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ABSTRAK 

 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN  OBJEK WISATA KOLAM 

RENANG ABU NAWAS RUMBIA LAMPUNG TENGAH  

DI MASA COVID-19 

 

Oleh: 

ANDRIANI SAFITRI 

 
Penelitian ini dilakukan karena Kolam renang Abu Nawas di Rumbia 

Lampung Tengah memiliki fasilitas yang memenuhi kebutuhan pengunjung dan 

ingin menetahui strategi pemasaran di masa pandemi covid-19. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran dari kolam renang Abu Nawas 

Rumbia Lampung Tengah di Masa Covid-19. Strategi pemasaran adalah alat 

untuk mencapai tujuan perusahaan, dengan alat bantunya markerting mix.  

Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kualitatif. Pengumpulan data 

dilakukan dengan cara observasi, wawancara dan dokumentasi. penarikan 

kesimpulan Hasil penelitian diperoleh fakta bahwa produk kolam renang Abu 

Nawas sudah sesuai dengan kebutuhan pengunjung ysng memenuhi protokol 

kesehatan selama Covid-19. Harga yang diberikan sesuai dengan fasilitas yang 

diberikan dan terjangkau. Lokasi kolam renang Abu Nawas strategis karena 

terletak di daerah perjalanan Lintas. SDM kolam renang Abu Nawas direkuitmen 

dan dididik dengan baik. Proses yang dilakukan sudah baik dengan mematuhi 

protokol kesehatan. Layanan pelanggan yang diberikan kepada pengunjung sudah 

baik. Jadi, dapat disimpulkan bahwa setelah dilakukan analisis strategi pemasaran 

bahwa protokol kesehatan Covid-19 sudah di laksanakan dengan baik demi 

menjaga kesehatan pengunjung kolam renang sehingga tidak mengurangi minat 

pengunjung untuk berkunjung ke kolam renang Abu Nawas . 

 
Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah 
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MOTTO 

 

                          

  

Dialah yang menjadikan bumi itu mudah bagi kamu, maka berjalanlah di segala 

penjuru dan makanlah sebagaian dari rejeki-Nya, dan hanya kepada-Nya kamu 

(kembali setelah) dibangkitkan. 

(Q.S. Al-Mulk:15) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Virus Corona atau Covid-19 berdampak serius kepada kesehatan 

masyarakat dan menhantam tatanan keadaan bumi, terutama mengancam 

stabilitas ekonomi, beberapa perusahaan mengambil kebijakan dengan cara 

melakukan efesiensi, mulai dari mengurangi gaji karyawan hingga yang paling 

ekstrim adalah melakukan pemutusan hubungan kerja.  

Ancaman bagi pemasaran adalah sulit nya untuk menjual produk 

mereka di tengah keadaan seperti ini, yang dulu para penjual dengan 

kebiasaan menjual langsung kepada konsumen, berinteraksi dengan 

konsumen, sekarang harus terbatas bahkan tidak boleh bertatap langsung 

denagn konsumen. Oleh karena itu di perlukan nya strategi yang baik untuk 

menhadapi situasi yang melanda sekarang ini. 

Strategi merupakan suatu hal yang sangat penting bagi perusahaan, 

tanpa suatu strategi perusahaan akan mengalami banyak sekali hambatan-

hambatan dalam mencapai tujuan perusahaan. Dalam menjalankan suatu 

usaha, pasti ada tujuannya dan kemudian diterapkan langkah-langkah agar 

tujuan itu tercapai.
1
 

Strategi merupakan suatu proses mengevaluasi kekuatan dan 

kelemahan perusahaan dibandingkan dengan peluang dan ancaman yang ada 

                                                             
1
 Selamat Siregar, "Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah 

Pada PT. Bank Mandiri Cabang Krakatau Medan"Jurnal Ilmiah Methonomi Vol. 1 No. 2 2015, 65 



 

 

 

2 

dalam lingkungan yang dihadapi dan memutuskan strategi pasar, produk yang 

menyesuaikan kemampuan perusahaan dengan peluang lingkungan.
2
 Strategi 

juga merupakan perangkat luas sebuah organisasi atau perusahaan untuk 

mengimplementasikan keputusan yang diambil. Dalam hal ini keputusan yang 

diambil dalam sebuah perusahaan yaitu mengembangkan sebuah perusahaan 

tersebut. Pemasaran sebuah perusahaan di tujukan melalui pemasarannya guan 

meningkatkan kebutusan perusahaan.  

Starategi pemasaran merupakan setiap usaha untuk mencapai 

kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya dalam rangka mencari 

pemecahan masalah penetu dua pertimbangan pokok. Pertama, bisnis apa yang 

di geluti. Kedua, bagaimana bisnis yang telah dipilih tersebut dapat dijalankan 

dengan sukses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar perspektif produk, 

harga, promosi, dan distribusi (bauran pemasaran)untuk melayani pasaar 

sasaran. Manajemen strategi adalah suatu rencana yang disusun dan dikelola 

dengan memperhitungkan berbagai sisi dengan tujuan agar pengaruh rencana 

trsebut bias memberikan dampak positif bagi organisasi.
3
 

Perkembangan strategi pemasaran yang semakin cepat tentunya 

menyebabkan para pelaku bisnis untuk terus berinovasi dalam melakukan 

persaingan, hal tersebut dapat dilihat dengan semakin banyaknya produk-

produk baru dengan berbagai inovasi. Dunia bisnis yang semakin kompetitif 

ini ditanggapi oleh sejumlah industri maupun perusahaan yang sudah pada 

level Global  

                                                             
2
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), 339. 

3
Irham Fahmi, Manajemen Strategi Teori dan Aplikasi, (Bandung: Alfabeta, 2015), 2.  
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Water Park menjadi tujuan wisata utama pada masa sekarang ini. 

Water Park dilengkapi dengan kolam renang permainan, yaitu kolam anak 

dengan permainan atraksi anak (seluncur dan watersplash), kolam dengan 

ombak buatan dan water slide (alat atraksi meluncur sesuai dengan jenis 

lintasannya), dan kolam arus (lazzy river), yaitu kolam yang menyerupai 

sungai yang mengalir dengan arus buatannya, serta masih banyak lagi yang 

lainnya, dan aneka makanan nusantara yang akan dihadirkan dalam area 

bermain air, yang dapat mendukung aktivitas pengunjung. Tidak hanya 

wahana bermain air tetapi pengunjung dapat di manja dengan adanya beragam 

tempat dan menu makanan pada kawasan tersebut.
4
 Selain menjadi wahana 

bermain serta berlibur kolam renang juga merupakan akses tempat 

berolahraga. Olahraga yang dapat di lakukan adalah renang.  

Renang adalah olahraga yang dapat meningkatkan kualitas hidup dan 

kesehatan manusia. Berenang di kolam renang merupakan kegiatan olahraga 

atau rekreasi yang banyak digemari oleh masyarakat termasuk anakanak.
5
 

Kolam renang atau wisata air merupakan salah satu bisnis yang sangat 

menarik dan menjanjikan banyak keuntungan untuk para pebisnisnya. Oleh 

sebab itu, bisnis ini sangat ketat persaingannya. Bisnis kolam renang atau 

wisata air pada dasarnya tergolong ke dalam kategori bisnis jasa penyewaan 

property (berupa kolam renang) yang disewakan. Bisnis kolam renang atau 

wisata air yang senantiasa dijaga oleh para pemilik atau pegawainya, maka 

                                                             
4
 Ariyansyah, "Kawasan Wisata Taman Air (Water Park) Provinsi Daerah Istimewa 

Yogyakarta Kabupaten Gunung Kidul", IMAJI Vol.1 N o.2 2012, 219. 
5
 Dian Wahyu Cita, "Kualitas Air Dan Keluhan Kesehatan Pengguna Kolam Renang Di 

Sidoarjo", Jurnal Kesehatan Lingkungan Vol. 7, No. 1 Juli 2013, 26. 
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akan senantiasa utuh. Bisnis ini relatif murah biaya operasionalnya, 

dikarenakan biaya operasionalnya yang murah, bisnis ini cukup tinggi 

membawa keuntungan bagi pemiliknya. Bisnis ini tidak sulit untuk mencari 

pelanggan bila dibandingkan dengan bisnis yang lain. Selain itu dalam 

pengelolaannya bisnis kolam renang atau wisata air, pemiliknya dapat 

berbisnis sampingan seperti bisnis makanan dan minuman, dapat pula 

mengelola pendapatan dari parkiran.
6
 

Di Kelurahan Reno Basuki (RB 3) Kecamatan Rumbia yang berada di 

Lampung Tengah terdapat Wisata Kolam Renang yaitu Kolam Renang Abu 

Nawas. Kolam Renang Abu Nawas merupakan kolam renang yang memiliki 

air kolam yang jernih, terdapat wahana anak-anak ataupun dewasa. Kolam 

renang Abu Nawas memiliki luas lahan yang terdiri dari dua kolam renang 

yaitu, satu kolam renang yang sangat luas dan satu kolam renang tidak terlalu 

luas, di dalam lokasi kolam renang tersebut terdapat tempat kuliner yang 

menyediakan berbagai olahan makanan dan minuman, kolam renang Abu 

Nawas juga menyediakan luas lahan parkir untuk para pengunjung. Disamping 

itu berdirinya kolam renang Abu Nawas membantu para masyarakat untuk 

membuka peluang usaha rumah makan atau tempat kuliner disekitar lokasi 

kolam, namun terdapat kendala dimana kolam renang Abu Nawas tidak setiap 

hari ramai, para pengunjung hanya datang pada Hari-hari libur/weekend. 

Namun pada hari-hari besar kolam renang Abu nawas penuh atau padat 

dengan pengunjung seperti lebaran dan tahun baru. Pihak kolam renang 

                                                             
6
 Muhammad Rizal, "Pengaruh Experiential Marketing terhadap Loyalitas Pelanggan 

Kolam Renang Mutiara Waterpark Perumnas Langsa", Jurnal Manajemen Dan Keuangan VOL.5 

NO.1  2016, 470. 
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melakukan strategi pemasaran dengan memperluas lahan kolam renang, 

menambah fasilitas wahana, menyediakan tempat kuliner dengan berbagai 

macam olahan makanan. Pihak kolam renang pun juga membuat brosur, 

spandek  untuk menarik minat pengunjung. 

Sejarah dari kolam renang adalah dulu lahan yang digunakan untuk 

penjemuran ampas singkong yang biasa disebut dengan nama onggok, rencana 

awal berdiri nya kolam renang ini bukan berada di lahan ini, tetapi disebelah 

di bawah lahan yang menjadi tempat penjemuran onggok, melihat lokasi yang 

tidak cukup untuk didirikan kolam renang yang lebih luas Bapak Sardi 

memilih membeli lahan ini dan menjadikannya kolam renang, beliau berfikir 

bahwa di Rumbia Lampung Tengah belum terdapat kolam renang anak-anak 

dan dewasa, saat ini kolam renang Abu Nawas masih dalam proses pemasaran 

yaitu menambah kolam renang untuk orang dewasa.
7
 

Hasil observasi dengan Ibu Rini seorang pengunjung beliau 

mengatakan beliau mengetahui Kolam Renang Abu Nawas  Tahu dari orang-

orang disekitarnya, beliau juga mengatakan sudah beberapa kali berkunjung di 

Kolam Renang Abu NawasMenurutnya Kolam Renang Abu Nawas masih 

terlihat biasa saja, Dia memilih berkunjung kesini karena dekat dengan rumah 

beliau dan kebetulan pada hari libur sekolah.
8
 

Hasil observasi dengan Ibu Sumiati seorang pengunjung beliau 

mengatakan beliau mengetahui Kolam Renang Abu Nawas hanya Tahu dari 

orang-orang disekitarnya, beliau juga mengatakan baru pertama kali  

                                                             
7
 Sardi, Pemilik Kolam Renang Abu Nawas, Wawancara, Juli2020 

8
 Rini, Pengunjung Kolam Renang Abu Nawas, Wawancara, Juli2020 
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berkunjung di Kolam Renang Abu Nawasmenurutnya Kolam Renang Abu 

Nawas Nyaman untuk Tempat Santai, alasannya ke Kolam Renang Abu 

Nawas Karena tidak banyak pengunjung sehingga anaknya leluarsa untuk 

berenang.
9
 

Hasil observasi dengan Ibu Linda seorang pengunjung beliau 

mengatakan beliau mengetahui Kolam Renang Abu Nawas hanya Tahu dari 

orang-orang disekitarnya, beliau juga mengatakan sudah berkunjung di Kolam 

Renang Abu Nawas empat kali, menurutnya kolam renang Abu Nawas cukup 

bagusyang membuat nya datang adalah untuk menyenangkan Anak-anaknya.
10

 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian tentang ―Analisis Strategi Pemasaran Objek 

Wisata Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah di Masa 

Covid-19”.  

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka yang 

menjadi pertanyaan penelitian yang dijadikan fokus pembahasan dalam 

penelitian ini adalahbagaimana Strategi PemasaranObjek Wisata Kolam 

Renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah?  

  

                                                             
9
 Sumiati, Pengunjung Kolam Renang Abu Nawas, Wawancara, Juli2020 

10
 Linda, Pengunjung Kolam Renang Abu Nawas, Wawancara, Juli2020 
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C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan uraian yang terdapat pada latar belakang dan 

pertanyaan penelitian, tujuan dari penelitian ini adalah Mengetahui 

BagaimanaStrategi PemasaranObjek Wisata Kolam Renang Abu Nawas 

Rumbia Lampung Tengah di Masa Covid-19.  

2. Kegunaan Penelitian 

a. Kegunaan Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

berupa tambahan pengetahuan dan sumbangsih pemikiran yang dapat 

memperkaya informasi tentang Strategi Pemasaran Wisata. 

b. Kegunaan Praktis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan 

pengetahuan pengelola wisata tentang strategipemasaran sehingga 

dapat dipraktikan oleh pembaca bagaimana  cara melakukan 

pemasaran wisata dengan strategi. 

 

D. Penelitian Relevan 

Berdasarkan penelusuran peneliti di perpustakaan IAIN Metro dan 

beberapa jurnal digital, peneliti menemukan beberapa karya tulis ilmiah yang 

secara umum berkaitan dengan penelitian peneliti. Beberapa karya tulis ilmiah 

tersebut yaitu sebagai berikut:  

1. Penelitian karya Muhammad Fahrizal Anwar, dengan judul ―Analisis 

Dampak Pemasaran Wisata Religi Makam Sunan Maulana Malik Ibrahim, 
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dalam Kehidupann Sosial Dan Ekonomi Masyarakat Sekitar (Studi pada 

Kelurahan Gapurosukolilo Kabupaten Gresik)‖. Hasil penelitian tersebut 

menyimpulkan bahwa Beberapa dampak pemasaran pariwisata dalam 

kehidupan, masyarakat sekitar adalah dampak sosial danekonomi. Dampak 

sosial yang terjadi setelah adanya pemasaran obyek wisata religi Makam 

Sunan Mau1ana Ma1ik Ibrahim yaitu pertama meningkatnya ketrampilan 

masyarakat sekitar dalam memenuhi kebutuhan. Dampak Trasformasii 

struktur mata pencaharian, masyarakatt yang dulunya menganggur 

sekarangg bisa membuka usaha,adapun yang dulunyaa bekerja di industri 

sekarang juga mulai membuka, usaha sendiridengan berjualann makanan 

dan minuman maupuunn souveenir dan pernak-pernik. Dampakk 

lingkungan, sesudah adanya pemasaran pariwisata di obyek wisata re1igi 

Makam Sunan Mau1ana Ma1ik Ibrahim, kemacetan sedikit berkurang 

dengan adanya pemasarann terminal baru, selain itu sampah juga mulai 

berkurang dengan ditambahkanyaa, tempat sampah dan papan pringatann 

untuk mebuang saampah, pada tempatnya.
11

 

Persamaan penelitian relevan di atas dengan penelitian yang akan 

peneliti lakukan ini yaitu sama-sama membahas tentang pemasaran objek 

wisata, Akan tetapi permasalahan yang diteliti berbeda. Permasalahan 

yang dikaji pada penelitian relevan di atas adalah perihal Dampak 

Pemasaran Wisata Religi Makam Sunan Maulana Malik Ibrahim, 

                                                             
11

 Muhammad Fahrizal Anwar, "Analisis Dampak Pemasaran Wisata Religi Makam 

Sunan Maulana Malik Ibrahim, Madalam Kehidupann Sosial Dan Ekonomi Masyarakat Sekitar 

(Studi pada Kelurahan Gapurosukolilo Kabupaten Gresik)", Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) Vol. 

44 No.1 Maret 2017 
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Madalam Kehidupann Sosial Dan Ekonomi Masyarakat Sekitar. 

Sedangkan pada penelitian, ini yang dibahas mengenai Bagaimana Strategi 

Pemasaran Objek Wisata di masa Covid-19.  

2. Penelitian karyaNurhusainita, dengan judul ―Strategi Pemasaran Wisata 

Bahari di Kabupaten Lampung Selatan(StudiAnalisis Lingkungan 

Pemasaran Wisata Bahari Kabupaten Lampung Selatan)‖. Hasil penelitian 

tersebut menyimpulkan bahwa strategi pemasaran wisata bahari belum 

maksimal sehingga perlu di lakukan analisis lingkungan internal dan 

eksternal secara mendalam. Analisis lingkungan internal dari segi 

kekuatan untuk mengembangakan wisata bahari Lampung Selatan 

menunjukan bahwa Disparbud memiliki SDM yang berloyalitas tinggi 

kemampuan berkordinasi dengan seluruh pihak pengelola wisata yang 

kawasannya memiliki potensi wisata bahari kekuatan dari adanya 

pelatihan SDM dalam rangka meningkatkan kinerja untuk memasarkan 

pariwisata serta adanya dukungan dari dana APBD. Analisis lingkungan 

eksternal menunjukan bahwa wisata bahari lampung selatan memilki 

peluang dari adanya Pokdarwis dan masyarakat setempat sebagai 

pengelola langsung objek wisata bahari, peran pelaku bisnis di sekitar 

objek wisata bahari, potensi promosi semakin tinggi karan kemajuan 

teknologi serta adanya regulasi retribusi untuk mengatur pengelolaan 

wisata bahari. 
12

 

                                                             
12

Nurhusainita, Strategi Pemasaran Wisata Bahari di Kabupaten Lampung Selatan, 

Journal Universitas Lampung VOL.5 2017. 119 
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Persamaan penelitian relevan di atas dengan penelitian yang akan 

peneliti lakukan ini yaitu sama-sama membahas tentang strategi 

pemasaran wisata, Akan tetapi permasalahan yang diteliti berbeda. 

Permasalahan yang dikaji pada penelitian relevan di atas adalah perihal 

Strategi Pemasaran Wisata Bahari. Sedangkan pada penelitian, ini yang 

dibahas mengenai Bagaimana Strategi pemasaran Wisata Kolam Renang 

Abu Nawas.  

 

 

 

  



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi adalah suatu rencana yang disusun dan dikelola dengan 

memperhitungkan berbagai sisi dengan tujuan agar pengaruh rencana 

tersebut bisa memberikan dampak positif  bagi organisasi tersebut secara 

jangka panjang.
1
 

Strategi merupakan suatu hal yang sangat penting bagi perusahaan, 

tanpa suatu strategi perusahaan akan mengalami banyak sekali hambatan-

hambatan dalam mencapai tujuan perusahaan. Dalam menjalankan suatu 

usaha, pasti ada tujuannya dan kemudian diterapkan langkah-langkah agar 

tujuan itu tercapai.
2
 

Dari pengertian di atas dapat dipahami bahwa strategi merupakan 

langkah-langkah yang dilakukan oleh suatu lembaga untuk membangun 

visi misi menetapkan tujuan dengan baik agar tercapai tujuan lembaga 

dalam penelitian ini yaitu Wisata Kolam Renang Abu Nawas Rumbia 

Lampung Tengah. 

Dalam pengelolaan dan pemasaran pariwisata diperlukannya sebuah 

strategi yang akan di lakukan serta kerja sama antara masyarakat, 

pengusaha, pemerintah, pemerintah daerah seperti yang dijelaskan dalam 

                                                             
1
 Irham Fahmi, Manajemen Strategi, (Bandung: Alfabeta, 2015), 2. 

2
 Selamat Siregar, "Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah 

Pada PT. Bank Mandiri Cabang Krakatau Medan"Jurnal Ilmiah Methonomi Vol. 1 No. 2 2015, 65 
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Pasal 11 Undang-Undang Nomor 10 Tahun 2009 tentang Kepariwisataan. 

pemerintah beserta lembaga terkait dengan kepariwisataan 

menyelenggarakan penelitian dan pemasaran kepariwisataan untuk 

melakukan pembangunan kepariwisataan.
3
 

Pemasaran adalah proses sosial dan menejerial di mana pribadi atau 

organisasi memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 

penciptaan dan pertukaran nilai dengan yang lain.
4
 Pemasaran adalah salah 

satu kegiatan dalam perekonomian yang membantu dalam menciptakan 

nilai ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri menentukan harga barang dan jasa. 

Faktor penting dalam menciptakan nilai tersebut adalah produksi, 

pemasaran, dan konsumsi. Pemasaran menjadi penghubung antara kegiatan 

produksi dan konsumsi.
5
 

Pemasaran merupakan proses perencanaan dan pelaksanaan 

konsepsi, penetapan harga, promosi, dan distribusi gagasan, barang, dan 

jasa dalam rangka memuaskan tujuan individu dan organisasi. Selain itu, 

definisi pemasaran mencakup proses sosial dan manajerial di mana 

individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran barang dan jasa 

yang bernilai satu sama lain.
6
 

                                                             
3
 Undang-Undang Nomor 10 Tahun 2009 Pasal 11 tentang Kepariwisataan 
4
Hendry Hartono,"Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Penjualan Pada 

Perusahaan Dengan Menetapkan Alumni Dan Mahasiswa Universitas Bina Nusantara Sebagai 

Objek Penelitian",Binus Business Review Vol. 3 No. 2 November 2012, 883 
5
Ibid 

6
 R. Ajeng Entaresmen,"Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan Produk Tabungan IB 

Hasanah Di PT. Bank Negara Indonesia Syariah Kantor Cabang X",Jurnal Manajemen dan 

Pemasaran Jasa Vol . 9 No. 1 2016, 62 
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Dari pengertian tersebut dapat dipahami bahwa pemasaran 

merupakan sebuah usaha yang dilakukan untuk memenuhi menarik 

konsumen atau pengunjung yang nantinya akan memberikan 

keuntuntungan kepada lembaga atau perusahaan.  

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, 

kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 

perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkat dan acuan 

serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 

menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
7
 

Sedangkan menurut Dimas Wibowo Strategi pemasaran merupakan 

rencana yang menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari 

berbagai aktivitas atau program pemasaran terhadap permintaan produk 

yakni meliputi tindakan-tindakan pemasaran yang dapat mempengaruhi 

permintaan terhadap produk, diantaranya dalam hal mengubah harga, 

memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi khusus, menentukan 

pilihan saluran distribusi, dan sebagainya.
8
 

Strategi pemasaran yang maju dan berkembang senantiasa 

memperhatikan adanya unsur menarik perhatian segmen pasar atau pangsa 

pasar yang produktif dalam kegiatan pemasaran.
9
 

                                                             
7
Selamat Siregar, ―Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah 

Pada Pt. Bank Mandiri Cabang Krakatau Medan,‖ Jurnal Ilmiah METHONOMI Vol. 1 No. 2 

2015, 65. 
8
Dimas Hendika Wibowo dan Zainul Arifin, ―Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing,‖ Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) Vol. 29 No. 1 2015, 61. 
9

Anita Kartika Sari, ―Analisis Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan 

Penjualan Pada Perusahaan Telkomsel Distribution Center Bojonegoro,‖ Jurnal Ilmu Sosial dan 

Humaniora Vol. 5 No. 1 2017, 6. 
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Jadi dari pengertian tersebut strategi pemasaran merupakan suatu 

cara sistematis yang dilakukan untuk menentukan suatu tujuan yang 

diinginkan oleh suatu organisasi atau perusahaan. Strategi tersebut meliputi 

perencanaan, menentukan harga, mempromosikan produk dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan 

konsumen. Dan strategi pemasaran merupakan ujung tombak untuk 

mendapatkan konsumen atau nasabah sebanyak-banyaknya. 

2. Manfaat Strategi Pemasaran 

Supriyono mengemukakan manfaat strategi pemasaran sebagai 

berikut:
10

 

a. Mengantisipasi masalah kesempatan masa depan pada kondisi 

perusahaan yang berubah dengan cepat. 

b. Memberikan tujuan dan arah perusahaan pada masa depan dengan jelas 

kepada semua karyawan. 

c. Membuat tugas para eksekutif puncak menjadi lebih mudah dan kurang 

berisiko. 

d. Memonitor segala sesuatu yang dikerjakan dan terjadi di dalam 

perusahaan, memberikan sumbangan terhadap kesusksesan perusahaan 

atau mengarah ke kegagalan. 

e. Memberikan informasi pada manajemen puncak dalam merumuskan 

tujuan akhir dan perusahaan dengan memerhatikan etika masyarakat 

dan lingkungan. 

                                                             
10

 Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strategi ., 198. 
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f. Membantu praktik-praktik manajer. 

Manfaat strategi pemasaran adalah mengantisipasi permasalahan 

pada kondisi perusahaan yang berubah dengan cepat. Memberikan tujuan 

serta arahan kepada karyawan, memonitor segala sesuatu serta memberikan 

informasi mengenai tujuan akhir dan memperhatikan etika perusahaan.   

3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Marketing mix adalah bauran pemasaran yang mengkaji dan fokus 

pada empat sisi marketing yaitu product, price,place, dan promotion. 

Keempat sisi bauran pemasaran tersebut saling bekerjasama untuk 

mendukung penguatan tercapainya target penjualan sesuai dengan yang 

diharapkan oleh pihak manajemen perusahaan.
11

 Menurut Kotler dan Keller 

menyatakan bahwa bauran pemasaran adalah sekumpulan alat pemasaran 

yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan 

pemasarannya dalam pasar sasarannya.
12

 

Membangun sebuah pemasaran yang efektif, suatu perusahaan 

menggunakan variabel-variabel bauran pemasaran yang merupakan 

cerminan cara untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan demi 

mendapatkan laba.
13

 Bauran pemsaran yang terdiri atas: 

a. Product (produk)  

Produk yang diciptakan harus sesuai dengan perencanaan: 

harga, pembuatan kemasan, dan promosi sehingga produk yang tidak 

                                                             
11

  Irham Fahmi, Perilaku Konsumen Teori dan Aplikasi, (Bandung: Alfabeta, 2016), 

81. 
12

  Donni Juni Priansa, Komunikasi Pemasaran.,10-11. 
13

 Ristiyanti Prasetijo dan Jhon.J Oi. Ihalauw, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: 

Penerbit Andi, 2005), 18-20. 
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sesuai dengan perencanaan, yang disebutkan sebagai kebohongan 

publik yang berakibat fatal bagi perusahaan.
14

 

Jasa finansial, definisi produk jasa finansial tidak sejelas 

definisi produk berwujud karena produk jasa berhubungan dengan 

kombinasi harga, keuntungan (baik manfaat utama maupun tambahan), 

teknologi distribusi sistem pendukung, dan karyawan. Jadi produk jasa 

sangat terkait dengan berbagai tingkatan seperti core benefit (manfaat 

utama dari produk dan jasa), actual product (fitur, desain, kemasan, 

kualitas dan merek), dan augmented product (jasa antar jemput dan 

penjualan kredit, jaminan, dan layanan penjualan).
15

 

b. Price (harga) 

Selain desain produk, harga merupakan variabel yang dapat 

dikendalikan dan yang menentukan diterima  tidaknya suatu produk 

oleh konsumen. Harga semata-mata tergantung kepada kebijakan 

perusahaan, tetapi tentu saja dengan mempertimbangkan berbagai hal. 

―murah‖ atau ―mahal‖nya harga suatuproduk sangat relatif sifatnya, 

dengan membandingkan terlebih dahulu harga produk serupa yang 

diproduksi atau dijual perusahaan lain.
16

 

Pembahasan harga sebuah produk bukan hanya menjadi diskusi 

para konsumen, namun yang paling utama adalah para produsen yang 

                                                             
14

 Etika Sabariah, Manajemen Strategis, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2016), 122. 
15

 Lizar Alfansi, Pemasaran Jasa Financial, (Jakarta: Salemba Empat, 2002), 101-103. 
16

  Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis., 221. 
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memiliki tanggungjawab dalam menerapkan kebijakan harga yang 

sesuai (actual product).
17

 

Harga merupakan satu-satunya elemen bauran pemasaran  yang 

dapat mengahasilkan pendapatan. Harga barang merupakan sejumlah 

uang yang dibayar sebagai imbalan atas apa yang telah dinikmati 

konsumen.
18

 

Jadi dari pengertian tersebut bahwa harga merupakan aspek 

penting terjadinya transaksi antara pemasar dengan konsumen. Harga 

harus disesuaikan dengan kemampuan daya beli masyarakat pada pasar 

sasaran yang dituju, dan harga harus sesuai dengan kualitas produk 

yang dikeluarkan  oleh perusahaan agar dapat dijangkau oleh konsumen 

sehingga minat masyarakat untuk menggunakan produk tersebut 

semakin meningkat. 

c. Place (tempat) 

Dalam dunia pemasaran place (tempat) memiliki posisi yang 

sangat penting. Keputusan lokasi sangat penting karena berkaitan 

dengan potensi penjualan dan keuntungan, daya saing dan 

kesinambungan usaha. 
19

 place (tempat) menyangkut pemilihan cara 

pendistribusian barang dan jasa sehingga sampai ke tangan 

konsumen.
20

 

                                                             
17

  Irham Fahmi, Perilaku Konsumen., 88. 
18

 Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnis Kontemporer, 

(Bandung: Alfabeta, 2017),  37. 
19

  Irham Fahmi, Perilaku Konsumen., 86. 
20

  Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2014), 26. 
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Jadi place yaitu sekelompok golongan masyarakat yang 

dijadikan sasaran pemasaran produk jasa suatu perusahaan yang dapat 

diharapkan menjadi konsumen atau nasabah perusahaan yang 

bersangkutan. 

d. Promotion (promosi) 

Pemasaran tidak hanya membicarakan produk, harga produk, 

dan mendistribusikan produk tetapi juga mengkomunikasikan produk 

ini kepada masyarakat agar produk dikenal dan dibeli. 

Promosi adalah suatu unsur yang digunakan untuk 

memberitahukan dan membujuk pasar tentang produk atau jasa yang 

baru pada perusahaan, hak dengan iklan, penjualan pribadi, promosi 

penjualan maupun dengan publisitas.
21

  Promosi adalah pemberitahuan 

kepada konsumen tentang produk atau jasa yang ditawarkan oleh 

perusahaan, melalui iklan yang dapat menggunakan banyak fasilitas 

media yang tersedia sekarang ini.
22

 

Dari pengertian tersebut bahwa promosi merupakan suatu 

kegiatan yang tidak dapat dipisahkan dengan aktivitas penjualan , dan 

promosi juga digunakan sebagai sarana untuk meningkatkan  penjualan 

suatu perusahaan. Dengan promosi maka para konsumen yang 

sebelumnya tidak begitu tertarik menjadi tertarik, bahkan bila promosi 

tersebut berhasil para konsumen akan menjadi tergantung pada produk 

                                                             
21

 Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen., 12. 
22

  Etika Sabariah, Manajemen Strategis., 122. 
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tersebut. Sehingga promosi dapat menambah minat para konsumen 

untuk menggunakannya. 

e. People (orang) 

Orang (people), adalah semua pelaku yang memainkan peranan 

penting dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi 

pembeli. Elemen dari orang adalah pegawai perusahaan, konsumen,dan 

konsumen lain. Semua sikap dan tindakan karyawan, cara berpakaian 

karyawan dan penampilan karyawan memiliki pengaruh terhadap 

keberhasilan penyampaian jasa.
23

 

Jadi dari pengertian tersebut bahwa orang sangat berpengaruh 

dalam pelaksanaan suatu produk jasa, dan orang juga menentukan 

kualitas jasa yang ditawarkan kepada para konsumen. Sehingga dengan 

kualitas yang baik maka akan memberikan kepuasan kepada para 

konsumen. 

f. Process (proses) 

Menurut Payne, menyatakan bahwa proses adalah menciptakan 

dan memberikan jasa kepda konsumen, merupakan faktor utama dalam 

bauran pemasaran. Pada ekonomi manajemen jasa, pelanggan akan 

memandang sistem pemberian jasa tersebut sebagai bagian dari jasa itu 

sendiri. Semua kegiatan pekerjaan adalah bagian dari suatu proses. 

Proses ini dapat meliputi berbagai mekanisme yang ada, seperti: 

adamya mekanisme pelayanan, prosedur, jadwal kegiatan, serta 

                                                             
23

 Rahmat Lupiyo, A. Hamdani, Manajemen Pemasaran., 49. 
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rutinitas. Menurut Kotler, proses disini adalah mencakup bagaimana 

cara perusahaan melayani permintaan setiap konsumennya. Mulai dari 

konsumen tersebut memesan hingga akhirnya konsumen mendapatkan 

apa yang diinginkan.  

g. Physical Evidence 

Bukti fisik menurut kotler, yaitu bukti yang di miliki oleh 

penyedia jasa yang di tunjukan kepada konsumen sebagai usulan nilai 

tambah konsumen.Bukti fisik wujud nyata yang di tawarkan kepada 

pelanggan.Sebenarnya tidak ada atribut fisik untuk layanan, sehingga 

konsumen cenderung mengandalkan isyarat material. Perusahaan 

melalui tenaga pemasarannya menggunakan tiga cara dalam mengelola 

bukti fisik yang strategi yaitu: (1) an attention-creating medium 

perusahaan jasa melakukan diferensiasi dengan pesaing dan membuat 

sarana fisik semenarik mungkin untuk menjaring pelanggan dari target 

pasarnya. (2)as a massage-creating medium menggunakan simbol atau 

isyarat untuk mengkomunikasikan secara intensif kepada konsumen 

mengenai kekhususan kualitas dan produk jasa. (3) an effect-creating 

medium baju seragam yang berwarna, bercorak, suara dan desain untuk 

menciptakan sesuatu yang ain dari produk jasa yang di tawarkan.   

Jadi dari pengertian tersebut bahwa bauran pemasaran sangat 

berpengaruh penting dalam proses pemasaran karena unsure bauran 

pemasaran tersebut dapat mempengaruhi minat konsumen dalam melakukan 

keputusan pembelian. Pelayanan yang baik dari penyedia jasa (people) akan 
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membentuk suatu physical evidence pada pelanggan akibat process pemberian 

jasa yang sangat baik.  

 

B. Pariwisata 

1. Pengertian Pariwisata 

Pariwisata adalah suatu aktivitas yang kompleks, yang dapat 

dipandang sebagai suatu system yang besar, yang mempunyai berbagai 

komponen seperti ekonomi, politik, social, budaya, dan seterusnya. 

Melihat pariwisata sebagai suatu system, berarti analisis mengenai 

berbagai aspek kepariwisataan tidak bias dilepaskan dari subsistem yang 

lain, seperti politik, ekonomi, budaya, dan seterusnya, dalam hubungan 

saling ketergantungan dan sailng terkait (interconnectedness). Sebagai 

sebuah sistem, antar komponen dalam sistem tersebut terjadi hubungan 

interdepensi, dimana perubahan pada salah satu subsistem akan 

menyebabkan juga terjadinya perubahan pada subsistem yang lainnya, 

sampai akhirnya kembali ditemukan harmoni yang baru.
24

 

Pariwisata merupakan suatu keseluruhan elemen-elemen terkait 

yang di dalamnya terdiri dari wisatawan, daerah tujuan wisata, perjalanan, 

industri dan lain sebagainya yang merupakan kegiatan pariwisata. 

Pariwisata menjadi andalan utama sumber devisa karena Indonesia 

merupakan salah satu Negara yang memiliki beraneka ragam jenis 

pariwisata, misalnya wisata alam, sosial maupun wisata budaya yang 
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 Deddy Prasetya Maha Rani, "Pemasaran Potensi Pariwisata Kabupaten Sumenep, 

Madura, Jawa Timur (Studi Kasus: Pantai Lombang)", Jurnal Politik Muda, Vol. 3 No. 3, 
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tersebar dari Sabang hingga Merauke. Selain menyimpan berjuta pesona 

wisata alam nya begitu indah, Indonesia juga kaya akan wisata budayanya 

yang terbukti dengan begitu banyaknya peninggalan-peninggalan sejarah 

serta keanekaragaman seni dan adat budaya masyarakat lokal yang 

menarik wisatawan lokal maupun wisatawan mancanegara, sehingga 

dengan banyaknya potensi yang dimiliki menjadikan Indonesia sebagai 

salah satu daerah tujuan wisata.
25

 

Dari pengertian di atas dapat dipahami bahwa pariwisata 

merupakan segala hal lokasi yang di dalamnya ada unsur tempat yang di 

dalamnya ada wisatawan yang berkunjung untuk rekreasi. Wisata  ini 

seperti hal nya pantai, gunung, bukit dan kolam renang serta ada wisata 

religi dengan ziarah. 

2. Jenis-jenis Pariwisata 

Pariwisata dapat diklasifikasikan menurut letak geografis, 

menurut pengaruhnya terhadap neraca pembayaran, menurut alasanya atau 

tujuan pembelajaran menurut saat atau waktu berkunjung dan menurut 

obyeknya. Jenis pariwisata tersebut adalah sebagai berikut
26

 :  

a. Menurut letak geografis di mana kegiatan pariwisata berkembang 

1) Pariwisata lokal (local tourism) 

2) Pariwisata regional 
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3) Pariwisata nasional 

4) Pariwisata regional-Internasional 

5) Kepariwisataan dunia  

b. Menurut alasan atau tujuan perjalanan  

1) Business tourism 

2) Vocation tourism 

3) Educational tourism 

c. Menurut saat atau waktu berkunjung 

1) Seaseonal tourism 

2) Occasional tourism 

d. Menurut obyeknya 

1) Cultural tourism 

2) Recuperational tourism 

3) Commersial tourism 

4) Sport tourism 

5) Political tourism 

6) Social tourism 

7) Religion tourism 

Jenis pariwisata tersebut bisa bertambah  tergantung pada kondisi 

dan situasi perkembangan dunia kepariwisataan di suatu daerah. Hal ini 

berkaitan dengan kreativitas para ahli profesional yang berkecimpung 

dalam industri pariwisata. Semakin kreatif dan banyak gagasan yang 
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dimiliki, maka semakin bertambah pula bentuk dan jenis wisata yang 

dapat diciptakan bagi kemajuan industri pariwisata. 

3. Pengelolaan Wisata 

Pengelolaan objek dan daya tarik wisata, memang tidak dapat 

dilepaskan dari keseluruhan kegiatan yang mendukung kepariwisataan. 

Apalagi berbagai sarana yang menjadi tujuan para wisataan dan sudah 

terpadu dalam keaneka ragamannya, baik alam, binaan, minat khusus, 

maupun lainnya. Sementara itu objek dan daya tarik wisata umumnya 

terdiri dari non hayati dan atau hayati, dan masing-masing memerlukan 

pengolahan sesuai dengan kualitas dan kuantitasnya. Mengingat banyak 

pengelolaan objek dan daya tarik wisata termasuk penunjangannya 

memerlukan ilmu pengetahuan dan teknologi sesuai dengan tata waktu dan 

ruang.
27

 

Arti dari kata pengelolaan sering disamakan dengan manajemen. Hal 

ini dikarenakan tujuan dari manajemen dan pengelolaan adalah sama, yaitu 

tercapainya tujuan organisasi lembaga. Pengelolaan dapat diartikan sebagai 

proses mengkoordinasikan dan mengintegrasikan semua sumber daya baik 

manusia maupun teknikal, untuk mencapai berbagai tujuan khusus yang 

ditetapkan dalam suatu organisasi, Pengelolaan adalah mengendalikan atau 

menyelenggarakan berbagai sumber daya secara berhasil guna untuk mencapai 

sasaran tersebut.
28
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Pengelolaan obyek wisata adalah mengembangkan potensi alam yang 

dimiliki oleh suatu daerah melalui pariwisata yang memiliki nilai jual yang 

tinggi sehingga mampu bersaing dengan daerah lain. Melalui pengelolaan 

objek wisata yang baik dengan penyediaan fasilitas sarana dan prasarana 

mampu meningkatkan kualitas objek wisata sehingga mampu menarik minat 

wisatawan/pengunjung untuk datang.
29

 

Pengelolaan wisata memiliki tujuan untuk mengembangkan sebuah 

objek wisata dengan mengolah sumber daya manusia manupun teknikal untuk 

mencapai tujuan suatu perusahaan.  

 

C. Daya Tarik Wisata 

Daya Tarik Wisata merupakan segala sesuatu yang memliki keunikan, 

keindahan, dan nilai yang berupa keanekaragaman kekayaan alam, budaya, 

dan hasil buatan manusia yang menjadi sasaran atau tujuan kunjungan 

wisatawan.
30

 

Daya tarik wisata adalah sesuatu yang memiliki daya tarik untuk 

dilihat dan dinikmati yang layak dijual ke pasar wisata. Daya tarik wisata 

dapat berupa objek wisata dan atraksi wisata. Objek wisata merupakan daya 

tarik wisata yang bersifat statis dan tangible, Atraksi wisata merupakan daya 
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tark wisata yang dapat dilihat lewat pertujukan dan membutuhkan persiapan 

bahkan memerlukan pengorbanan untuk menikmatinya.
31

 

Kondisi dan keadaan Negara Indonesia sendiri, belum bangkit dari 

virus Corono yang masih tersebar luas ini, namun dari sektor pariwisata  

indonesia sendiri telah menyiapkan strrategi untuk bangkit pasca pandemi 

covid-19 berakhir. Beberapa strategi untuk mempersiapkandaya tarik 

wisatayang sudah siap untuk dijalankan antara lain : 

1. Mempersiapkan berbagai infrastuktur dasar yang berkaitan dengan 

konektivitas di sejumlah destinasi super prioritas.  

2. Mendesign ulang strategi pariwisata di sejumlah destinasi wisata di 

Indonesia.  

3. Mengadakan serta melakukan pelatihan bagi para pekerja di sektor 

pariwisata untuk nantinya dapat memandu wisatawan.
32

 

Tiga hal diatas diyakini oleh pemerintah dapat menjadi daya tarik 

lonjakan tren pariwisata di masa pandemi maupun setelah pandemi Covid-19. 

Strategi daya tarik wisata memang sangat di perlukan untuk menarik minat 

wisatawan untuk berkunjung ke sebuah objek wisata.  

 

D. Analisis SWOT 

Sebuah destinasi dapat dikatakan akan melakukan pemasaran wisata 

jika sebeumnya sudah ada aktivitas wisata. Untuk dapat meningkatkan potensi 

                                                             
31

 Eka Rosyidah Aprilia, "Pengaruh Daya Tarik Wisata Dan Fasilitas Layanan Terhadap 

Kepuasan Wisatawan Di Pantai Balekambang Kabupaten Malang", Jurnal Administrasi Bisnis 

(JAB) Vol. 51 No. 2 Oktober 2017, 18. 

32
Yandri Benony Walakula, Analisis Eksistensi Pariwisata Indonesia di Tengah Situasi 

Pandemi Corona Virus Disease (Covid 19) Jurnal Ilmu Sosial Keagamaan, Vol.1 No.1 Juni 2020  



 

 

 

27 

pariwisatanya yang perlu dilakukan adalah merencanakan pemasaran wisata 

agar dapat lebih baik dari sebelumnya. Perencanaan pemasaran dalam hal ini 

menggunakan analisis SWOT.
33

 

Analisis SWOT adalah identifikasi sebagai faktor untuk merumuskan 

strategi perusahaan. Analisis ini di dasarkan pada logika yang dapat 

memaksimalkan kekuatan (strengst) dan peluang (oportunities) namun secara 

kebersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weakness) dan ancaman 

(threats). Keputusan strategi perusahaan perlu pertimbangan faktor intenal 

yang mencakup kekuatan dan kelemahan maupun faktor eksternal yang 

mencakup peluang dan ancaman. Oleh karena itu perlu adanya pertimbangan-

pertimbangan penting untuk analisis SWOT.  

Dalam menidentifikasi sebagai masalah yang timbul dalam 

perusahaan, maka sangat di perlukan penelitian yang sangat cermat sehingga 

mampu menentukan strategi yang sangat cepat dan tepat dalam mengatasi 

masalah yang timbul dalam perusahaan. Beberapa pertimbangan yang perlu di 

perhatikan dalam mengambil keputusan antara lain:  

1. Kekuatan (Strength) 

Kekuatan adalah unsur-unsur yang dapat di unggulkan oleh 

perusahaan tersebut seperti halnya keunggulan dalam produk yang dapat 

di andalkan, memiliki keterampilan dan berbeda dengan produk lain. 

Sehingga dapat membuat lebih kuat dari segi pesaingnya.  
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Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan, atau keunggulan-

keunggulan lain relatif terhadap pesaing dan kebutuhan pasar yang di 

layani atau ingin di layani oleh perusahaan. Kekuatan adalah kopetansi 

kusus yang memberikan keunggulan komparatif bagi perusahaan di pasar. 

Kekuatan terdapat pada sumber daya, keuangan, citra, kepemimpinan 

pasar, hubungan pembeli-pemasok, dan faktor-faktor lain.  

2. Kelemahan (Weakness) 

Kelemahan adalah kekurangan atau keterbatasan dalam hal sumber 

daya yang ada pada perusahaan baik itu keterampilan atau kemampuan 

yang terjadi penghalang bagi kinerja organisasi. Keterbatasan atau 

kekurangan dalam sumber daya, keterampilan dan kapasitas yang secara 

serius menghambat kinerja efektifitas perusahaan. Fasilitas sumber daya 

keuangan, kapasitas manajemen, keterampilan pemasaran, dan citra merek 

dapat merupakan sumber kelemahan.  

3. Peluang (opportunity) 

Peluang adalah berbagai hal dan situasi yang menguntungkan bagi 

suatu perusahaan, serta kecenderungan-kecenderungan yang merupakan 

salah satu sumber peluang.  

4. Ancaman (Treats) 

Ancaman adalah faktor-faktor lingkungan yang tidak 

menguntungkan dalam perusahaan jika tidak di atasi maka akan menjadi 

hambatan bagi perusahaan yang bersangkutan baik masa sekarang maupun 

yang akan datang.  
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Ancaman merupakan pengganggu utama bagi posisi perusahaan. 

Maksudnya pesaing baru, lambatnya pertumbuhan, meningkatnya 

kekuatan tawar menawar konsumen, perubahan teknologi, serta peraturan 

baru atau yang di revisi dapat menjadi ancaman bagi keberhasilan 

perusahaan.  

Faktor kekuatan dan kelemahan terdapat dalam perusahaan, sedang 

peluang dan ancaman merupakan faktor-faktor lingkungan yang di hadapi 

perusahaan yang bersangkutan. Jika dapat di katakan bahwa analisis 

SWOT merupakan instrumen yang ampuh dalam analisis strategi, 

keampuhan tersebut terletak pada kemampuan para penentu strategi 

perusahaan untuk memaksimalkan peran faktor kekuatan dan pemanfaatan 

peluang sebagai peluang sehingga berperan sebagai alat untuk 

meminimalisasi kelemahan yang terdapat dalam tubuh perusahaan dan 

menekan dampak ancaman yang timbul dan harus di hadapi. 
34

 

Matrik SWOT dapat menggambarkan secara jelas bagaimana 

peluang dan ancaman eksternal yang di hadapi perusahaan dapat di 

sesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang di milkinya. Matrik 

SWOT sebagai alat pencocokan yang mengembangkan empat tipe strategi 

yaitu SO, WO, ST, WT. Perencanaan usaha yang baik dengan metode 

SWOT dirangkum dalam matrik SWOT yang di kembangkan oleh Kesrn 

sebagai berikut:  
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Tabel 2.1. 

Matrik SWOT 

 

 

IFAS 

 

 

EFAS 

STRENGTHS (S) 

Tentukan 5-10 

faktor-faktor 

kelemahan internal 

WEAKNESSES (W) 

Tentukan 5-10 faktor-

faktor kekuatan internal  

OPPRTUNITIES (O) 

Tentukan 5-10 faktor-

faktor ancaman 

eksternal 

STRATEGI SO  

Ciptakan strategi 

yang menggunakan 

kekuatan untuk 

memanfaatkan 

peluang  

STRATEGI WO 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan 

kelemahan untuk 

memanfaatkan peluang 

TREATHS (T) 

Tentukan 5-10 faktor-

faktorancaman 

eksternal 

STRATEGI ST 

Ciptakan strategi 

yang menggunakan 

kekuatan untuk 

mengatasi ancaman 

STRATEGI WT 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan 

kelemahan dan 

menghindari ancaman 

 

IFAS (internal strategic factory analysis summary) dengan kata lain 

faktor-faktor strategi internal suatu perusahaan di susun untuk merumuskan 

faktor-faktor internal dalam rangka strength and weakness. Sedangkan 

EFAS (ekstrnal strategic factory analysis summary)dengan kata lain faktor-

faktor strategi eksternal suatu perusahaan di susun untuk merumuskan 

faktor-faktor eksternal dalam kerangka opportunities and threaths.  

 

  



 

BAB III  

METODOLOGI PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Dilihat dari jenisnya penelitian ini termasuk penelitian lapangan, 

Menurut Abdurrahmat Fathoni, penelitian lapangan yaitu ―suatu penelitian 

yang dilakukan di lapangan atau di lokasi penelitian, suatu tempat yang 

dipilih sebagai lokasi untuk menyelidiki gejala objektif sebagai terjadi di 

lokasi tersebut, yang dilakukan juga untuk penyusunan laporan ilmiah‖.
1
 

Penelitian lapangan (field research) dianggap sebagai pendekatan 

luas dalam penelitian kualitatif atau sebagai metode untuk mengumpulkan 

data kualitatif. Ide pentingnya adalah bahwa peneliti berangkat ke 

lapangan untuk mengadakan penelitian tentang sesuatu fenomena dalam 

suatu keadaan ilmiah. Perihal demikian, maka pendekatan ini terkait erat 

dengan pengamatan-berperan serta. Peneliti lapangan biasanya membuat 

catatan secara ekstensif yang kemudian dibuatkan kodenya dan dianalisis 

dalam berbagai cara.
2
 

Pada penelitian ini peneliti akan meneliti pada Objek Wisata 

Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah.  Peneliti memilih 

lokasi penelitian tersebut karena di kolam renang tersebut ada 
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pemasaranwisata yang muncul karena minimnya pengunjung dalam 

berwisata ke wisata tersebut. 

2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif, karena penelitian ini berupaya 

mengumpulkan fakta yang ada, penelitian ini terfokus pada usaha 

mengungkapkan suatu masalah dan keadaan sebagaimana adanya, yang 

diteliti dan dipelajari sebagai sesuatu yang utuh.  

Penelitian deskriptif adalah penelitian yang diarahkan untuk 

memberikan gejala-gejala, fakta-fakta, atau kejadian-kejadian secara 

sistematis dan akurat, mengenai sifat-sifat populasi atau daerah tertentu. 

Pada penelitian deskriptif cenderung tidak perlu mencari atau 

menerangkan yang saling berhubungan dan menguji hipotesis. Sedangkan 

penelitian kualitatif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data 

deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku 

yang dapat diamati.
3
 

Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa deskriptif merupakan 

penelitian yang dilakukan untuk membuat penggambaran secara 

sistematis, faktual, dan akurat mengenai situasi-situasi kejadian-kejadian 

yang digambarkan dengan kata-kata atau kalimat yang dipisahkan menurut 

kategori untuk memperoleh kesimpulan. 
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Penelitian ini akan mendeskripsikan tentang Strategi Pemasaran 

Objek Wisata Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah di 

Masa Covid-19.  

 

B. Sumber Data 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah sumber pertama dimana sebuah data 

dihasilkan, dan sumber dimana data dapat diperoleh secara langsung dari 

lapangan atau dari sumbernya.
4
Sumber data ini di cari dari narasumber atau 

responden, yaitu orang yang dijadikan obyek penelitian atau yang kita 

jadikan sarana mendapatkan informasi ataupun data. Data primer ini 

diperoleh peneliti dari hasil wawancara dengan pengelola Objek Wisata 

kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah yaitu Bapak Sardi 

dan Bapak Yadi, karyawan kolam renang abu nawas rumbia lampung 

tengah yaitu  spak Agus dan pak Isal, serta pengunjung kolam renang abu 

nawas yaitu ibu Rini dan ibu Linda.   

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder yaitu sumber darimana data diperoleh dalam 

bentuk yang sudah jadi, dikumpulkan dan diolah pihak lain biasanya sudah 

dalam bentuk publikasi.
5
 Sumber data sekunder tersebut menghasilkan data 

sekunder. Data sekunder dapat membantu memberikan keterangan-
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keterangan atau data pelengkap sebagai bahan pembanding.
6
 Menurut S. 

Nasution sumber sekunder adalah sumber yang didapat dari bahan bacaan. 

Sumber sekunder terdiri atas berbagai macam, dari surat-surat pribadi, 

kitab harian, notula raapat perkumpulan sampai dokumen-dokumen resmi 

dari berbagai instansi pemerintah.
7
 

Dalam penelitian ini, data sekunder diperoleh dari buku-buku yang 

berkaitan dengan judul penelitian yaituManajemen Strategi (Lantip Diat 

Prasojo : 2018), Basic Marketing Mix ( Susatyo herlamban : 2018), Strategi 

Pemasaran Ekonomi Kreatif Di Indonesia (Riris Katharina : 2017).  

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara  

Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. 

Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara (interviewer) 

yang mengajukan pertanyaan dan terwawancara (interviewee) yang 

memberikan jawaban atas pertanyaan itu.
8
 Wawancara digunakan sebagai 

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. 

Teknik yang di gunakan dalam penelitian ini adalah teknik 

porposive sampling. Purposive sampling adalah teknik pengambilan 
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sampel dengan pertimbangan tertentu. Alasan  menggunakan teknik 

purposive sampling adalah  tidak semua sampel memiliki kreteria yang 

sesuai dengan fenomena yang diteliti. Oleh karena itu, peeneliti memilih 

teknik ini yang menetapkan pertimbangan-pertimbangan atau kreteria-

kreteria tertentu yang harus dipenuhi oleh sampel-sampel yang digunakan 

dalam penelitian ini. adapun indikator yang dijadikan sebagai sampel 

penelitian yaitu :  

1. Pengelola Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah yang 

menyediakan informasi sejarah dan data yang terkait pengunjung.  

2. Karyawan Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah 

menyediakan informasi mengenai situasi yang ada pada kolam renang.  

3. Pengunjung Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah 

yang menyediakan informasi mengenai ketertarikan pada objek 

wisata.s 

Metode yang digunakan peneliti adalah wawancara semiterstruktur 

atau in dept interview, dimana dalam pelaksanaanya lebih bebas. 

Tujuannya adalah untuk menemukan permasalahan secara terbuka.  

2. Dokumentasi 

Metode dokumentasi adalah metode untuk mencari data mengenai 

hal-hal atau variabel yang berupa catatan-catatan, transkip, buku, agenda, 

dan sebagainya.
9
 Metode ini digunakan sebagai bahan informasi yang 
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berupa profil dari tempat penelitian yaitu wisata kolam renang Abu Nawas 

Rumbia Lampung Tengah.  

 

D. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis 

data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan-bahan 

lainnya, sehingga dapat mudah difahami dan temuannya dapat diinformasikan 

kepada orang lain.
10

 Analisis data yang digunakan adalah analisa data 

kualitatif dengan cara berfikir induktif, karena data yang diperoleh berupa 

keterangan-keterangan dalam bentuk uraian. Kualitatif adalah prosedur 

penelitian yang menghasilkan data deskriptif yaitu sumber dari tertulis atau 

ungkapan tingkah laku yang diobservasikan dari manusia.
11

 

Cara berfikir induktif, yaitu suatu cara berfikir yang berangkat dari 

fakta-fakta yang khusus dan konkrit, peristiwa konkrit, kemudian dari fakta 

atau peristiwa yang khusus dan konkrit tersebut ditarik secara generalisasi 

yang mempunyai sifat umum.
12

 

Berdasarkan keterangan di atas, maka dalam menganalisis data, 

peneliti menggunakan data yang telah diperoleh kemudian data tersebut 

dianalisis dengan menggunakan cara berfikir induktif yang berangkat dari 

informasi mengenai Pemasaran, setelah informasi atau data sudah terkumpul 

                                                             
10

 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan: Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, R & D, 
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maka peneliti akan menganalisis bagaiamana Strategi Pemasaran  yang ada di 

kolam renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah di Masa Covid-19.  

 

 



 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum  Wilayah Penelitian Destinasi Wisata Kolam Renang 

Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah 

1. Profil Wisata Kolam Renang Abu Nawas 

Desa Reno Basuki Kecamatan Rumbia adalah sebuah kecamatan di 

Kabupaten Lampung Tengah,  Lampung, Indonesia. Reno Basuki 

Kecamatan Rumbia memiliki luas wilayah sebesar 106,09 km2 dengan 

jumlah penduduk 33.864 jiwa dengan kepadatan 319 jiwa/km2. 

Secara hukum pembentukan Kabupaten Lampung Tengah 

didasarkan atas Undang-Undang Darurat No.4 Tahun 1956 tentang 

pembentukan Daerah otonom Kabupaten-Kabupaten dalam lingkungan 

Profinsi Sumatera Selatan. Penduduk Lampung Tengah terdiri dari 2 (dua) 

unsur yaitu masyarakat Pribumi dan masyarakat pendatang. Masyarakat 

Pribumi ; warga penduduk asli yang sudah lama menetap bahkan turun 

temurun mendiami tempat ini. Sedangkan masyarakat pendatang adalah 

penduduk yang tinggal dan menetap disini. Bila melihat 

perkembangannya, pembauran masyarakat yang ada di Lampung Tengah 

secara garis besar dikarenakan dulu adanya transmigrasi sejumlah 

kelompok masyarakat terutama dari Pulau Jawa dan Bali.  

Kampung Paling Dominan di Kabupaten Lampung Tengah dihuni 

oleh masyarakat suku Jawa. Agama yang dianut mayoritas Islam dan 

sebagian lagi Agama Kristen Katolik, Kristen Protestan, Budha dan Hindu. 
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Selain suku Jawa, di Kabupaten Lampung Tengah terdapat masyarakat 

suku Sunda namun jumlahnya tak sebanyak suku Jawa. Mayoritas 

penduduk nya memeluk Agama Islam. Mereka juga awalnya adalah 

transmigran yang di tempatkan di beberapa Kecamatan dalam wilayah 

Kabupaten Lampung Tengah. Masyarakat dominan lain yang bermukim di 

Lampung Tengah adalah penduduk suku Bali. Sebagian besar mendiami di 

beberapa Kecamatan di wilayah Timur dan sisanya berada di Kecamatan 

lain di Lampung Tengah. 

Jumlah Penduduk Kabupaten Lampung Tengah tahun 2018 sebesar 

1.271.566 orang yang terdiri dari 646.867 orang atau 50,92 persen 

penduduk berjenis kelamin laki-laki dan selebihnya yaitu 624.699 orang 

atau 49,07 persen berjenis kelamin perempuan. Kabupaten Lampung 

Tengah dengan luas wilayah sebesar 4.789,82 km
2
, kepadatan penduduk 

mencapai 259 jiwa perkm. 

Kabupaten ini dulunya merupakan kabupaten terluas kedua di 

Lampung sampai dengan diundangkannya Undang-undang Nomor 12 

tahun 1999 yang memecah kabupaten ini menjadi beberapa daerah lain 

sehingga luasnya menjadi lebih kecil. Kabupaten Lampung Tengah 

dulunya meliputi Kabupaten Lampung Tengah, Kabupaten Lampung 

Timur, dan Kota Metro. 
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Table 1 

Jumlah Penduduk Berdasarkan Daftar 

kecamatan di Kabupaten Lampung Tengah 

No Kecamatan Jumlah Penduduk 

1 Selagai Lingga 33.035 

2 Pubian 41.710 

3 Anak Ratu Aji 15.936 

4 Padang Ratu 49.214 

5 Anak Tuha 37.244 

6 Kali Rejo 66.342 

7 Sendang Agung 37.392 

9 Bangun Rejo 57.046 

10 Gunung Sugih 66.661 

11 Bekri 26.639 

12 Bumi Ratu Nuban 30.653 

13 Trimurjo 51.068 

14 Punggur 38.510 

15 Kota Gajah 33.352 

16 Seputih Raman 48.336 

17 Terbanggi Besar 117.317 

18 Seputih Agung 49.208 

19 Way Pengubuan 41.835 

20 Terusan Nunyai 44.429 

21 Seputih mataram 47.711 

22 Seputih Banyak 44.552 

23 Way Seputih 18.168 

24 Rumbia 35.341 

25 Bumi Nabung 31.929 

26 Putra Rumbia 18.131 

27 Seputih Surabaya 46.397 

28 Bandar Surabaya 33.930 

29 Bandar Mataram 76.793 

Sumber : www.lampungtengahkab.bps.go.id. Diakses tanggal 09 Desember 2020. 

Selain itu, wilayah Kabupaten Lampung Tengah memiliki 

beberapa objek wisata yang berupa panorama alam yang indah maupun 

hasil dari kebudayaan  masyarakat setempat. Setiap objek wisata yang 

terdapat di wilayah Kabupaten Lampung Tengah memiliki potensi dan 
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daya tarik yang tidak sama. Keadaan tersebut menjadi menarik wisatawan 

untuk berkunjung di setiap objek wisata tersebut. Berikut daftar objek 

wisata yang ada di Kabupaten Lampung Tengah 

Tabel 2 

Daftar Objek Wisata di Kabupaten Lampung Tengah 

No Objek Wisata Lokasi 

1 Air Terjun Curug Tujuh Desa Marga Jaya, Kecamatan 

Padang Ratu, Kabupaen 

Lampung Tengah, Lampung. 

2 Danau Bekri Seputih Mataram, Lampung 

Tengah. 

3 Danau Tirta Gangga Suartika Buana, Seputih 

Banyak, Kabupaten Lampung 

Tengah, Lampung 

4 Gua Maria Fajar Mataram Desa Merapi, Kel. Fajar 

Mataram, Kec.Seputih 

Mataram, Kab. Lampung 

Tengah. 

5 kolam Renang Telaga Putri 

 

JL Seputih Banyak, SB14, 

Lampung Tengah, Lampung. 

6 Masjid Istiqlal Bandar Jaya Bandar Jaya, Terbanggi Besar, 

Lampung Tengah, Lampung. 

7 Bukit Batubara 

 

Desa Linggapura, Selagai 

Lingga, Lampung Tengah, 

Lampung 

8 Kolam Renang Abu Nawas Reno Basuki Kec.Rumbia 

Lamteng 

9 Plaza Bandar Jaya Jl. Proklamator Raya, Bandar 

Jaya Tim., Terbanggi Besar, 

Kabupaten Lampung Tengah, 

Lampung. 

10 Air Terjun Curup Lestari 

 

Desa Kota Batu, Kecamatan 

Pubian Lampung Tengah, 

Lampung. 

11 Hotel Mandarin Lee 

 

Jl.Negara Yukum Jaya, KM.65 

Utara Bandar Lampung, 

Terbanggi Besar, Kabupaten 

Lampung Tengah, Lampung. 

12 Telogo Rejo Sendang Baru 

 

Desa Sendang Baru, 

Kecamatan Sendang Agung, 

Lampung Tengah, Lampung. 

13 Danau Biru Tambang Kapur Batu Padas 

 

Desa Payung Mulya, 

kecamatan Pubian, Lampung 
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Tengah, Lampung. 

14 Tugu Kopiah Emas 

 

Jl. Lintas Sumatra, Gunung 

Sugih, Gn. Sugih, Kabupaten 

Lampung Tengah, Lampung 

15 Makobar’s Cafein 

 

Bandar Jaya, Terbanggi Besar, 

Lampung Tengah, Lampung. 

16 Bukit Batu Tumpang 

 

Desa Payung Rejo, Kecamatan 

Pubian, Kabupaten Lampung 

Tengah, Lampung 

17 Tugu Pepadun Jalan Lintas Timur, Gunung 

Sugih, Kabupaten Lampung 

Tengah 

18 Tugu Pangantin jalan diponegoro dan jalan dr 

susilo, tepatnya di depan 

masjid al-furqon. Lampung 

Tengah 

19 Air Terjun kota batu 

 

Kota Batu, Pubian, Kabupaten 

Lampung Tengah, Lampung. 

 

Dari jumlah objek wisata yang ada diatas di kabupaten Lampung 

Tengah. peneliti memilih objek wisata Kolam Renang Abu Nawas karena : 

a. Tempat keberadaan objek wisata Kolam Renang Abu Nawas dekat 

dengan rumah peneliti yang berada di Rumbia. 

b. Objek wisata Kolam Renang Abu Nawas terbilang unik, karena 

sebelumnya tempat wisata ini  memanfaatkan bekas lokasi penjemuran 

onggok atau ampas singkong yang sudah lama tidak terpakai 

c. Belum ada nya penelitian yang dilakukan sebelumnya di objek wisata 

Kolam Renang Abu Nawas. 

2. Sejarah Singkat Wisata Kolam Renang Abu Nawas 

Nama pemilik Kolam Renang Abu Nawas adalah Bapak Sardi dan 

Ibu Umi beliau berasal dari rumbia hanya saja sekarang sudah pindah ke 

Bekasi. Sejarah dari kolam renang adalah dulu lahan yang digunakan 

untuk penjemuran ampas singkong yang biasa disebut dengan nama 
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Onggok, rencana awal berdirinya kolam renang ini bukan berada di lahan 

ini, tetapi disebelah di bawah lahan yang menjadi tempat penjemuran 

onggok, melihat lokasi yang tidak cukup untuk didirikan kolam renang 

yang lebih luas bapak Sardi memilih membeli lahan yang saat ini 

digunakan sebagi kolam renang, beliau berfikir bahwa di Rumbia 

Lampung Tengah belum terdapat kolam renang anak-anak dan dewasa, 

saat ini kolam renang Abu Nawas masih dalam proses pengembangan 

yaitu menambah kolam renang untuk orang dewasa.
1
 

Kolam renang Abu Nawas Sudah berdiri hampir 3 Tahun ini, tidak 

ada manager didalam Abu Nawas hanya ada BK/ pengawas  

Pemasarannya melalui media sosia kurang aktif, tetapi strategi pemasaran 

lainnya yang dilakukan yaitu sering mengundang grup orgen pada hari 

tertentu misalnya ( Tahun Baru, Lebaran, dan Pesta). Volume Kunjungan 

wisatawan pun setiap bulan tidak menentu, biasanya meningkat dan 

menurun. Pengembangan yang dilakukan yaitu selalu melakukan renovasi 

dan saat ini sedang dilakukan penambahan kolam renang dewasa. 

  

                                                             
1
 Wawancara dengan Bapak Sardi, selaku Pemilik Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
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3. Struktur Kepengurusan Wisata Kolam Renang Abu Nawas 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

4. Wahana Wisata Kolam Renang Abu Nawas 

Ada beberapa wahana yang tersedia di wisata kolam renang Abu 

Nawas, diantaranya adalah: 

a. Air Tumpah, 

b. Lumba-Lumba 

c. Spot photo love 

d. Seluncuran
2
 

 

 

                                                             
2
 Observasi di Kolam Renang Abu Nawas 

Pemilik 

Bapak Sardi 

BK Pengawas 

Bapak Blondo 

Pengelola 

1. Mbak Yuli 

2. Mbak Evi 

3. Kang Lis 

4. Mas Heri 

Kebersihan 

Bapak Amin 

Keamanan 

Om Dewanto 

Polsek 

Bapak Gusti 
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B. Strategi Pemasaran Destinasi Wisata Kolam Renang Abu Nawas Rumbia 

Lampung Tengah di Masa Covid-19 

Strategi pemasaran terdiri dari bermacam-macam komunikasi yang 

dilakukan untuk menyampaikan informasi dan meyakinkan atau membujuk 

calon wisatawan yang potensial untuk melakukan perjalanan wisata di mas 

covid-19. Dalam menentukan bauran promosi pengelola wisata kolam renang 

Abu Nawas baru menggunakan beberapa variabel-variabel promosi yang 

dianggap efektif untuk melakukan promosi yang dapat menjangkau sesuai 

tujuan dan sasaran yang telah ditetapkan pada masa covid-19. 

Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan dengan Bapak 

Sardi selaku pemilik kolam renang Abu Nawas, diketahui bahwa tentunya ada 

ketentuan khusus untuk menjadi tenaga kerja di Kolam Renang Abu Nawas 

terutama dalam hal kebersihan dan kedisiplinan.
3
 

―Jadi pada masa pandemi Covid-19 ini destinasi wisata Kolam 

Renang Abu Nawas ini masih tetap buka untuk para pengunjung. 

Tetapi pada saat ini kami memberikan pelayanan kusus dengan 

menerapkan protokol kesehatan baik kepaada karyawan maupun 

pengunjung, dan tentu nya mengutamakan kebersihan tempat dan 

kedisiplinan karyawan.”  

 

Pada masa covid-19 saat ini Kolam Renang Abu Nawas melaksanakan 

kebersihan lingkungan secara intensif, serta menerapkan protokol kesehatan 

yang dilakukan setiap hari. Yaitu pagi jam 06.30 WIB menjelang buka dan 

sore jam 16.30 sebelum di tutup. Pada setiap pagi di bukanya Kolam Renang 

pengelola sudah mempersiapkan alat pengecekan suhu tubuh untuk setiap 

                                                             
3
 Wawancara dengan Bapak Sardi, selaku Pemilik Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
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pengunjung yang masuk di Kolam Renang. Serta menerapkan pemakaian 

masker untuk setiap pengunjung yang masuk.  Kemudian untuk pengurasan 

kolam dilakukan 1 minggu satu kali, selain itu pengecekan perlengkapan 

kolam dan loket di lakukan 1 minggu sekali. Antara lain penyediaan karcis, 

peralatan tulis, perlengkapan toilet, gayung, ember, pembersih toilet jika 

terdapat kerusakan serta untuk pengecatan dilakukan sesuai kebutuhan yang 

sekiranya perlu diperbarui.
4
 

Menurut Bapak Sardi jumlah tenaga kerja tidak memiliki pengaruh 

signifikan terhadap tingkat pendapatan, karena wisata kolam renang ini masih 

merintis usaha wisata di Rumbia Lampung Tengah sehingga belum ada 

penambahan pekerja. Untuk saat ini kualitas tenaga kerja yang dimiliki 

Destinasi Wisata Kolam Renang Abu Nawas sudah cukup memadai karena 

kerjasama antar pengelola menjadikan kolam renang ini semakin maju.
5
 

―Menurut saya untuk jumlh karyawan tidak terlalu 

mempengaruhi dengan jumlah pendapatan pada Kolam Renang Abu 

Nawas ini karena usaha ini masih berjalan belum lama dan belum ada 

penambahn untuk karyawannya.”  

 

Sedangkan upah untuk setiap tenaga kerja di wisata kolam renang Abu 

Nawas tidak sama, tergantung dari tanggung jawab masing-masing pekerja, 

bukan tergantung pada jumlah pengunjung yang datang ke wisata kolam 

                                                             
4
 Wawancara dengan Bapak Sardi, selaku Pemilik Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
5
 Wawancara dengan Bapak Sardi, selaku Pemilik Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
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renang Abu Nawas karena memang sudah menjadi tanggung jawab dalam 

pemberian upah untuk para pekerja.
6
 

Sedangkan beberapa aspek dalam pemasaran di Destinasi Wisata 

Kolam Renang Abu Nawas diantaranya: 

1. Produk 

Product/produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses 

yang memberikan sejumlah nilai kepada konsumen. Perlu diperhatikan 

dalam produk adalah konsumen tidak hanya membeli fisik dari produk 

saja, tetapi membeli manfaat dan nilai dari produk tersebut yang disebut 

―The Over‖. 

Produk yang ada pada Destinasi Wisata Kolam Renang Abu Nawas 

sesuai dengan kebutuhan pengunjung. Adapun produk yang ditawarkan 

oleh Kolam Renang Wisata Bahari 45 di Rumbia, Lampung Tengah antara 

lain kolam renang utama, kolam renang anak, lingkungan yang nyaman 

dan bersih dan kantin. 

Produk inti terdiri atas jasa dasar. Produk inti merupakan produk 

yang sebernarnya dibutuhkan konsumen. Kolam Renang Abu Nawas 

memiliki produk inti yaitu kolam renang. Produk yang diharapkan terdiri 

atas produk inti bersama pertimbangan keputusan pemberian minimal 

yang harus dipenuhi.Produk harapan merupakan produk formal yang 

ditawarkan dengan berbagai kondisi yang secara normal diharapkan dan 

disepakati pembeli. Kolam Renang Abu Nawas memiliki produk yang 

                                                             
6
 Wawancara dengan Bapak Sardi, selaku Pemilik Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
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diharapkan yaitu lingkungan kolam renang yang bersih dan nyaman yang 

memenuhi standar protokol kesehatan covid-19.
7
 

Seperti yang dikatakan oleh Ibu Sri yang merupakan pengunjung 

Kolam Renang Abu Nawas, bahwa lingkungan Kolam Renang Abu Nawas 

masih sangat asri, bersih, nyaman dan tidak lupa dengan mematuhi 

protokol kesehatan di masa covid-19 sehingga orang tua tidak khawatir 

jika anak-anak bermain di sini. Inilah salah satu alasan beliau untuk 

berwisata ke Kolam Renang Abu Nawas.
 8

 

―Saya ibu Sri pengunjung Kolam Renang Abu Nawas ini 

menurut saya lingkolam renang ini masih sangat asri,bersih dan 

nyaman dan yang paling penting memenuhi protokol kesehatan 

Covid-19 , karna situasi sedang seperti ini jadi harus waspada jadi 

ini alasan saya berkunjung ke kolam Renang Abu Nawas.” 

 

Produk tambahan merupakan area yang memungkinkan suatu 

produk dikereasikan terhadap yang lain. Produk tambahan merupakan 

produk dasar yang mampu memenuhi secara fungsional produk. Kolam 

Renang Abu Nawas memiliki produk tambahan kantin yang bersih dan 

sehat bagi pengunjung kolam renang. 

Tampilan dan tambahan yang berguna bagi konsumen atau 

mungkin menambah kepuasan konsumen Produk potensial adalah produk 

yang dilengkapi berbagai manfaat sehingga menambah kepuasan 

pengunjung Kolam Renang Abu Nawas memiliki produk potensial kolam 

renang anak dan papan seluncur 

                                                             
7
 Wawancara dengan Bapak Sardi, selaku Pemilik Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
8
 Wawancara dengan Ibu Sri, selaku Pengunjung Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
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2. Harga 

Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, 

artinya dapat diubah dengan cepat. Strategi dalam penentuan harga 

memiliki dampak yang cukup besar dalam pemberian nilai kepada 

konsumen dan mempengaruhi citra produk, dan keputusan konsumen 

untuk membeli. Beberapa metode dalam penentuan harga antara lain 

seagai berikut. 

a. Penentuan harga berdasarkan nilai 

Penentuan harga berdasarkan nilai merupakan harga yang 

ditentukan atas dasar nilai jasa yang dirasakan oleh segmen konsumen 

tertentu. Penentuan harga berdasarkan nilai disebut pendekatan 

pendorong pasar, karena tindakan dilakukan untuk sesuai dengan 

maanfaat yang diterima konsumen. Biaya masuk Kolam Renang Abu 

Nawas adalah Rp13.000,00 menurut fakta yang diperoleh dari hasil 

wawancara dengan pengelola, karyawan dan pengunjung. Harga 

tersebut cukup murah dan sesuai dengan fasilitas yang diberikan Harga 

tiket masuk Kolam Renang Abu Nawas ditentukan atas dasar nilai 

dasar yang dirasakan konsumen. Penentuan harga yang dilakukan 

pemilik Kolam Renang Abu Nawas disebut pendekatan pendorog 

pasar, dimana tindakan dilakukan untuk memperkuat penentuan posisi 
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jasa dan manfaat yang diterima konsumen dari jasa tersebu sehingga 

mengambil keputusan dengan harga Rp 13.000,00.
9
 

b. Penentuan harga berdasarkan diskon 

Penentuan harga dengan diskon merupakan teknik penentuan 

harga di bawah harga standar. Penentuan harga dengan diskon dapat 

dengan syarat tertentu dari perusahaan atau untuk semua konsumen 

tergantung kebijakan perusahaan. Teknik penentuan di bawah harga 

standar dari Rp.13.000,00 menjadi Rp 8.000,00 merupakan teknik 

penentuan harga dengan diskon (discount pricing). Teknik penentuan 

harga dengan diskon dapat menarik pengunjung dari pengunjung lokal 

atau daerah sekitar Kolam Renang Abu Nawas.
 10

 

Kolam Renang Abu Nawas memberikan potongan harga 

kepada pengunjung pada hari-hari tertentu. Penduduk lokal dan 

sekolah yang berolahraga di kolam renang cukup membayar sebesar 

Rp8.000,00.
 11

 

Kelebihan Kolam Renang Abu Nawas pada aspek harga adalah 

harga tiket masuk terjangkau untuk pengunjung lokal dan fasilitas 

yang didapat sesuai dengan harga yang dibayarkan. Kekurangan 

Kolam Renang Abu Nawas pada aspek harga yaitu untuk pengunjung 

dibatasi jumlah yang mendapat diskon. 

                                                             
9
 Wawancara dengan Bapak Sardi, selaku Pemilik Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
10

 Wawancara dengan Bapak Sardi, selaku Pemilik Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
11

 Wawancara dengan Bapak Sardi, selaku Pemilik Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
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3. Tempat 

Place/tempat adalah memilih dan mengelola saluran perdagangan 

yang dipakai menyalurkan produk atau jasa dan juga untuk melayani pasar 

sasaran, serta mengembangkan sistem distribusi pengiriman dan 

perniagaan produk secara fisik.Tempat merupakan keputusan yang dibuat 

perusahaan berkaitan dengan di mana operasi dan stafnya akan 

ditempatkan. Lokasi Kolam Renang Abu Nawas strategis. Menurut fakta 

dari hasil wawancara dengan pemilik, karyawan dan pegunjung untuk 

menuju kolam renang memiliki akses mudah. 

Tempat parkir luas sehingga menambah daya tarik pengunjung. 

Menurut pemilik, karyawan dan pngunjung kolam renang memiliki tata 

letak fasilitas yang baik dan rapi sehingga membuat nyaman pengunjung 

untuk berenang di kolam. Dengan penyusunan kolam renang dewasa dan 

kolam renang anak yang memiliki luas dan kedalaman yang sudah 

dirancang oleh perancang ahli dan tempat seluncur anak yang aman 

menambah daya tarik Kolam Renang Abu Nawas. Kolam Renang Abu 

Nawas menyediakan tempat duduk di sekitar kolam renang menambah 

kenyamanan pengunjung untuk istrahat atau pengunjung yang mengantar 

dan pegunjung yang tidak berenang. 

Ada beberapa faktor yang mempengaruhi penilaian konsumen. 

Faktor-faktor tersebut adalah : 
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a. Ambient (Lingkungan) 

Lingkungan merupakan segala sesuatu yang ada disekitar 

konsumen yang mempengaruhi konsumen baik langsung maupun tidak 

langsung. Kolam Renang Abu Nawas memiliki lingkungan yang sejuk 

dan bersih. 

Hal ini juga yang dikatakan oleh salah satu pengunjung yang 

bernama Ibu Santi, bahwa alasan memilih Kolam Renang Abu Nawas 

sebagai destinasi wisata di masa pandemi covid-19 adalah karena 

Kolam Renang Abu Nawas memiliki lingkungan yang sejuk dan 

bersih. Sehingga beliau dan keluarganya rutin sebulan sekali datang ke 

Kolam Renang Abu Nawas.
 12

 

―Menurut saya ibu Santi saya senang sekali berkunjung 

ke Kolam Renang Abu Nawas ini sebulan sekali karena selain 

tempatnya yang sejuk,bersih tempat ini juga melakukan 

pengecekan suhu dan penyemprotan disinfektan serta 

handsanitaizer pada pengunjung ini merupakan nilai kusus 

bagi saya di tengah pandemi saat ini.” 

 

b. Layout (Tata letak) 

Tata letak merupakan usaha untuk menyusun atau menata 

unsur-unsur komunikasi grafis menjadikan menarik. Kolam Renang 

Kolam Renang Abu Nawas memiliki tata letak yang baik dari ukuran 

yang sesuai, pengaturan tata letak yang tepat dan kecocokan perabot 

yang sesuai. 

 

                                                             
12

 Wawancara dengan Ibu Santi, selaku Pengunjung Kolam Renang Abu Nawas pada 9 

Desember 2021 
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c. Signage (Sinyal) 

Sinyal merupakan suatu isyarat untuk melanjutkan suatu 

kegiatan. Kolam Renang Abu Nawas tidak memiliki signage yang baik 

kareang Kolam Renang Abu Nawas tidak memiliki tanda petunjuk  

yang menunjukkan keberadaan Kolam Renang Abu Nawas.
 13

 

Kolam Renang Abu Nawas memiliki kelebihan tempat yang 

strategis daerah wisata dan memiliki tata letak yang baik. Kekurangan 

Kolam Renang Abu Nawas tidak memiliki sinyal atau petunjuk arah 

untuk menuju Kolam Renang Abu Nawas.  

4. Promosi 

Promisi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu 

program pemasaran. Promosi merupakan salah satu variable dalam bauran 

pemasaran yang sangat penting oleh perusahaan dalam memasarkan 

produk. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi 

antara perusahaan dan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk 

mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa 

sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya. 

a. Periklanan/Advertising 

Periklanan merupakan bentuk komunikasi yang disampaikan 

untuk memberikan informasi, membujuk, mempengaruhi, serta 

mengingatkan pelanggan sasaran untuk menerima dan membeli produk 

yang ditawarkan oleh perusahaan. 
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Pengelola menggunakan periklanan sebagai salah satu 

pemasaran yang dilakukan untuk menarik minat pengunjung berwisata 

ke wisata kolam renang Abu Nawas. Dalam beriklan pengelola 

menggunakan media elektronik seperti televisi, media sosial, 

majalah/surat kabar, website, bahkan yang lebih mudah adalah suatu 

cerita dari orang perorangan. 

Periklanan yang dilakukan pengelola sudah diterapkan dengan 

cukup baik itu dilihat dari data jumlah pengunjung yang meningkat. 

Media periklanan yang digunakan sudah cukup efektif dalam upaya 

meningkatkan jumlah pengunjung dan media periklanan yang 

digunakan pun beragam dari memasang spanduk, media elektronik 

yang semakin canggih dan media iklan yang memberikan citra baik 

bagi Kolam Renang Abu Nawas.
 14

 

b. Sales Promotion 

Promosi penjualan (Salles Promotion) merupakan insentif 

jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan produk 

atau jasa yang dilakukan seperti peragaan pertunjukan, pameran, 

demonstrasi dan berbagai macam lainnya. Pengelola Kolam Renang 

Abu Nawas melakukan suatu salles promotion berupa pengadaan 

event-event yang dilakukan oleh berbagai komunitas atau club mobil, 

motor, dan acara hiburan lainnya. Dengan adanya event ataupun 

pertunjukan yang diselenggarakan pengelola mampu menarik 
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wisatawan untuk berkunjung dan dapat meningkatkan jumlah 

kunjungan ke Kolam Renang Abu Nawas.
15

 

c. Publisitas 

Publisitas yaitu berarti pendorongan permintaan secara non 

pribadi untuk suatu produk, jasa atau ide dengan menggunakan berita 

komersial didalam media masa dan sponsor tidak dibebani bayaran 

secara langsung. Pengelola juga melakukan promosi melalui kegiatan 

publisitas, adapun kegiatan publisitas yang dilakukan oleh pengelola 

adalah melalui kerjasama dengan media elektronik dan media cetak. 

Pada media elektronik kegiatan publisitas dilakukan melalui siaran 

ditelevisi. Untuk televisi kegiatan publisitas di stasiun Tegar TV, 

sedangkan publisitas yang dilakukan dimedia cetak adalah dengan 

surat kabar, dan Youtube. Kegiatan promosi melalui publisitas dalam 

media elektronik dan media cetak yang dilakukan diharapkan dapat 

memberikan Image baik yang nantinya dapat mendorong keinginan 

seseorang untuk berkunjung ke objek wisata Kolam Renang Abu 

Nawas. 
16

 

Publisitas yang dilakukan pengelola sudah cukup efektif dalam 

mempromosikan objek wisata Kolam Renang Abu Nawas yaitu 

dengan menampilkan profil kolam renang, keunikan serta keunggulan 

yang dimiliki. Kegiatan publisitas dalam upaya peningkatan jumlah 
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pengunjung sudah cukup baik dalam penerapannya dan mengalami 

penambahan jumlah pengunjung dalam setiap bulanya, namun juga tak 

menutup kemungkinan pernah mengalami penurunan jumlah 

pengunjung apalagi di masa pandemi covid 19,  itu dikarenakan bahwa 

dalam satu tahun promosi kegiatan publisitas hanya beberapa kali saja 

dan tidak berturut-turut disetiap bulan mempromosikannya. 

d. Informasi dari Mulut ke Mulut 

Dalam hal ini, peranan orang sangat penting dalam 

mempromosikan jasa. Pelanggan sangat dekat dengan penyampaian 

jasa. Dengan kata lain, pelanggan tersebut akan berbicara kepada 

pelanggan lain yang berpotensial tentang pegalamannya dalam 

menerima jasa tersbut sehingga informasi dari mulut ke mulut (WoM) 

ini sangat besar pengaruh dan dampaknya terhadap pemasaran jasa 

dibandingkan denngan aktivitas komunikasi lainnya.Informasi dari 

mulut ke mulut merupakan peranan yang utama dalam 

mempromosikan Kolam Renang Abu Nawas. Pengunjung kolam 

renang akan berbicara kepada pengunjung lain tentang pengalamannya 

dalam mengunjungi kolam renang. Dengan peranan ini promosi hanya 

mencakup daerah kolam renang dan tidak bisa meluas
17

 

Seperti yang dikatakan oleh Ibu Made yang mengatakan bahwa 

mengetahui Destinasi Wisata Kolam Renang Abu Nawas dari 
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tetangganya dan baru pertama kali ke Destinasi Wisata Kolam Renang 

Abu Nawas tersebut.
18

  

―Saya ibu Made mengetahui ada nya Kolam Renang Abu 

Nawas ini pertamakali dari tetangga saya yang baru saja berkunjung, 

saya cukup tertarik dari ceritanya dan saya memutuskan untuk 

berkunjung langsung kesini.” 

 

5. Sumber Daya Manusia 

Orang yaitu perusahaan/individu yang bergerak di bidang 

konsultan manajemen dan menjadi Humas (PR) dari konsumen itu. 

Sumber daya manusia merupakan semua pelaku yang memainkan peranan 

dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli. 

Sumber daya manusia merupakan salah satu faktor yang sangat penting 

bahkan tidak dapat dilepaskan dari sebuah organisasi, baik institusi 

maupun perusahaan. Sumber daya manusia di Kolam Renang Abu Nawas 

merupakan kunci sebagai penggerak, pemikir dan perencana untuk 

mencapai tujuan dari manajemen Kolam Renang Abu Nawas. 

Menurut fakta hasil wawancara manager, karyawan dan 

pengunjung, SDM yang dimiliki Kolam Renang Abu Nawas baik. 

Karyawan berpenampilan bersih dan rapi. Untuk pelayanan karyawan 

ramah kepada pengunjung. manajemen hendaknya mengupayakan 

pemberdayaan SDM melalui hal-hal berikut ini: 
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a. Rekuitmen yang tepat 

Adapun cara rekuitmen karyawan Kolam Renang Abu Nawas 

dengan cara publikasi dan menyeleksi yang terbaik. Kemampuan yang 

dicermati dalam memilih karyawan antara lain adalah keahlian dan 

karakteristik personal yang dimiliki. Setelah masuk, karyawan diberi 

pelatihan sebagai bekal untuk menghadapi segala situasi agar dalam 

operasinya setiap karyawan dapat memberikan kontribusi terbaiknya.
 

19
 

b. Latihan Karyawan 

Kolam renang Abu Nawas melatih karyawan dengan baik. 

Pelatihan kepada karyawan diberikan sebagai bekal untuk menghadapi 

segala situasi agar dalam operasinya setiap karyawan dapat 

memberikan kontribusi terbaiknya.
 20

 

c. Didik Konsumen 

Kolam renang Abu Nawas belum melaksanakan program didik 

konsumen. Operasi jasa di kolam renang Abu Nawas belum berjalan 

lancar karena konsumen belum memiliki informasi jelas dan legkap 

mengenai jasa yang ditawarkan oleh kolam renang Abu Nawas di 

Rumbia, Lampung Tengah.
 21
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d. Didik Karyawan 

 Pemasaran internal juga menjadi fokus manajer kolam renang 

Abu Nawas dalam menciptakan manajemen operasi yang baik. Didik 

karyawan yang dilakukan manajer kolam renang Abu Nawas memiliki 

tujuan supaya karyawan memiliki sikap dan kemampuan pelayanan 

yang baik.
 22

 

e. Efisiensi nomor satu, ramah nomor dua 

Karyawan kolam renang Abu Nawas di Rumbia, Lampung 

Tengah mengutamakan efisiensi. Efisiensi yang diterapkan kemudian 

dibarengi sikap ramah tamah oleh karyawan kepada konsumen. 

f. Efisiensi nomor satu, ramah nomor dua 

Kolam renng Abu Nawas di Rumbia, Lampung Tengah belum 

mengadakan standarisasi system mengenai konsumen. Manajemen 

perlu standarisasi untuk menangani kesulitan dan kritik yang 

disampaikan oleh pengunjung kolam renang Abu Nawas d Rumbia, 

Lampung Tengah. 

g. Jadilah Proaktif 

Kolam renang Abu Nawas sudah proaktif. Kolam renang Abu 

Nawas jeli dalam melihat peluang yang ada dan menentukan strategi 

operasi yang tepat untuk mencapai sasaran.
 23
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h. Evaluasi Kinerja Secara Rutin 

Kolam Renang Abu Nawas dalam waktu 3 bulan sekali 

melakukan evaluasi secara ritin. Mengevaluasi kinerja secara rutin 

akan sangat berguna bagi manajemen Kolam Renang Abu Nawas 

untuk mengetahui kinerja karyawan dan memberikan masukan tentang 

aspek-aspek yang perlu diperbaiki. Manajer kolam renang Abu Nawas 

akan mengambil tindakan koreksi untuk setiap operasi yang kurang 

dari standar yang ditetapkan. 

6. Proses  

Proses adalah menciptakan dan memberikan jasa kepda konsumen, 

merupakan faktor utama dalam bauran pemasaran. Pada ekonomi 

manajemen jasa, pelanggan akan memandang sistem pemberian jasa 

tersebut sebagai bagian dari jasa itu sendiri. Semua kegiatan pekerjaan 

adalah bagian dari suatu proses. Proses ini dapat meliputi berbagai 

mekanisme yang ada, seperti: adamya mekanisme pelayanan, prosedur, 

jadwal kegiatan, serta rutinitas.  Kolam renang Abu Nawas memiliki 4 

pengelola dan 3 karyawan. Untuk posisi karyawan dari penjaga loket, 

penjaga kantin dan bagian kebersihan selalu berpindah posisi untuk 

menghilangkan kejenuhan setiap karyawan kolam renang Abu Nawas di 

Rumbia. 

Selain itu Pemberian pelayanan yang dilakukan oleh kolam renang 

Abu Nawas di Rumbia kepada pengunjung baik. Menurut fakta dari hasil 

wawancara dengan manager, karyawan dan pengunjung, karyawan 
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dituntut untuk selalu siaga apabila terjadi sesuatu yang merugikan 

pengunjung, karyawan menerapkan 3s (senyum, sapa, dan salam), dan 

karyawan kolam renang Abu Nawas cepat tanggap dalam melayani 

keluhan pengunjung. Sebagai tahap awal Kolam Renang Abu Nawas di 

Rumbia, Lampung Tengah menetapkan misi untuk mencapai tujuan. Misi 

Kolam Renang Abu Nawas di Rumbia, Lampung Tengah sebagai tempat 

rekreasi dan olahraga yang nyaman.  

Kolam Renang Abu Nawas memiliki tujuan sebagai fasilitas 

rekreasi. Strategi layanan pelanggan penting karena untuk bersaing 

sekaligus merupakan keunggulan tersenderi bagi Kolam Renang Abu 

Nawas. Kolam Renang Abu Nawas memiliki strategi layanan pelanggan 

dengan menjaga kebersihan air dan lingkungan yang terjaga. 

Dalam implementasinya, layanan pelanggan merupakan satu 

kesatuan dengan bauran pemasaran lainnya yang dimiliki oleh perusahaan. 

Kolam renang Abu Nawas senantiasa berusaha mengadaptasi setiap 

perubahan lingkungan yang terjadi terutama yang berkaitan dengan 

perilaku pelanggan. 

7. Bukti Fisik  

Bukti yang di miliki oleh penyedia jasa yang di tunjukan kepada 

konsumen sebagai usulan nilai tambah konsumen. Bukti fisik wujud nyata 

yang di tawarkan kepada pelanggan. Tidak ada atribut fisik yang di 

gunakan oleh Kolam Renang Abu Nawas dalam menarik pengunjung, 

namun ada tiga cara yang di gunakan untuk mengelola bukti fisik yaitu :  
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a. Pihak kolam renang Abu Nawas melakukan diferensiasi pesaing 

dengan membuat sarana semenarik mungkin seperti saat ini dengan 

menambah spot selfi dan kolam renang dewasa untuk menarik 

pengunjung dari target pasarnya.  

b. Kolam Renang Abu Nawas menggunakan poster, spanduk besar 

sebagai alat untuk menginformasikan kepada konsumen. Dengan 

menampilkan gambar kolam serta wanaha yang ada di dalamnya.  

c. Kolam Renang Abu Nawas juga memfasilitasi karyawan dengan 

seragam khusus guna menampilkan kekompakan serta kerapian. 

Seragam dengan tulisan dan warna menunjukkan sebagai karyawan 

Kolam Renang Abu Nawas.  

8. Analisis SWOT 

a. Kekuatan  

Kekuatan adalah unsur-unsur yang dapat di unggulkan oleh 

perusahaan tersebut seperti halnya keunggulan dalam produk yang 

dapat di andalkan, memiliki keterampilan dan berbeda dengan 

produk lain. Sehingga dapat membuat lebih kuat dari segi 

pesaingnya. Pada Kolam Renang ABuNawas memeiliki kekuatan 

dari segi tempat yang strategis, haraga yang murah dan mematuhi 

protocol kesehatan covid-19.  

b. Kelemahan  

Kelemahan adalah kekurangan atau keterbatasan dalam hal sumber 

daya yang ada pada perusahaan baik itu keterampilan atau 
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kemampuan yang terjadi penghalang bagi kinerja organisasi. Pada 

kolam renang AbuNawas aspek kelemahan terlihat pada masih 

kurang nya fasilitas yang ada seperti wahana bermain, sumber daya 

manusia,serta akses jalan yang rusak.  

c. Peluang  

Peluang adalah berbagai hal dan situasi yang menguntungkan bagi 

suatu perusahaan. Dalam hal ini peluang yang dimiliki kolam 

renang AbuNawas Rumbia adalah masih dibukanya tempat sebagai 

objek wisata ditengah covid-19.  

d. Ancaman  

Ancaman merupakan pengganggu utama bagi posisi perusahaan. 

Maksudnya pesaing baru, lambatnya pertumbuhan, meningkatnya 

kekuatan tawar menawar konsumen, perubahan teknologi, serta 

peraturan baru atau yang di revisi dapat menjadi ancaman bagi 

keberhasilan perusahaan. Pada kolam reanang AbuNawas Rumbia 

Lampung Tengah memiliki ancaman dalam segi pesaing.  

 

C. Analisis Strategi Pemasaran Destinasi Wisata Kolam Renang Abu Nawas 

Rumbia Lampung Tengah di Masa Covid-19 

Berdasarkan hasil penelitian di atas, strategi yang tepat untuk 

meningkatkan jumlah kunjungan wisatawan di Kolam renang Abu Nawas 

pada masa Covid-19 adalah mengkombinasikan aspek harga, produk jasa 

wisata, lokasi, promosi, prosesnya dan bukti fisik. Tuju aspek dalam bauran 
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pemasaran tersebut menjadi bahan pertimbangan yang menarik bagi 

pengunjung untuk datang ke tempat wisata. 

Kolam renang Abu Nawas memiliki kelebihan dalam strategi 

pemasaran di masa Covid-19 yang dilihat dari aspek haraga dan tempat. 

Kelebihan Kolam Renang Abu Nawas di Rumbia, Lampung Tengah memiliki 

kualitas produk yang sesuai dengan kebutuhan pengunjung sehingga membuat 

pengunjung puas, harga tiket masuk kolam renang Abu Nawas terjangkau dan 

sesuai dengan fasilitas yang ada sehingga pengunjung dapat masuk dengan 

harga tiket terjangkau. Kolam renang Abu Nawas memiliki lokasi yang 

strategis karena berada di lingkungan yang mudah terjangkau, Kolam Renang 

Abu Nawas juga menerapkan protokol kesehatan Covid-19 jadi memberikan 

nilai lebih pada wisata di masa pandemi saat ini, SDM kolam renang Abu 

Nawas baik, proses pelayanan informasi dan keluhan baik, dan pelayanan 

yang sesuai dengan standarisasi sehingga pengunjung nyaman berenng di 

kolam renang Abu Nawas di Rumbia, Lampung Tengah. 

Fakta yang diperoleh dari hasil wawancara kepadaa manager, 

karyawan dan pengunjung, semuanya mempunyai presepsi bahwa kualitas 

produk yang ditawarkan Kolam Renang Wisata Abu Nawas di Rumbia, 

Lampung Tengah sudah baik sesuai dengan kebutuhan pengunjung, 

lingkungan kolam yang bersih dan memiliki keamanan dan kenyamanan yang 

baik sehingga menambah kepercayaan pengunjung. Pelanggan menginginkan 

keamanan dan keselamatan terhadap barang bawaan yang dibawa pengunjung. 

Kolam Renang Abu Nawas tidak memiliki tempat penitipan barang tetapi 
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pihak manajemen selalu memberi himbauan agar pengunjung selalu hati-hati 

dengan barang bawaan pengunjung. 

Air kolam yang jernih menambah daya tarik pengunjung. Kolam 

Renang Abu Nawas menggunakan kaporit, PAC dan bahan kimia pembersih 

lain untuk membunuh kuman dan mengendapkan kotoran. Setelah kotoran 

mengendap, kotoran di raleum sehingga air tetap jernih dan bersih. Dengan 

perencanaan dan pengeloaan yang baik dari Kolam Renang Abu Nawas di 

Rumbia, Lampung Tengah pengunjung tertarik untuk berenang di Kolam 

Renang  Abu Nawas di Rumbia, Lampung Tengah. 

Kolam Renang Abu Nawas di Rumbia, Lampung Tengah memiliki 

kelebihan pada faktor produk yaitu memiliki fasilitas produk yang lengkap 

dan memiliki lingkungan yang bersih dan nyaman. Kolam Renang Abu Nawas 

memiliki kelemahan produk tidak memilikinya fasilitas olahraga lain.  



 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka kesimpulan yang 

dapat diambil adalah strategi pemasaran  Destinasi Wisata Kolam Renang Abu 

Nawas Rumbia Lampung Tengah di masa Covid-19 dengan menerapkan tuju 

aspek bauran pemasaran yaitu, harga, produk, tempat, promosi, SDM, proses 

dan bukti fisik. Strategi tersebut dikenal dalam strategi bauran pemasaran. 

1. Produk  

Produk yang ada di Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung 

Tengah adalah kolam renang dewasa, kolam renang anak dan kantin. 

Fasilitas yang ada di Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung 

Tengah sesuai dengan kebutuhan pengunjung dan protokol kesehatan 

Covid-19 dengan perencanaan dan pengelolaan yang baik.  

2. Harga  

Harga masuk Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung 

Tengah untuk pengunjung umum Rp 13.000,00 dan pengunjung lokal Rp 

8.000,00.   

3. Tempat  

Lokasi kolam renang Kolam Renang Abu Nawas Rumbia 

Lampung Tengah strategis. Kolam Renang Abu Nawas Rumbia Lampung 

Tengah memiliki tempat parkir luas dan tata letak fasilitas untuk 

pengunjung yang sesuai dengan kebutuhan pengunjung. 
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4. Promosi  

 Manager dan karyawan Kolam Renang Abu Nawas Rumbia 

Lampung Tengah melakukan promosi melalui media cetak dan via internet 

sehingga pengetahuan pengunjung tentang Kolam Renang Abu Nawas 

Rumbia Lampung Tengah sudah cukup banyak.  

5. Sumber Daya Manusia  

SDM yang dimiliki Kolam Renang Abu Nawas baik. Karyawan 

berpenampilan bersih dan rapi. Untuk pelayanan karyawan ramah kepada 

pengunjung.  

6. Proses  

Proses pelayanan yang dilakukan oleh kolam renang Abu Nawas di 

Rumbia kepada pengunjung baik. Karyawan dituntut untuk selalu siaga 

apabila terjadi sesuatu yang merugikan pengunjung, karyawan 

menerapkan 3s (senyum, sapa, dan salam), dan karyawan kolam renang 

Abu Nawas cepat tanggap dalam melayani keluhan pengunjung.  

7. Bukti fisik  

Tiga cara yang di gunakan untuk mengelola bukti fisik yaitu : 

Pihak kolam renang Abu Nawas membuat sarana semenarik mungkin 

seperti saat ini dengan menambah spot selfi dan kolam renang dewasa 

untuk menarik pengunjung dari target pasarnya. Menggunakan poster, 

spanduk besar sebagai alat untuk menginformasikan kepada konsumen. 

Dengan menampilkan gambar kolam serta wanaha yang ada di dalamnya. 

Kolam Renang Abu Nawas juga memfasilitasi karyawan dengan seragam 
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khusus guna menampilkan kekompakan serta kerapian. Seragam dengan 

tulisan dan warna menunjukkan sebagai karyawan Kolam Renang Abu 

Nawas.  

 

B. Saran 

Dari kesimpulan dan hasil penelitian melalui observasi, wawancara 

dan dokumentasi, peneliti dapat menyusun saran sebagai berikut: 

1. Pengelola untuk selalu memberi motivasi kepada semua karyawan agar 

dapat bekerja secara professional. 

2. Promosi untuk lebih ditambah dan ditingkatkan, agar masyarakat luas 

lebih banyak yang mengetahui dan tertarik untuk berenang di Kolam 

Renang Abu Nawas Rumbia Lampung Tengah. 
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