lahan parkir yang Perlu memperbaiki dan (Setiyaningrum

tersedia luas

meningkatkan keadaan serta
keamanan parkir yang sudah
ada agar pengunjung dapat
menikmati  wisata  dengan
aman

et al., 2015)

Sumber: Data Primer Diolah (2019)

Berdasarkan Tabel

46,

rumusan strategi

dirumuskan adalah sebagai berikut:

a.

pemasaran yang dapat

Produk pada Wisata Kusuma Tirta cukup baik karena dilihat dari kualitas

wisata yang ditawarkan sudah memuaskan pengunjung. Selain itu juga

sudah terdapat variasi wahan yang lengkap. Namun demikian, wisata ini

perlu melakukan branding merk agar merek atau nama wisata ini lebih
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dikenal dan mudah diingat oleh para pengunjung wisata. Hal ini senada
dengan penelitian yang dilakukan oleh Andrianto et al (2014), yaitu dengan
memposisikan dan meningkatkan citra merek atau brand dalam benak
pengunjung akan memunculkan pengaruh untuk memotivasi pengunjung
untuk berkunjung.

Harga merupakan jumlah nominal yang harus dibayarkan oleh pengunjung
untuk menikmati objek wisata. variable harga pada Wisata Kusuma Tirta
dinilai responden rendah, oleh karena itu pengelola diharapkan mampu
meningkatkan tingkat kualitas objek wisata kembali agar pengunjung
merasa apa yang telah mereka bayarkan akan sepadan dengan apa yang
akan didapatkan.

Lokasi objek Wisata Kusuma Tirta dipersepsikan pengunjung cukup baik.
Hal ini dikarenakan menurut pengunjung aksesibilitas menuju ke wisata
mudah dijangkau dan lancar. Namun untuk lokasinya kurang strategis,
sehingga pihak pengelola lebih baik memberikan tanda arah jalan sampai
menuju lokasi agar pengunjung tidak tersesat dan dapat lebih mudah
dijangkau.

Promosi yang dilakukan pengelola Wisata Kusuma Tirta masih kurang,
sebaiknya pihak pengelola meningkatkan promosi mengenai objek Wisata
Kusuma Tirta yang ada, sehingga dapat memudahkan pengunjung untuk
memperoleh informasi yang dibutuhkan dan agar memudahkan mereka
melakukan kunjungan wisata.

Sumberdaya manusia di Wisata Kusuma Tirta perlu ditingkatkan lagi
perfomanya. Hal ini dikarenakan kualitas pelayanan oleh pihak pengelola
maupun karyawan dapat mempengaruhi citra wisata, oleh karena itu perlu

sekali dalam meningkatkan meningkatkan koordinasi antar karyawan
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supaya dapat dengan cepat dan tanggap menghadapi pengunjung dan
diharapkan dapat meningkatkan selalu etika atau adab dalam menjamu
pengunjung. Pengunjung sama halnya dengan pembeli suatu produk,
sehingga sebaiknya mengutamakan pengunjung agar kebutuhan dan
keinginan mereka terpenuhi serta tujuan perusahaan juga dapat tercapai.

f. Aspek bauran pemasaran proses pada Wisata Kusuma Tirta perlu
ditingkatkan mulai dari proses pelayanannya dan ketanggapannya para
karyawa maupun pengelola. Hal ini bisa ditingkatkan dengan menambah
SDM agar proses pelayanan dapat cepat dan tanggap, selain itu dapat
merubah proses pembayaran pembelian tiket atau makanan menggunakan
mesin pembayaran agar lebih cepat.

g. Bukti fisik suatu wisata sangat berpengaruh dalam kesan yang ada dibenak
hati pengunjung. Bukti fisik di Wisata Kusuma Tirta ini menurut persepsi
pengunjung masih kurang sekali oleh karena itu, perlu ditingkatkan
mengingat bahwa pengunjung memiliki kebutuhan lain seperti sarana
prasarana yang dibutuhkan pengunjung yaitu tempat ibadah, toilet dan lain-

lain bukan hanya sekedar objek wisata.

4.5.3 Rumusan Strategi Pemasaran Wisata Bahari Tlocor

Pada penyedia jasa Wisata Bahari Tlocor Sidoarjo yang menjual jasa
wisata pemancingan dan atraksi, didapatkan segmentation yaitu empat segmen
atau cluster. Empat cluster yang terbentuk dari hasil analisis cluster, dipilihlah 2
cluster yaitu cluster 2 dan cluster 3 sebagai pasar sasaran atau (targeting),
karena memiliki nilai persentase yang terbesar dari cluster lainnya. Anggota
cluster 2 dan cluster 3 yaitu pengunjung yang berjenis kelamin laki-laki yang
berusia antara 21-40 tahun. Status pernikahannya belum menikah atau sudah

menikah punya anak dengan memiliki jumlah anggota keluarga 3-4 orang,
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berpendidikan SMA atau Diploma, berprofesi sebagai pelajar atau pegawai

swasta, dan memiliki pendapatan dan pengeluaran yang relative rendah yaitu

kurang dari Rp. 5.000.000. Positioning yang terbentuk dibenak pengunjung

tentang Wisata Bahari Tlocor adalah nama wisata mudah dikenal, proses

pelayanan cepat, kebersihan lingkungan dan memiliki lahan yang parkir luas.

Dari penentuan STP (segmentation, targeting, positioning) pada Tabel 22-

44 sehingga dapat dibuat rumusan strategi pemasaran wisata Bahari Tlocor

Sidoarjo dengan menggunakan strategi bauran pemasaran (7P) yang baru dapat

dilihat pada Tabel 47.

Tabel 47. Bauran Pemasaran Wisata Bahari Tlocor yang Terbentuk dari Hasil

Analisis
No Baupan Pemagaggn Rencana Strategi Pemasaran Dgsar yang
(7P) digunakan
a. Product
1. Merek wisata mudah Mempertahankan citra merek Hal tersebut
diingat jasa wisata supaya mudah sesuai dengan
diingat dan diminati Tabel 22
pengunjung
2. Suasana yang asri, Suasana wisata asri karena Suratman et al
bersih, banyak banyak pohon, sehingga perlu (2018)
tanaman serta meningkatkan terciptanya
fasilitas yang ada suasana yang baik agar
membuat pengunjung pengunjung tidak merasa
enggan beranjak bosan
pergi dari wisata
3  Pilihan wahana Menambah dan memperbaiki Suratman et al
wisata beragam variasi wahana yang sudah (2018)
tidak layak agar dapat menarik
minat pengunjung untuk
berwisata
b.Price
4 Harga Tiket Masuk Perlu menambah harga Suratman et al
Wisata Terjangkau ekonomis supaya dapat (2018)
bersaing dengan wisata
lainnya
5 Harga tiket anak- Memberikan strategi penjualan (Setiyaningrum

anak lebih murah

harga paket agar pengunjung
tetap tertarik

et al., 2015)
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Lanjutan Tabel 47. Bauran Pemasaran Wisata Bahari Tlocor yang Terbentuk dari

Hasil Analisis

Bauran Pemasaran

Dasar yang

No Rencana Strategi Pemasaran ;
(7P) digunakan
6 Harga makanan dan Perlu mengubah komposisi (Setiyaningrum
minuman Terjangkau makanan dan minuman agar et al., 2015)
harga lebih ekonomis sesuai
dengan kualitas dan
pengunjung dapat lebih
menikmati
7 Harga makanan dan Meningkatkan kualitas Suratman et al
minuman sesuai makanan dan minuman (2018)
dengan kualitas supaya pengunjung minat
untuk berkunjung kembali
c. Place
8 Lokasi wisata Perlu memberikan arah Lupiyoadi (2013)
strategis penunjuk jalan agar
pengunjung lebih cepat sampai
dan mudah menjangkaunya
9 Akses menuju lokasi Akses jalan menuju ke wisata Lupiyoadi (2013)
mudah dijangkau mudah untuk dijangkau,
sebaiknya lebih ditingkatkan
dan dapat ditambahkan
petunjuk arah agar pengunjung
lebih jelas dalam
perjalanannya
10 Lalu-lintas menuju Meningkatkan aksesbilitas Lupiyoadi (2013)
lokasi wisata lancar jalan agar lalu lintas tetap
lancar tidak macet
11  Lokasi wisata Perlu membuat lokasi Setiyaningrum
membuat penyedia jasa wisata yang etal (2015)
pengunjung merasa servicesape agar dapat
nyaman dan aman mempengaruhi kebetahan
pengunjung
d. Promotion
12 Ada promosi melalui Memperluas jangkauan Suratman et al
media promosi dengan media (2018)
sosial/elektronik elektronik supaya dapat
(Facebook) memperluas pasar dan
pengembangan usaha
13 Ada promosi melalui Perlu memperbanyak promosi Suratman et al
media cetak (brosur, secara offine untuk upaya (2018)
banner, spanduk) pengembangan usaha
14 Ada diskon pada Diharapkan dapat memberikan Suratman et al
pembelian tiket pemberian potongan harga (2018)
dengan jumlah tiket masuk guna menarik

banyak

pengunjung untuk berwisata
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Lanjutan Tabel 47. Bauran Pemasaran Wisata Bahari Tlocor yang Terbentuk dari

Hasil Analisis

No Bauran Pemasaran Rencana Strategi Pemasaran Df"sar yang
(7P) digunakan
15 Rekomendasi dari Perlu menciptakan dan Suratman et al
orang lain menjadi meningkatkan kesan berwisata (2018)
pertimbangan yang baik kepada pengunjung
berwisata agar mereka dapat
menyalurkan sebagai promosi
personal selling untuk
pengembangan usaha
e. People

16

17

18

19

20

21

22

Pihak pengelola dan
karyawan
berpenampilan rapi

Pihak pengelola dan
karyawan wisata
ramah dan sopan
dalam melayani

Pihak pengelola dan
karyawan wisata
melayani pengunjung

dengan cepat dan
tanggap

f. Process

Proses pemesanan
tiket wisata dan

pembayaran mudah

Penyajian makanan
dan  minuman di
wisata cepat

Karyawan
memberikan
informasi terkait
wahana wisata jelas
g. Physical
evidence
Fasilitas (atraksi
wisata, tempat parkir,

musholla, toilet,
gazebo, cafe dan
lain-lain) lengkap

dan terawat

Perlu meningkatkan perfoma
dan penampilan pengelola dan
karyawan agar dapat menarik
pengunjung berwisata kembali

Diharapkan dapat
meningkatkan selalu etika atau
adab dalam menjamu

pengunjung agar pengunjung
merasa nyaman dana man
Perlu meningkatkan koordinasi
antar karyawan supaya dapat
dengan cepat dan tanggap
menghadapi pengunjung

Perlu memperluas jalur
pembelian tiket masuk agar

pengunjung tidak lama-lama
bosen mengantri sehingga
mempengaruhi berkunjung
kembali

Mempertahankan  koordinasi

karyawan bagian dapur agar
pelayanan yang diharapkan
pengunjung memuaskan
Meningkatkan dan
melatih public
karyawan agar
memuaskan pengunjung

terus
speaking
dapat

Perlu meningkatkan dan
menjaga fasilitas yang sudah
ada karena banyak
pengunjung menganggap
sudah puas

Suratman et al
(2018)

Suratman et al
(2018)

Suratman et al
(2018)

(Setiyaningrum
et al., 2015)

tersebut
dengan

Hal
sesuai
Tabel 22

(Lupiyoadi,2013)

(Setiyaningrum
et al., 2015)
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Lanjutan Tabel 47. Bauran Pemasaran Wisata Bahari Tlocor yang Terbentuk dari

Hasil Analisis
No Bauran Pemasaran Rencana Strategi Pemasaran Dgsar yang
(7P) digunakan
23 Kebersihan Sebaiknya mempertahankan Hal tersebut
lingkungan wisata kebersihan wisata dan sesuai dengan
terjaga. keasrian wisata supaya citra Tabel 22
wisata tetap terjaga dengan
baik.
24 Lahan parkir yang Perlu mempertahankan dan Hal tersebut
tersedia luas memperluas lahan serta sesuai dengan

keamanan parkir yang sudah Tabel 22
ada agar pengunjung dapat
menikmati  wisata  dengan

aman

Sumber: Data Primer Diolah (2019)

Berdasarkan Tabel 47, rumusan strategi pemasaran yang dapat

dirumuskan adalah sebagai berikut:

a.

Produk pada objek Wisata Bahari Tlocor di Kabupaten Sidoarjo
mendapatkan nilai yang kuat dibenak pengunjung. Meskipun demikian,
pihak pengelola harus tetap berhati-hati dan mempertahankan serta tetap
lebih meningkatkan kembali agar lebih dapat menarik minat pengunjung
untuk berkunjung kembali yang nantinya akan membawa manfaat salah
satunya di bidang perekonomian.

Harga merupakan jumlah nominal yang harus dibayarkan oleh pengunjung
untuk menikmati objek wisata. variable harga pada Wisata Bahari Tlocor
dinilai responden rendah, oleh karena itu sebaiknya pengelola diharapkan
mampu meningkatkan tingkat kualitas objek wisata kembali agar
pengunjung merasa apa yang telah mereka bayarkan akan sepadan
dengan apa yang akan didapatkan.

Lokasi objek Wisata Bahari Tlocor dipersepsikan pengunjung cukup lemah.
Hal ini dikarenakan menurut pengunjung lokasi wisata tidak strategis.
Namun demikian, lalu lintas dan aksesibilitas menuju tempat wisata sudah

lancar dan baik, sehingga pihak pengelola lebih baik memberikan tanda
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arah jalan sampai menuju lokasi agar pengunjung tidak tersesat dan dapat
lebih mudah dijangkau.

Promosi Wisata Bahari Tlocor perlu ditingkatkan dan diperluas kembali
dalam menarik minat pengunjung untuk berkunjung ke wisata, promosi
sebaiknya lebih mudah dilakukan secara online baik itu melalui instagram,
facebook, youtube, dan lain-lain. Selain tidak memerlukan biaya promosi
yang mahal, di era sekarang ini promosi online sangat mempengaruhi
sekali dikarenakan sudah banyak seseorang yang beralih ke dunia online.
Selain promosi online, hal lain yang perlu dipertahankan adalah
memperbaiki media promosi offline yang lebih menarik dan periklanan
mulut by mulut. Perusahaan jasa Wisata Bahari Tlocor perlu hati-hati dalam
membuat kesan pengunjung yang berkunjung dengan baik, agar mereka
dapat merekomendasikan ke orang lain atau orang — orang terdekatnya
sehingga dengan tidak secara langsung Wisata Bahari Tlcoor dapat
terpromosikan dengan baik dan usaha bisa berjalan dengan baik dalam
menghadapi pesaing lainnya.

Variable bauran pemasaran people di Wisata Bahari Tlocor perlu
ditingkatkan lagi perfomanya. Hal ini dikarenakan kualitas pelayanan oleh
pihak pengelola maupun karyawan juga dapat mempengaruhi citra wisata,
oleh karena itu perlu sekali dalam meningkatkan meningkatkan koordinasi
antar karyawan supaya dapat dengan cepat dan tanggap menghadapi
pengunjung dan diharapkan dapat meningkatkan selalu etika atau adab
dalam menjamu pengunjung. Pengunjung sama halnya dengan pembeli
suatu produk, sehingga sebaiknya mengutamakan pengunjung agar
kebutuhan dan keinginan mereka terpenuhi serta tujuan perusahaan juga

dapat tercapai.
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f. Process pada Wisata Bahari Tlocor perlu dipertahankan kecepatan dan
ketanggapannya para SDM dalam melayani kulinernya. Meskipun
demikian, pihak pengelola sebaiknya membuat ruang atau jalur penjualan
dan pembayaran tiket, agar pengunjung waktu membeli tiket masuk bisa
terkondisikan dengan aman. Selain itu perlu meningkatkan skill para
pengelola dan karyawannya untuk meningkatkan public speaking guna
meningkatkan perfomanya ketika menjelaskan mengenai keadaan objek
wisata.

g. Bukti fisik pada Wisata Bahari Tlocor sangat baik karena kebersihan
disekeliling wisata terjaga serta memiliki area parkiran yang sangat luas.
Namun demikian, fasilitas pada wisata ini khususnya fasilitas wahana
masih kurang sekali, hanya menaiki perahu menuju ke pulau lusi,sepeda
air dan menikmati suasana laut, sehingga perlu meningkatkan dan
menambah fasilitas wahana yang lain untuk menarik daya tarik para

pengunjung.

4.5.4 Rumusan Strategi Pemasaran Wisata Laguna Fishing

Pada penyedia jasa Wisata Laguna Fishing Sidoarjo yang menjual jasa
wisata pemancingan dan atraksi, didapatkan segmentation yaitu empat segmen
atau cluster. Empat cluster yang terbentuk dari hasil analisis cluster, dipilihlah 2
cluster yaitu cluster 2 dan cluster 3 sebagai pasar sasaran atau (targeting),
karena memiliki nilai persentase yang terbesar dari cluster lainnya. Anggota
cluster 2 dan cluster 3 yaitu pengunjung yang berjenis kelamin laki-laki yang
berusia antara 21-40 tahun. Status pernikahannya belum menikah atau sudah
menikah punya anak dengan memiliki jumlah anggota keluarga 3-4 orang,
berpendidikan SMA atau Diploma, berprofesi sebagai pelajar atau pegawai

swasta, dan memiliki pendapatan dan pengeluaran yang relative rendah yaitu
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kurang dari Rp. 5.000.000. Positioning yang terbentuk dibenak pengunjung

tentang Wisata Laguna Fishing adalah harga tiket sangat terjangkau, makanan

dan minuman terjangkau, lalulintas lancar, ada promosi online, promosi media

cetak, mulut ke mulut, pengelola atau karyawan ramah dan sopan serta

kemudahan transaksi tiket.

Dari penentuan STP (segmentation, targeting, positioning) pada Tabel 22-

44 sehingga dapat dibuat rumusan strategi pemasaran wisata Laguna Fishing

Sidoarjo dengan menggunakan strategi bauran pemasaran (7P) yang baru dapat

dilihat pada Tabel 48.

Tabel 48. Bauran Pemasaran Wisata Laguna Fishing yang Terbentuk dari Hasil

Analisis
No Baupan Pemagaggn Rencana Strategi Pemasaran Dgsar yang
(7P) digunakan
a. Product
1. Merek wisata mudah Meningkatkan citra merek jasa (Lupiyoadi,
diingat wisata supaya mudah diingat 2013)
dan diminati pengunjung
Suasana wisata asri karena
2. Suasana yang asri, banyak pohon, sehingga perlu Suratman et al
bersih, banyak meningkatkan terciptanya (2018)
tanaman serta suasana Yyang baik agar
fasilitas yang ada pengunjung tidak merasa
membuat pengunjung bosan
enggan beranjak
pergi dari wisata Menambah dan memperbaiki Suratman et al
3  Pilihan wahana variasi wahana yang sudah (2018)
wisata beragam tidak layak agar dapat menarik
minat pengunjung untuk
berwisata
b.Price
4 Harga Tiket Masuk Perlu mempertahankan harga Hal tersebut
Wisata Terjangkau yang ekonomis supaya dapat sesuai dengan
bersaing dengan wisata Tabel 22
lainnya
5 Harga tiket anak- Memberikan strategi penjualan (Setiyaningrum
anak lebih murah harga paket agar pengunjung et al., 2015)
tetap tertarik
6 Harga makanan dan Perlu mempertahankan Hal tersebut
minuman Terjangkau komposisi makanan dan sesuai dengan
minuman agar harga tetap Tabel 22
ekonomis sesuai budget

pengunjung
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Lanjutan Tabel 48. Bauran Pemasaran Wisata Laguna Fishing yang Terbentuk
dari Hasil Analisis

No Bauran Pemasaran Rencana Strategi Pemasaran Df"sar yang
(7P) digunakan
7 Harga makanan dan Meningkatkan kualitas Suratman et al
minuman sesuai makanan dan minuman (2018)
dengan kualitas supaya pengunjung minat
untuk berkunjung kembali
c. Place
8 Lokasi wisata Perlu memberikan arah Lupiyoadi (2013)
strategis penunjuk jalan agar
pengunjung lebih cepat sampai
dan mudah menjangkaunya
9 Akses menuju lokasi Akses jalan menuju ke wisata, Lupiyoadi (2013)
mudah dijangkau sebaiknya lebih ditingkatkan
dan dapat ditambahkan
petunjuk arah agar pengunjung
lebih jelas dalam
perjalanannya
10 Lalu-lintas menuju Mempertahankan aksesbilitas Hal tersebut
lokasi wisata lancar jalan agar lalu lintas tetap sesuai dengan
lancar tidak macet Tabel 22
11  Lokasi wisata Perlu membuat lokasi Setiyaningrum
membuat penyedia jasa wisata yang etal (2015)
pengunjung merasa servicesape agar dapat
nyaman dan aman mempengaruhi kebetahan
pengunjung
d. Promotion
12 Ada promosi melalui Mempertahankan jangkauan Hal tersebut
media promosi dengan media sesuai dengan
sosial/elektronik elektronik supaya dapat Tabel 22
(Facebook) memperluas pasar dan
pengembangan usaha
13 Ada promosi melalui Perlu mempertahankan Hal tersebut
media cetak (brosur, promosi secara offine untuk sesuai dengan
banner, spanduk) upaya pengembangan usaha Tabel 22
14 Ada diskon pada Diharapkan dapat memberikan Suratman et al
pembelian tiket pemberian potongan harga (2018)
dengan jumlah tiket masuk guna menarik
banyak pengunjung untuk berwisata
15 Rekomendasi dari Perlu mempertahankan kesan Hal tersebut
orang lain menjadi berwisata yang baik kepada sesuai dengan
pertimbangan pengunjung agar dapat Tabel 22
berwisata menyalurkan sebagai promosi
personal selling untuk
pengembangan usaha
e. People
16 Pihak pengelola dan Perlu meningkatkan perfoma Suratman et al
karyawan pengelola dan karyawan agar (2018)

berpenampilan rapi

dapat menarik
berwisata kembali.

pengunjung
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Lanjutan Tabel 48. Bauran Pemasaran Wisata Laguna Fishing yang Terbentuk
dari Hasil Analisis

No Bauran Pemasaran Rencana Strategi Pemasaran Df"sar yang
(7P) digunakan
17 Pihak pengelola dan Diharapkan dapat Suratman et al
karyawan wisata meningkatkan selalu etika atau (2018)
ramah dan sopan adab dalam menjamu
dalam melayani pengunjung agar pengunjung
merasa nyaman dana man
18 Pihak pengelola dan Perlu mempertahankan Hal tersebut
karyawan wisata koordinasi antar karyawan sesuai dengan
melayani pengunjung supaya dapat dengan cepat Tabel 22
dengan cepat dan dan tanggap menghadapi
tanggap pengunjung
f. Process
19 Proses pemesanan Perlu mempertahankan jalur Hal tersebut
tiket ~wisata dan pembelian tiket masuk agar sesuai dengan
pembayaran mudah pengunjung tidak lama-lama Tabel 22
bosen mengantri sehingga
mempengaruhi berkunjung
kembali
20 Penyajian makanan Meningkatkan koordinasi (Lupiyoadi,2013)
dan minuman di karyawan bagian dapur agar
wisata cepat pelayanan yang diharapkan
pengunjung memuaskan
21 Karyawan Meningkatkan dan terus (Lupiyoadi,2013)
memberikan melatih public speaking
informasi terkait karyawan agar dapat
wahana wisata jelas ~ memuaskan pengunjung
g. Physical
evidence
22 Fasilitas (atraksi  Perlu meningkatkan dan (Setiyaningrum
wisata, tempat parkir, menjaga fasilitas yang sudah et al., 2015)
musholla, toilet, ada karena banyak
gazebo, cafe dan pengunjung menganggap
lain-lain) lengkap sudah puas
dan terawat
23 Kebersihan Sebaiknya meningkatkan (Setiyaningrum
lingkungan wisata kebersihan wisata dan etal, 2015)
terjaga keasrian wisata supaya citra
wisata tetap terjaga dengan
baik
24 Lahan parkir yang Perlu memperbaiki dan (Setiyaningrum

tersedia luas

meningkatkan keadaan serta
keamanan parkir yang sudah
ada agar pengunjung dapat
menikmati  wisata  dengan
aman

et al., 2015)

Sumber: Data Primer Diolah, 2019
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Berdasarkan Tabel 48, rumusan strategi pemasaran yang dapat

dirumuskan adalah sebagai berikut:

a.

Produk pada Wisata Laguna Fishing dipersepsikan pengunjung sangat
lemah. Tidak ada pengunjung yang merasa puas dengan produk yang
ditawarkan. Oleh karena itu, pihak pengelola Wisata Laguna Fishing
sebaiknya harus menciptakan citra yang baik dibenak hati konsumen.
Wisata ini perlu melakukan branding merk agar merek atau nama wisata ini
lebih dikenal dan mudah diingat oleh para pengunjung wisata. Hal ini
senada dengan penelitian yang dilakukan oleh Andrianto et al (2014), yaitu
dengan memposisikan dan meningkatkan citra merek atau brand dalam
benak pengunjung akan memunculkan pengaruh untuk memotivasi
pengunjung untuk berkunjung.

Strategi harga tiket pada Wisata Laguna Fishing tergolong ekonomis dan
terjangkau sekali daripada wisata lainnya. Perusahaan diharapkan mampu
mempertahankan strategi harga kepada pengunjung untuk menarik minat
pengunjung berkunjung kembali.

Lokasi objek Wisata Laguna Fishing dipersepsikan pengunjung kurang
baik. Hal ini dikarenakan menurut pengunjung aksesibilitas menuju ke
wisata tidak mudah dijangkau namun lancer lalulintasnya. Dengan
demikan, sebaiknya ihak pengelola lebih baik memberikan tanda arah jalan
sampai menuju lokasi agar pengunjung tidak tersesat dan dapat lebih
mudah dijangkau.

Promosi yang dilakukan pengelola Laguna Fishing menurut persepsi
pengunjung sangat baik, pihak pengelola meningkatkan promosi melalui

offine dan online atau mulut ke mulut. Oleh karena itu, lebih baik
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dipertahankan dan diperkuat agar wisata ini lebih dikenal oleh pengunjung
luar daerah.

Sumberdaya manusia di Wisata Laguna Fishing perlu ditingkatkan lagi
perfomanya. Hal ini dikarenakan kualitas pelayanan oleh pihak pengelola
maupun karyawan dapat mempengaruhi citra wisata, oleh karena itu perlu
sekali dalam meningkatkan meningkatkan koordinasi antar karyawan
supaya dapat dengan cepat dan tanggap menghadapi pengunjung dan
diharapkan dapat meningkatkan selalu etika atau adab dalam menjamu
pengunjung. Pengunjung sama halnya dengan pembeli suatu produk,
sehingga sebaiknya mengutamakan pengunjung agar kebutuhan dan
keinginan mereka terpenuhi serta tujuan perusahaan juga dapat tercapai.
Aspek bauran pemasaran proses pada Wisata Laguna Fishing perlu
ditingkatkan mulai dari proses pelayanannya dan ketanggapannya para
karyawa maupun pengelola. Hal ini bisa ditingkatkan dengan menambah
SDM agar proses pelayanan dapat cepat dan tanggap, selain itu dapat
merubah proses pembayaran pembelian tiket atau makanan menggunakan
mesin pembayaran agar lebih cepat.

Bukti fisik suatu wisata sangat berpengaruh dalam kesan yang ada dibenak
hati pengunjung. Bukti fisik di Wisata Laguna Fishing ini menurut persepsi
pengunjung masih kurang sekali oleh karena itu, perlu ditingkatkan
mengingat bahwa pengunjung memiliki kebutuhan lain seperti sarana
prasarana yang dibutuhkan pengunjung yaitu tempat ibadah, toilet dan lain-

lain bukan hanya sekedar objek wisata.



5. PENUTUP

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil data penelitian mengenai penentuan STP

(Segmentation, Targeting and Positioning) pada Wisata Delta Fishing, Wisata

Kusuma Tirta, Wisata Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing Sidoarjo dapat

disimpulkan sebagai berikut ini:

1. Karakteristik pengunjung Wisata Delta Fishing dan wisata-wisata pesaingnya
di Sidoarjo didominasi oleh masyarakat asal sidoarjo dan Surabaya yang
berjenis kelamin laki-laki berusia 21-30 tahun dan belum menikah dengan
memiliki jumlah anggota keluarga 3-4 orang, mayoritas agama pengunjung
adalah islam, pendidikan terakhir SMA sederajat dan bekerja sebagai pegawai
swasta yang memiliki rata-rata pendapatan dan pengeluaran per bulannya
adalah kurang dari Rp. 5.000.000,00.

2. Persepsi atau penilaian pengunjung menyatakan suka terhadap Wisata Delta
Fishing dan wisata-wisata pesaingnya di Sidoarjo. Mayoritas sumber informasi
yang mereka dapatkan melalui pengalaman orang lain atau mulut ke mulut.
Sebagian besar kesan pengunjung terhadap Wisata Delta Fishing dan
pesaingnya adalah suka serta alasan terbanyak tujuan mereka berkunjung
adalah karena liburan untuk refreshing bersama keluarga dan menghilangkan
penat, sehingga sebagian besar pengunjung menyatakan berminat untuk
berkunjung kembali.

3. Analisis segmentation, targeting dan positioning didasarkan atas karakteristik
dan persepsi pengunjung. Analisis segmentasi terbentuk 4 segmen
berdasarkan karakteristik demografis pengunjung. Targeting yang dibidik

adalah cluster 2 dan 3 karena memiliki persentase anggota cluster yang tinggi
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daripada cluster lainnya. Analisis positioning berdasarkan penilaian
pengunjung terhadap atribut bauran pemasaran 7P menyatakan bahwa
Wisata Delta Fishing dan wisata-wisata pesaingnya menepati kuadran yang
berbeda-beda. Wisata Delta Fishing di Kuadran I, Kusuma Tirta di Kuadran II,
Bahari Tlocor di Kuadran Il dan Laguna Fishing di Kuadran IV.

4. Rumusan strategi pemasaran yang terbentuk dari hasil analisis Wisata Delta
Fishing dan 3 wisata pesaingnya di Sidoarjo yaitu sebaiknya menambahkan
tagline sesuai dengan persepsi pengunjung terhadap atribut bauran
pemasaran yang memiliki hasil memuaskan yaitu pada Wisata Delta Fishing
adalah strategi penjualan harga paket, harga makanan dan minuman yang
sesuai dengan kualitas, lokasi strategis, nyaman dan aman, terdapat diskon
harga tiket serta fasilitas yang ada lengkap dan memadai. Wisata Kusuma
Tirta adalah kualitas wisata, variasi wahana, aksesibilitas, berpenampilan
menarik. Wisata Bahari Tlocor adalah merek dikenal, proses pelayanan cepat,
kebersihan lingkungan dan tersedia lahan parkir luas. Wisata Laguna Fishing
adalah harga tiket, makanan dan minuman terjangkau, lalulintas lancar, ada
promosi online, promosi media cetak, mulut ke mulut, pengelola atau
karyawan ramah dan sopan serta kemudahan transaksi tiket. Selain
mempertahankan atribut yang menjadi ciri khas masing-masing, juga
sebaiknya meningkatkan citra dibenak pengunjung dan menjadikan

kekurangannya dalam upaya pengembangan usaha wisatanya.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian tentang penilaian STP (Segmentation,
Targeting and Positioning) pada Wisata Delta Fishing, Wisata Kusuma Tirta,
Wisata Bahari Tlocor dan Wisata Laguna Fishing Sidoarjo dalam perumusan

strategi pemasaran ini, saran yang diberikan adalah sebagai berikut:
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1. Perusahaan Pariwisata
Diharapkan untuk pemilik usaha Wisata Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari
Tlocor dan Laguna Fishing Sidoarjo kedepannya dapat mempertahankan dan
meningkatkan penilaian pengunjung terhadap jasa wisata yang telah
disediakannya dan menggunakannya sebagai perumusan strategi pemasaran
yang baik. Dalam hal ini, penelitian mengenai posisi Wisata Delta Fishing dan
3 wisata pesaing lainnya ini dapat menjadikan sebagai bahan dasar rencana
strategi pemasaran kedepannya.
2. Perguruan Tinggi
Pihak perguruan tinggi yaitu Universitas Brawijaya diharapkan mampu
memberikan materi yang lebih luas dan lengkap mengenai strategi pemasaran
misalnya STP (Segmentation, Targeting and Positioning) dan atribut bauran
pemasaran 7P (product, price, place, promotion, people, prosess and physical
evidence) serta materi analisis data statistic yang lebih banyak dan bervariasi
sehingga dapat menambah wawasan dan ilmu pengetahuan mengenai
strategi pemasaran pada usaha wisata yang dapat digunakan dalam

penelitian berikutnya.
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3. Peneliti atau Mahasiswa

Peneliti selanjutnya diharapkan dapat meneruskan penelitian mengenai
strategi pemasaran menggunakan jenis usaha wisata yang lebih unik dan
sedang trend pada saat ini serta dapat menggunakan segmentasi dengan
karakteristik lain seperti karakteristik berdasarkan perilaku, psikografis atau
psikografis. Selain itu juga diharapkan menambah atribut dalam bauran
pemasaran dan menambah fokus penelitian dengan memilih jumlah usaha
lebih dari 4 sebagai bahan penelitan agar banyak yang dapat

diperbandingkan
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Lampiran 2. Pengkodean Kuesioner Karakteristik Konsumen
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No. Karakteristik Pilihan Jawaban
Demografi Konsumen

Pengkodean

Laki-laki
Perempuan
< 20 tahun
21-30 tahun
31-40 tahun
41-50 tahun
= 50 tahun
Menikah belum punya anak
Menikah sudah punya anak
Belum menikah
1 orang
2 orang
3-4 orang
> 4 orang
SD
SMP
SMA
Diploma
Sarjana (S1, S2, S3)
Pelajar/Mahasiswa/i
Pegawai Negeri Sipil (PNS)
Pegawai Swasta
Wirausaha
Ibu Rumah Tangga
Lainnya
Islam
Katolik
Protestan
Hindu
Budha
Lainnya
< Rp. 5.000.000
Rp. 5.000.000 — Rp.
10.000.000
> Rp. 10.000.000
9 Pengeluaran e < Rp.5.000.000
¢ Rp. 5.000.000 — Rp.
10.000.000
e >Rp. 10.000.000

1 Jenis Kelamin

2 Usia

3 Status Pernikahan

4 Jumlah Anggota
Keluarga

5 Pendidikan Terakhir

6 Pekerjaan

7 Agama

8 Pendapatan
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Lampiran 3. Pengkodean Kuesioner Penilaian Konsumen
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No. Penilaian Konsumen Pilihan Jawaban Pengkodean
1 Memperoleh Informasi e Tetangga/Teman/Keluarga 1
Wisata e Media promosi cetak 2
e Media promosi online 3
2 Dengan Siapa / e Sendiri 1
Frekuensi e Keluarga 2
e Teman/Rombongan 3
3 Tujuan Berkunjung e Berlibur 1
e Penelitian/Pendidikan 2
e Olahraga 3
e Lainnya 4
4 Kesan Terhadap Wisata e Sangat suka 4
Bahari e Suka 3
e Tidak suka 2
e Sangat tidak suka 1
5 Minat Berkunjung e Ya 2
Kembali e Tidak 1




134

Lampiran 4. Pengkodean Kuesioner Penilaian Konsumen Terhadap Atribut
Bauran Pemasaran

Atribut Bauran

Wisata Bahari

cepat

No. Pemasaran Pengkodean Delta Kusuma Bahari Laguna
Fishing Tirta Tlocor Fishing
1. Produk
e Merek mudah 1
diingat
e Kualitas 2
Wisata
¢ Variasi 3
wahana
2. Price
e Harga tiket 4
e Strategi 5
Penjualan
harga paket
e Harga 6
makanan dan
minuman
terjangkau
e Harga 7
makanan dan
minuman
sesuai kualitas
3. Place
e Lokasi 8
strategis
e Aksesbilitas 9
e Lalu lintas 10
e Kenyamanan 11
dan keamanan
4, Promotion
e Periklanan 12
online
e Periklanan 13
cetak
e Diskon harga 14
tiket
e Mulut ke mulut 15
5. People
e Penampilan 16
rapi
e Ramah dan 17
sopan
e Daya tanggap 18
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Lanjutan lampiran 3. Pengkodean Kuesioner Penilaian Konsumen Terhadap

Atribut Bauran Pemasaran

No.

Atribut Bauran
Pemasaran

Pengkodean

Wisata Bahari

Kusuma Bahari

Laguna
Fishing

Process

e Transaksi tiket
mudah

e Pelayanan
makanan dan
minuman
cepat

e Pelayanan
informasi
wisata jelas

Physical

Evidence

e Fasilitas
lengkap

e Kebersihan
lingkungan

e Lahan Parkir
luas

19

20

21

22

23

24
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Lampiran 5. Hasil Analisis Cluster

Final Cluster Centers
Zluster
1 2 3 4

Jenis_kelamin 2.00 1.41 1.41 1.87

Lsia 212 1.81 263 2.490
Status_Perikahan 1.38 245 226 224
Jmil_Anggota_Keluarga .38 322 333 3.33
Pend_Terakhir 2.38 314 4.049 4.00

Fekerjaan 425 1.00 278 4.71

Agarma 1.00 1.00 1.00 1.00

Fendapatan 1.00 1.03 1.28 1.33

Fengeluaran 1.00 1.03 1.20 1.24

ANOVA
Cluster Etrar
Mean Sguare df lMean Square df F Sid.

denis_Kelamin H42 3 234 116 4.033 RilikE]
Usia T3 3 A08 116 14193 oo
Status_Pernikahan 6915 ) 228 116 30,356 oo
Jmi_Anggota_Keluarga 2218 3 248 116 .93 oo
Pend_Terakhir 11.293 3 sl 116 14871 .ooo
Pekerjaan 70516 3 2581 116 280910 oo
Agama 0o 3 .0ao 116 | . .
Fendapatan 06 % 142 116 4 873 .0o3
Fengeluaran 350 3 17 116 2 8588 034

Humber of Cases in each Cluster

Cluster 1 2000
2 3¥.000
3 a4.000
4 21.000
Walid 120,000
Missing .oon
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Lampiran 6. Hasil Analisis Tabulasi Silang/Crostab

Case Processing Summary

Cases
Walid Missing Total

il FPercent I Fercent I+ Percent
Riumber of Case " 120 | 100.0% 0 0% 120 | 100.0%
ggisae* Cluster Mumber of 170 100.0% 0 0% 120 100.0%
Elstar Number of Gass 120 | 100.0% 0 0% 120 | 100.0%
Cilistor umer of case. 120 | 100.0% o om | 120 | 1000%
NumBor o e 120 | 100.0% 0 0% 120 | 100.0%
Nrer of Case 120 | 100.0% 0 0% 120 | 100.0%
gg(a:;nsae*olustemumher 170 100.0% 0 0% 120 100.0%
Namiser of Case 120 | 100.0% 0| o%| 120 | 1000%
Eﬁpr?t?éﬁaga*sglusmr 120 | 100.0% 0 0% 120 | 100.0%

Jenis_Kelamin * Cluster Number of Case

Crosstah
count
Cluster Mumber of Case
1 2 3 4 Tatal
Jenis_Kelamin 1 0 22 3z g B3
2 a3 14 22 12 ar
Tatal ] ar a4 1 120
Chi-Square Tests
Asyimp. Sin.
Walle of (2-sided)
Fearson Chi-Sguare 11.333 3 010
Likelihood Ratio 14.415 3 ooz
Linear-ky-Linear
Association 705 1 401
M ofalid Cases 120

a. 2 cells (25.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count
is 3.80.



Lanjutan Lampiran 5. Hasil Analisis Tabulasi Silang/Crostab
Usia * Cluster Number of Case

Crosstah
Coynt
Cluster Mumber of Case
2 3 4 Tatal
sia 1 1 7 1] 1] a
2 fi 30 kx| fi 73
3 n 14 11 24
4 1 7 4 12
Gl 1] 1] 2 1] 2
Total g a7 54 21 120
Chi-Square Tests
Asvmp. Sig.
Value if i2-sided)
Pearson Chi-Sgquare 43 6613 12 oo
Likelihood Ratio G1.734 12 oo
Linear-ty-Linear
Assoaciation 24141 ! 000
M ofvalid Cases 120

a. 14 cells (70.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count

iz .13

Status_Pernikahan * Cluster Number of Case

Crosstab
Zzount
Cluster Humber of Case
1 2 3 4 Total
Status_Pernikahan g 1 3 1] g
3 i 34 15 a2
i 36 17 fi a4
Total g ar 54 21 120
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Yalue f r2-gided)
Fearson Chi-Sguare OF 5053 .oon
Likelihood Ratio 84 365 000
Linear-by-Linear
Association 434 1 419
M oofvalid Cases 120

a. B cells ($50.0%) have expected count less than 9. The minimum expected count

is.60.
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Lanjutan Lampiran 5. Hasil Analisis Tabulasi Silang/Crostab
Jml_Anggota_Keluarga * Cluster Number of Case

Crosstah
Zount
Cluster Mumhber of Case
1 2 3 L) Total
Jmil_Angogota_keluarga 2 q 1 1 1] 7
3 3 27 34 14 ra
4 1] g 14 7 35
Toatal ] ar 54 21 120
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Yalle df (2-sided)
Pearson Chi-Square 521153 .ano
Likelihood Ratio 27104 .0oo
Linear-by-Linear
Association 11.168 1 =
M ofvalid Cases 120

a. 5 cells (41.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count

i .47

Pend_Terakhir * Cluster Number of Case

Crosstah
count
Cluster Mumber of Case
1 2 3 4 Tatal
Pend_Terakhir 1 2 1] 1]
2 1 1 1]
3 a 33 21 4 Aa
4 0 1 4 3 8
l ] 3 28 4 a0
Tatal g a7 a4 21 120
Chi-Square Tests
ASvmp. Sin.
Yalue df (2-sided)
Fearson Chi-Sguare F4. 4153 12 .aon
Likelihood Ratio 49,5473 12 0oao
Linear-hy-Linear
Association 25135 1 000
M ofvalid Cases 120

a. 14 cells (70.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count

is.13.
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Lanjutan Lampiran 5. Hasil Analisis Tabulasi Silang/Crostab

Pekerjaan * Cluster Number of Case

Crosstah
count
Cluster Mumhber of Case
1 2 3 4 Total
Fekerjaan 1 1] a7 1] 1] a7
2 0 0 12 1] 12
3 3 0 42 1] 45
4 1] 1] 1] 10 10
5 5 0 12
& 0 0 4
Total 8 37 54 21 120
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Yalle if (2-zided)
Fearzon Chi-Sguare 2 514E79 15 nan
Likelihood Ratio 251.494 15 .ooo
wan |l oo
M ofYalid Cases 120
a. 125TCE||S (66.7%) have expected count less than 4. The minimum expected count
is 27

Agama * Cluster Number of Case

Crosstah
Count
Cluster Mumber of Case
1 2 3 4 Total
Agama 1 a ar a4 21 120
Total a ar a4 21 120

Chi-Square Tests

Yalue

Fearzon Chi-Square | =
M ofvalid Cases 120
a. Mo statistics are computed because Agama is a canstant.




Lanjutan Lampiran 5. Hasil Analisis Tabulasi Silang/Crostab

Pendapatan * Cluster Number of Case

Crosstah

Zount

Cluster Mumber of Case

2 3 4 Tatal
Pendapatan 1 35 g 14 Ly
2 1 14 7 23

Tatal g ar 54 21 120

Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Walue if (2-sided)

Fearson Chi-Sguare 13675 .an3
Likelihood Ratiao 17,532 oo
Linear-by-Linear
Association 11.587 1 01
M oofvalid Cases 120

a. 2 cells (25.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count

is1.53.

Pengeluaran * Cluster Number of Case

Crosstah
Count

Cluster Mumber of Case

2 3 4 Total
Fengeluaran 1 36 43 16 103
2 1 11 a 17
Total a7 a4 21 120
Chi-Square Tests
Asyimip. Sig.
Walue df r2-sided)

Fearson Chi-Sguare g F34e 035
Likelihood Ratio 11.074 011
Linear-by-Linear
Associatian 7.280 1 0o
M ofvalid Cases 120

a. 2 cells (25.0%) have expected count less than 9. The minimum expected count

is1.13.
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Lampiran 7. Hasil Corespondence Analysis

Correspondence Table

Merek
Atribut 1 2 3 4 Active Margin
1 114 51 a5 B0 320
2 9g 895 71 B 326
k] 120 87 3 8 218
4 119 112 114 113 458
] 34 7 15 20 76
i &7 55 a5 102 319
7 94 45 B0 55 254
B a5 48 40 40 223
a 115 99 82 52 348
10 1132 111 103 849 415
1 97 54 B0 53 264
12 57 45 47 41 180
13 50 39 45 35 169
14 46 14 2] g 77
158 113 95 100 107 415
16 101 949 B3 42 305
17 100 71 93 84 348
18 70 44 47 48 209
149 118 117 114 108 457
20 54 43 109 101 307
2 83 14 52 11 180
22 91 46 B2 46 245
23 85 44 71 BT 267
24 113 45 106 549 324
Active Margin 2147 1482 1 B46 14110 BHOS
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Lanjutan Lampiran 6. Hasil Corespondence Analysis

143

Overview Row Points®
Scare in Ditmension Contribution
Of Point to Inertia of Dimension Of Dimension to Inertia of Point
| Akt Mazs 1 2 Ineria 1 2 1 2 Total

1 048 064 453 .00z 001 073 028 892 .gz20
2 049 -2 -.368 oo nog .047 .302 51 952
3 033 -1.714 - 361 022 440 .03o 964 nz7 991
4 &8 191 -.293 oo 011 .042 .396 598 994
5 011 -023 TAT7 .00z noo .045 .00t 827 528
2 48 709 =111 .00g 109 004 949 015 964
7 nza -.041 .293 .00 oo .023 021 708 729
8 033 -437 222 .00z nz4 012 720 Az0 .840
9 naz =30 -.200 .00z nz3 015 874 143 728
1 nE2 .045 -.332 .00t 001 .049 025 Ave 901
" 039 =140 A7 .0no 004 .oog 419 405 828
12 nza .033 -125 .ono noa .003 .09z A7 963
13 nzs 067 -070 .ono 0ot 001 2468 18z 440
14 mz -1.078 784 .on4 61 .051 .68 237 926
15 nE2 199 -228 .00 011 023 A70 397 867
16 D46 - 467 -.408 .0n4 n4s 053 594 287 .81
17 nsz 222 -0z .00 o1z .0oa 986 oz .88
18 031 -.00g 027 .0no 000 .ooo 003 021 024
149 &8 149 -.334 oo ooz .054 236 758 994
0 N46 476 023 010 149 .0oo 1.000 noo 1.000
2 nz4 -422 1.363 .ong ng 316 Az 809 929
22 03z =102 3049 oot ooz 025 146 854 1.000
3 040 .242 224 001 011 014 544 299 843
24 n4a 157 573 o003 o5 3 .0ag TA2 .851
Active Total 1.000 073 1.000 1.000

a. Symmetrical normalization

Overview Column Points®

Score in Dimension

Contribution

COf Paint to Ineria of Dimension

Of Dimension to Inertia of Point

| Merek Mass 1 2 Inettia 1 2 1 2 Tatal
1 AN -A472 356 .03z 326 .240 TN 264 986
2 22 -.361 -B12 018 A3z 589 346 B39 985
3 247 444 2149 014 223 .0a4 737 15 842
4 21N ATE =187 018 A9 037 .44 .040 .Bas
Active Total 1.000 0r3 1.000 1.000

a. Symmetrical normalization




Lampiran 8. Kuesioner Penelitian
Bagian 1. Karakteristik Pengunjung No

KUESIONER PENELITIAN

ANALISIS PENENTUAN POSISI BERSAING WISATA DELTA
FISHING DAN WISATA PESAINGNYA DI KABUPATEN SIDOARJO

Responden Yth,
Saya Devitasari Mahasiswa dari Universitas Brawijaya Malang memohon kesediaan
waktu dan bantuan Bapak/Ibu/Sdr/l untuk mengisi kuesioner berikut ini secara benar dan
sungguh-sungguh dalam rangka memenuhi salah satu syarat kelulusan program study
Agrobisnis Perikanan Jurusan Sosial Ekonomi Perikanan. Hasil data Bapak/Ibu/Sdr/l yang
masuk dalam kuesioner ini akan terjaga kerahasiaanya dan hanya diperlukan semata-mata
sebagai bahan untuk menyusun skripsi. Atas kesediaan dan bantuan Bapak/Ibu/Sdr/l, saya
mengucapkan terimakasih telah menjadi responden dalam penelitian ini.
Isilah Pertanyaan dibawah ini :
Nama TR AN o IK  AUUTUTRTTRRRTTTIa 7 AURSTRRT . SRR
Alamat o e e g neerre s SN e e eeer s s s naann
Berikan tanda centang (\) untuk menjawab pertanyaan dibawah ini (Pilih satu jawaban
yang sesuai) dan isilah titik-titik dengan jawaban yang sesuai dengan kondisi Anda!
1. Jenis kelamin [ ] Laki-laki [ ] Perempuan

2. Usia [ ]=20th [ ] 21-30th
[ ] 31-40th [ ] 41-50th
[ ]=250th

3. Status Pernikahan [ ] Menikah belum punya anak
[ ] Menikah sudah punya anak
[ ] Belum menikah

4. Jumlah Anggota Keluarga [ ] 1 Orang [ ] 3-40rang

[ ] 2o0rang [ ] >4o0rang
5. Pendidikan terakhir [ ] sbmi [ ] Diploma

[ ] sMP/MTS [ ] sarjana(si, S2, S3)

|:| SMA/SMK/MA |:| Lainnya..................
6. Pekerjaan [ ] Pelajar/Mahasiswa/i [ | PNS

[ ] Pegawai Swasta [ | Wirausaha

[ ] lbuRumahTangga [ | Lainnya.................
7. Agama [ ] Islam [ ] Katolik

|:| Hindu |:| Protestan

|:| Lainnya...................



8. Pendapatan per bulan [ ] <Rp.5.000.000

10.

11.

12.

13.

14.

[ ] Rp.5.000.000 - Rp. 10.000.000
[ ] >Rp. 10.000.000

Pengeluaran per bulan [ ] <Rp. 5.000.000
[ ] Rp. 5.000.000 - Rp. 10.000.000
|:| >Rp. 10.000.000
Darimana anda mengetahui Wisata Delta Fishing, Wisata Kusuma Tirta, Wisata Bahari

Tlocor dan Wisata Laguna Fishing Sidoarjo ini:
[ ] Tetangga/Teman/keluarga [ ] Media Promosi Online

|:| Media Promosi Cetak

Dengan siapa anda datang ke Wisata Bahari Sidoarjo ini:

[ ] Sendiri [ ] Keluarga [ ] Teman/Rombongan

Apa tujuan/motivasi anda datang ke Wisata Bahari Sidoarjo?

|:| Berlibur |:| Olah raga

[ ] Penelitian/pendidikan [ ] Lainnya..............

Bagaimana kesan terhadap Wisata Bahari Sidoarjo yang pernah dikunjungi;

[ ] Sangat Suka [ ] Tidak Suka
[ ] Suka [ ] sangat Tidak Suka

Apakah anda berniat berkunjung kembali ke Wisata Bahari Sidoarjo?

[ ] Ya [ ] Tidak

Alasan:



Bagian 2. Persepsi Pengunjung terhadap Bauran Pemasaran
Mohon Bapak/lbu/Sdr/l menilai ke empat Wisata yaitu Delta Fishing, Kusuma Tirta, Bahari Tlocor dan
anggap memuaskan, dengan

Laguna Fishing berdasarkan atribut-atribut yang Bapak/lbu/Sdr/i

memberikan tanda centang (V) pada kolom yang disediakan.

Keterangan : SS

S => Setuju

=> Sangat Setuju TS => Tidak Setuju

STS => Sangat Tidak Setuju

No

Pernyataan

Delta Fishing | Kusuma Tirta

Bahari
Tolocor

Laguna
Fishing

SS | S |TS |STs SS | [S |TS ISTS

SS |s |TS |STS

SS | s [Ts [sTS

PRODUK

Nama merek wisata mudah
diingat

Suasana yang asri, bersih,
banyak tanaman serta fasilitas
yang ada membuat
pengunjung enggan beranjak
pergi dari wisata

Pilihan wahana wisata
beragam

PRICE

Harga Tiket Masuk Wisata
Terjangkau

Harga tiket anak-anak lebih
murah

Harga makanan dan minuman
Terjangkau

Harga makanan dan minuman
sesuai dengan kualitas

PLACE

Lokasi wisata strategis

Akses menuju lokasi mudah
dijangkau

10

Lalu-lintas menuju lokasi
wisata lancar

11

Lokasi wisata membuat
pengunjung merasa nyaman
dan aman

PROMOTION

12

Ada promosi melalui media
sosial/elektronik (Facebook)

13

Ada promosi melalui media
cetak (brosur, banner,
spanduk)

14

Ada diskon pada pembelian
tiket dengan jumlah banyak

15

Rekomendasi dari orang lain
menjadi pertimbangan
berwisata

PEOPLE

16

Pihak pengelola dan karyawan
berpenampilan rapi

17

Pihak pengelola dan karyawan
wisata ramah dan sopan
dalam melayani

18

Pihak pengelola dan karyawan
wisata melayani pengunjung
dengan cepat dan tanggap




Delta Fishing | Kusuma Tirta Bahari Laguna
Tolocor Fishing
No Pernyataan SS| S [TS [STS [SS | S [TS [STS [SS |[S [TS [STS [SS | S [TS [STS
PROCESS

19 | Proses pemesanan tiket

wisata dan pembayaran

mudah
20 | Penyajian makanan dan

minuman di wisata cepat
21 | Karyawan memberikan

informasi  terkait wahana

wisata jelas

PHYSICAL EVIDENCE

22 | Fasilitas (atraksi  wisata,

tempat parkir, musholla, toilet,

gazebo, cafe dan lain-lain)

lengkap dan terawat
23 | Kebersihan lingkungan wisata

terjaga
24 | Lahan parkir yang tersedia

luas
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