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PENDAHULUAN

A. Gagasan Awal

Pariwisata adalah perpindahan sementara orang ke tujuan, keluar dari
rutinitas sehari hari dari tempat tinggal normal wisatawan untuk
melakukan kegiatan lain selama wisatawan menetap di lokasi tujuan yang
tersedia fasilitas untuk memenuhi kebutuhan wisatawan. Menurut
Undang-Undang No. 10 Tahun 2009, tentang Kepariwisataan, pariwisata
merupakan berbagai macam kegiatan wisata yang didukung dengan
fasilitas-fasilitas serta layanan yang disediakan oleh masyarakat,
pengusaha, pemerintah, dan pemerintah daerah. Berdasarkan penjelasan,
pariwisata memiliki empat unsur, yaitu melakukan kegiatan perjalanan,
dilakukan secara sukarela, bersifat sementara untuk keluar dari rutinitas
dan memiliki tujuan untuk menikmati daya tarik wisata.

Pariwisata Indonesia -adalah’ sektor yang saat ini menjadi sektor
unggulan.-Hal ini_dapat dilihat-dengan-meningkatnya perolehan devisa

negara di sektor pariwisata. Perolehan devisa dapat dilihat pada diagram 1.



DIAGRAM 1
Jumlah Penerimaan Devisa Negara di Sektor Pariwisata
Tahun 2015-2018
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Sumber: Kementerian Pariwisata (2018)

Menunjuk pada data dari Kementerian Pariwisata pada diagram 1,
perolehan devisa negara sektor pariwisata terjadi kenaikan menjadi 12,20
USS$ ditahun 2015, dan meningkat menjadi 13,60 ditahun 2016. Lalu terus
meningkat menjadi- 15.00 US$. ditahun 2017, kemudian mengalami
kenaikan yang signifikan ditahun 2018 menjadi 17.00 US$ . Hal ini
menjadi bukti bahwa sektor pariwisata akan terus berkembang setiap

tahunnya.

Bank Indonesia (2018) menyatakan sektor yang paling efektif dalam
mendongkrak devisa di Indonesia yaitu adalah sektor pariwisata. Hal ini
dikarenakan sumber daya yang dibutuhkan untuk mengembangkan
pariwisata terdapat didalam negeri ini yakni sumber daya manusia, luas
wilayah dan keanekaragaman yang terdapat di tanah air. Salah satu sumber

daya yang ikut mengembangkan pariwisata adalah dengan adanya



kenaikan kunjungan wisatawan nusantara yang melakukan perjalanan,

dengan data sebagai berikut:

DIAGRAM 2
Jumlah Perjalanan Wisatawan Nusantara (Wisnus)
Tahun 2015-2018
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Sumber: Badan Pusat Statistik (2018)

Terjadi peningkatan wisatawan-nusantara (wisnus) dalam melakukan
perjalanan menunjuk pada data empat tahun terakhir dari Badan Pusat
Statistik yaitu. pada —tahun- 2015 terdapat--255,42 juta Kkunjungan,
selanjutnya padatahun-2016menjadi 264,34 juta kunjungan. Lalu
meningkat-menjadi 270-juta kunjungan pada tahun 2017 dan selanjutnya
terus meningkat menjadi 303,40 pada tahun 2018.

Wisatawan nusantara sangat berperan aktif dan besar terhadap
perkembangan pariwisata di Indonesia. Beraneka ragam daya tarik wisata
seperti alam, budaya dan buatan membuat wisatawan memiliki banyak
pilihan untuk melakukan kegiatan wisata. Diantara ketiga pilihan tersebut,
wisatawan nusantara memilih daya tarik wisata yang berbasis alam, seperti

yang dapat dilihat pada tabel 1.



TABEL 1
Distribusi Wisatawan Nusantara yang Melakukan Perjalanan Menurut
Jenis Daya Tarik Wisata yang dikunjungi tahun 2018

Daya Tarik Wisata | Persentase (%)
Alam 33,16
Budaya 5,75
Buatan 18,23

Sumber : Badan Pusat Statisik (2018)

Dilihat pada tabel 1, pendistribusian wisatawan nusantara yang
melakukan perjalanan dengan mengunjungi daya tarik wisata alam pada
tahun 2018 memiliki persentase paling besar yaitu 33,16% dibandingkan
daya tarik wisata budaya dan buatan. Hal ini didukung dengan kondisi
geografis, astronomis dan iklim tropis yang membuat wisatawan nusantara

tertarik untuk mengunjungi daya tarik wisata alam.

Daya tarik wisata alam-memiliki berbagai kegiatan wisata yang dapat
dilakukan yakni wisata petualangan, wisata bahari dan ekowisata.
Ekowisata merupakan suatu-bentuk perjalanan-wisata bertanggung jawab,
ke area alami-yang dilakukan dengan-tujuan melestarikan kesejahteraan
penduduk-—setempat ~dan- melakukan—konservasi. Kawasan konservasi
antara lain, cagar alam, suaka margasatwa, taman wisata alam, taman

hutan raya dan taman nasional.

Taman nasional telah menjadi pilihan wisatawan nusantara dalam
melakukan perjalanan kegiatan wisata. Hal ini dapat dilihat dengan
peningkatan jumlah wisatawan nusantara yang berkunjung ke taman

nasional yang meningkat dari tiga tahun belakangan ini. Berikut



merupakan jumlah wisatawan nusantara yang melakukan wisata ke taman

nasional:
TABEL 2
Jumlah Wisatawan Nusantara ke Taman Nasional di Indonesia
Tahun Jumlah Wisatawan Nusantara
2016 2.692.728
2017 3.096.384
2018 3.388.024

Sumber: Kementerian Lingkungan Hidup-dan Kehutanan (2018)

Berdasarkan data dari tabel tiga, tahun 2016 sebesar 2.692.728 juta
wisatawan nusantara melakukan perjalanan ke taman  nasional.
Selanjutnya pada tahun 2017 menjadi 3.096.384 juta wisatawan nusantara
dan terus meningkat ditahun 2018 menjadi 3.388.024 juta wisatawan
nusantara.

Berdasarkan data dari  UNESCO (United Nations Educational
Scientific and Cultural) terdapat beberapa kawasan konservasi yang
terdaftar kedalam-cagar-biosfer dunia yang dapat dilihat pada tabel 2. Jenis
kawasan-konservasi-terbanyak yang-ditetapkan menjadi cagar biosfer
dunia yaitu taman nasional yakni terdapat 16 taman nasional yang

tergabung dan tersebar di beberapa wilayah Indonesia.



TABEL 3
Kawasan Konservasi yang Termasuk dalam Cagar Biosfer Dunia

Cagar Biosfer Lokasi
Taman Nasional Cibodas Jawa Barat
Taman Nasional Bromo Tengger Semeru | jawa Timur
dan Arjuno
Belambangan .
(Taman Nasional Alas Purwo, Baluran, Mery | Jawa Timur
Betiri, dan Cagar Alam Kawah ljen)
Taman Nasional Berbak Sembilang Sumatera Selatan
Taman Nasional Gunung Leuser Sumatera Selatan
Taman Nasional Siberut Sumatera Barat
Suaka Margasatwa Giam Siak Kecil Riau
Taman Nasional Gunung Rinjani Nusa Tenggara Barat
Samota
(Teluk Saleh, Pulau Moyo dan Taman Nusa Tenggara Barat
Nasional Gunung Tambora)
Taman Nasional Komodo Nusa Tenggara Timur
Taman Nasional Tanjung Puting Kalimantan Tengah
Taman Nasional Betung Kerihun Kalimantan Barat
Taman Nasional Danau Sentarum Kalimantan Barat
Taman Nasional Wakatobi Sulawesi Tenggara
Taman Nasional Taka Bonerate Sulawesi Selatan
Taman Nasional Kepulauan Togean Sulawesi Tengah
Taman Nasional Lore Lindu Sulawesi Tengah

Sumber : RISTEKDIKTI (2019)

Maka terdapat peluang untuk mengembangkan ide usaha sebuah biro
perjalanan wisata minat khusus ekowisata ke beberapa taman nasional di
Indonesia. Dari sekian banyak taman nasional yang terdaftar menjadi
cagar biosfer dunia, biro perjalanan wisata akan mengambil lima Taman

Nasional yaitu :



1. Taman Nasional Tanjung Puting, Kalimantan Tengah

Taman Nasional Tanjung Putting berada di Kota Waringin
Barat, Kalimantan Tengah. Wisatawan Melihat salah satu habitat
asli orangutan, menyusuri sungai sekonyer dan menembus hutan
dengan merasakan live on board di kapal klotok, melihat ranger
memberi makan tambahan ke orangutan. Dalam kesehariannya
orangutan mencari makannya sendiri, maka termasuk dalam semi
liar maka dari itu dengan pemberian makanan tambahan kepada
orangutan juga dapat membentuk karakter orangutan menjadi jinak
dan ramah kepada wisatawan. Lalu juga dapat mengambil gambar
satwa liar. Selain orangutan beberapa satwa seperti bekantan dan
jenis satwa hutan lainnya yang hidup berdampingan di taman
nasional ini. Serta melakukan penghijauan dengan penanaman
pohon nyatuh yang menjadi tempat orangutan bertengger.

2. Taman Nasional Berbak dan Sembilang, Sumatera Selatan

Taman -Nasional- Berbak Sembilang terletak di Sumatera
Selatan. Taman Nasional-ini termasuk dalam hutan rawa gambut
terbesar di Asia Tenggara. Disini wisatawan dapat melakukan
kegiatan seperti susur sungai, trekking di hutan primer, melihat
burung dari menara pengamatan burung dan dibulan oktober
wisatawan juga dapat melihat migrasi ratusan burung migran.

Selain itu juga dapat melihat flora dan fauna endemik seperti
anggrek kemuning ,buaya muara, jejak harimau sumatera, elang

dengan menggunakan kamera trek. Akan mengunjungi Desa



Sungsang untuk melakukan aksi sosial kepada masyarakat tentang
larangan pembuangan sampah sembarangan.Wisatawan juga dapat

melakukan photo hunting satwa satwa disini.

. Taman Nasional Siberut, Sumatera Barat

Taman Nasional Siberut terletak di Kepulauan Siberut,
Provinsi Sumatera Barat. Banyak kegiatan yang dapat dilakukan
ditempat ini, seperti bertemu dan belajar budaya suku mentawai
yang terkenal dengan tato diseluruh tubuhnya dan juga pakaian
tradisional mereka. Selain itu, mempelajari tarian lokal yang
disebut Turuk dan ritual suci yang dilakukan oleh Sikerei (dukun
setempat).

Melakukan pengamatan terhadap primata dan satwa endemik
di hutan primer yang hanya terdapat di Taman Nasional Siberut.
yaitu siamang mentawai (bilou, Hylobates Kklossii), lutung
mentawai (joja, presbytis potenziani), monyet mentawai (simakobu,
simias simati), dan beruk (bokoi, Macaca pagensis). Dalam
perjalanan wisatawan akan menggunakan speed boat dan
disepanjang sungai dapat melihat masyarakat yang sedang

berladang, berternak dan melakukan kehidupan keseharian.

. Taman Nasional Taka Bonerate, Sulawesi Selatan.

Taman Nasional Taka Bonerate merupakan surga dari taman
laut di Indonesia. Wisatawan dapat melihat karang cicin/atol
terbesar ketiga di dunia, melihat ratusan jenis ikan seperti bertemu

dengan bayi hiu, diving, snorkeling disalah satu pantai di Pulau



Tinabo. Menikmati sunrise dan sunset di pantai berpasir putih dam
berjemur memandang indahnya panorama alam.

Melihat pertunjukan khas yang di Takabonerate yaitu 'Manca
Pa’dang, beladiri yang memadukan gerakan silat dan keterampilan
memainkan pedang. Kesenian tradisional lainnya adalah battik-
battik, beladiri kontaw, tari boda dan tari lambo.

Wisatawan mengunjungi dan tinggal di salah satu desa /
pemukiman lokal yang penghuninya merupakan suku asli disana,
mempelajari budaya suku Suku Bajo, mencicipi kuliner khas Taka
Bonerate yaitu nasi santan dipadu dengan ikan bakar. Wisatawan
juga dapat melakukan aksi pelestarian lingkungan dengan
melakukan transplantasi karang, penanaman pohon.

. Taman Nasional Lore Lindu, Sulawesi Tengah

Taman Nasional ini memiliki keunikan yaitu termasuk kedalam
situs megalitik terbesar di Indonesia yang berumur mencapai
ratusan bahkan ribuan tahun. Terdapat beberapa banguan megalitik
yang tersebar seperti patung-patung batu, kalimba, tutu’na, batu
dakon yang memiliki keunikan dari masing masing jenis.
Wisatawan dapat melakukan trekking dengan menaiki kuda atau
berjalan kaki sambil mengamati satwa endemik yaitu tarsius,
monyet hitam sulawesi, elang, dan burung maleo.

Menyaksikan dan belajar tarian Moraego. Moraego dapat
dijumpai di desa Saluki, dibawakan oleh enam orang perempuan

dan enamorang laki-laki yang membentuk lingkaran dan saling



berhadapan. Lalu akan menginap di Desa Saluki yang merupakan
desa lokal. Serta melakukan aksi sosial seperti memberikan buku
bacaan dan pembelajaran membaca gratis.

Adapun alasan dari Kelana Alam Tour and Travel memilih kelima
Taman Nasional diatas dikarenakan adanya kenaikan jumlah kunjungan
wisatawan dari tahun ke tahun berikutnya di tiap kabupaten/kota/provinsi
dari kelima taman nasional.

Tabel 4 menunjukkan bahwa terdapat kenaikan kunjungan wisatawan
nusantara ke Kabupaten Kotawaringin Barat disetiap tahunnya yang

merupakan lokasi dimana Taman Nasional Tanjung Puting berada.

TABEL 4
Jumlah Kunjungan Wisatawan Nusantara ke Kabupaten
Kotawaringin Barat, Kalimantan Tengah

Jumlah Wisatawan
Tahun
Nusantara
2015 53.514
2016 102.430
2017 118.180

Sumber: Badan Pusat Statistik Kotawaringin Barat (2017)

Lalu tabel 5 menunjukkan kenaikan kunjungan wisatawan nusantara ke
Sumatera Selatan setiap tahunnya yang merupakan lokasi dimana Taman

Nasional Berbak dan Sembilang berada.

TABEL 5
Jumlah Kunjungan Wisatawan Nusantara ke Sumatera Selatan
Jumlah Wisatawan
Tahun Nusantara
2014 1.819.346
2015 1.724.275
2016 1.896.110

Sumber: Badan Pusat Statistik Sumatera Selatan (2016)
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Dari data di tabel 6 juga terlihat kenaikan kunjungan wisatawan
nusantara ke Kabupaten Kepulauan Mentawai setiap tahunnya yang

merupakan lokasi dimana Taman Nasional Siberut berada.

TABEL 6
Jumlah Kunjungan Wisatawan Nusantara ke Kabupaten Kepulauan
Mentawai
Jumlah Wisatawan
Tahun Nusantara

Sumber: Badan Pusat Statistik Kabupaten Kepulauan Mentawai (2018)

Tabel 7 juga menunjukkan bahwa terdapat kenaikan kunjungan
wisatawan nusantara ke Provinsi Sulawesi Selatan disetiap tahunnya yang

merupakan lokasi dimana Taman Nasional Taka Bonerate berada.

TABEL 7
Jumlah Kunjungan Wisatawan Nusantara ke Provinsi Sulawesi Selatan

Jumlah Wisatawan
Tahun Nusantara
2016 8.426.530
2017 9..042.070
2018 8.489.640

Sumber: Badan Pusat Statistik Provinsi Sulawesi Selatan (2018)

Lalu tabel 8 menunjukkan kenaikan kunjungan wisatawan nusantara ke
Provinsi Sulawesi Tengah setiap tahunnya. yang merupakan lokasi dimana

Taman Nasional Lore Lindu berada.
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TABEL 8
Jumlah Kunjungan Wisatawan Nusantara ke Provinsi Sulawesi Tengah

Jumlah Wisatawan
Tahun Nusantara
2015 2.946.876
2016 3.147.659
2017 3.712.578

Sumber: Badan Pusat Statistik Provinsi Sulawesi Tengah (2017

Dengan adanya potensi wisata dibeberapa kabupaten/kota/provinsi dari
kelima kawasan taman nasional, maka diharapkan kunjungan wisatawan
nusantara juga meningkat, terutama bagi wisatawan yang menyukai daya
tarik wisata alam berfokus pada ekowisata. Oleh karena itu dalam
memenuhi kebutuhan pasar pariwisata dibentuklah suatu biro perjalanan
wisata yang akan direalisasikan penulis dinamakan Kelana Alam Tour and
Travel yang memiliki arti bahwa Indonesia memiliki banyak sekali
keindahan alam yang tersebar diseluruh nusantara dan patut untuk di
kunjungi.

Kelana Alam Tourand Travel akan direalisasikan dengan berdomisili di
Kota Tangerang. Kelana-Alam -akan dikembangkan dan mengusung tema
khusus/ special interest untuk ekowisata dan pelestarian lingkungan ke
Taman Nasional. Paket yang akan ditawarkan akan berupa private trip
dengan minimal 15 orang.

Paket wisata yang dibuat juga akan mempromosikan destinasi-destinasi
wisata ekowisata di berbagai daerah di Indonesia. Keunikan dari Kelana
Alam yakni disetiap perjalanan akan selalu ada satu kegiatan yang bersifat

sosial kepada masyarakat lokal dan lingkungan dengan tujuan agar dapat
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memberikan dampak positif yang tidak hanya dirasakan oleh wisatawan
namun juga masyarakat dan lingkungan di destinasi wisata.
Penyelenggaraan paket ini juga untuk meningkatkan menjadi saksi akan
pesona kekayaan alam dari pulau pulau Indonesia dan sama sama
melakukan perubahan bagi komunitas lokal di destinasi wisata, maka paket
paket ini akan diperuntukan bagi masyarakat yang berumur 22 — 45 tahun
yang sudah memiliki pendapatan minimal Rp. 4.500.000 pertahunnya, serta

memiliki penghasilan tetap.

B. Tujuan Studi Kelayakan

Dalam mendirikan sebuah usaha tentu dibutuhkan modal yang tidak
sedikit jumlahnya. Studi kelayakan bisnis dilakukan agar dapat membantu
menganalisis apakah sebuah perusahaan dapat dijalankan atau tidak. Studi
kelayakan dibutuhkan bagi pendiri / founder perusahaan, dan juga
beberapa pihak pendukung dan. penunjang perusahaan seperti investor,
venture capital, bank sebagai pemberi kredit dan juga pemerintah sebagai
pihak yang membuat- perundang-undangan yang harus dipenuhi setiap
perusahaan agarkegiatan berjalan—dengan lancar dan sesuai dengan
peraturan negara.

Tujuan dilakukannya studi kelayakan bisnis ini juga menjadi tolak
ukur untuk Kelana Alam dalam memulai perjalananan bisnis dalam
industri pariwisata, terutama agar dapat bertahan dan bersaing didalam
industri ini. Dan secara spesifik tujuan studi kelayakan bisnis ini dibagi

dalam dua kategori:
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1. Tujuan Utama

a. Meninjau kelayakan dari bisnis ini melalui studi kelayakan
bisnis untuk memimalisir resiko dan hambatan yang terjadi di
masa yang akan datang.

b. Menganalisa apakah perusahaan ini layak atau tidak untuk
direalisasikan kedepannya dari seluruh aspek yang dapat
memengaruhi keberhasilan pembuatan bisnis ini.

c. Meminimalisir penanaman modal yang terlalu besar untuk
kegiatan yang ternyata tidak menguntungkan.

d. Sebagal pedoman bagi para kreditor serta investor yang akan
menanamkan modalnya di Kelana Alam Tour and Travel
sehingga dapat memperhitungkan hasil investasi dengan
matang.

Sedangkan sub tujuan dari pembuatan usaha biro perjalanan wisata ini
adalah :

1. Mengembangkan dan menyediakan wadah sebagai perantara
untuk melakukan perjalanan-bagi wisatawan yang menyukai
kegiatan wisata berbasis ekowisata dilndonesia.

2. Memaksimalkan minat wisatawan nusantara terhadap daya
tarik wisata alam berbasis ekowisata ke Taman Nasional

3. Berpartisipasi dalam  mengembangkan  pariwisata

berkelanjutan (sustainable tourism)
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4. Mengenalkan dan menambah wawasan wisatawan nusantara
bahwa bentuk wisata ekowisata ke Taman Nasional
merupakan salah satu bentuk konservasi .

5. Menciptakan lapangan pekerjaan bagi masyarakat sehingga
dapat membantu meningkatkan perekonomian daerah dan

mensejahterakan masyarakat.

Metodologi
Ketersediaan perolehan data yang akurat akan berperan penting dalam
mendukung analisis studi kelayakan bisnis Kelana Alam Tour and Travel
untuk menentukan langkah yang tepat pada tahap selanjutnya. Terdapat
dua jenis teknik perolehan data berdasarkan jenis data, yaitu data primer
dan data sekunder. Adapun dari kedua teknik tersebut akan digunakan
beberapa metode pengumpulan data diantaranya:
1. Data Primer
Menurut Sekaran dan/’ Bougie (2016, -hal.  38), data primer
merupakan data yang -diperoleh dari-sumber utama dengan beberapa
cara seperti-survei, wawancara,-observasi dan penyebaran kuesioner.
Data primer dibagi menjadi beberapa metode pengumpulan data yaitu:
a. Metode Survei dengan Kuesioner
Menurut Sekaran dan Bogie (2016, hal. 142), kuesioner dapat
diartikan sebagai kumpulan beberapa pertanyaan tertulis dimana
responden mengisi dan mencatat jawaban, dan dilakukan sebagai

alternatif untuk mendapatkan informasi yang dibutuhkan dari
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responden. Kuesioner menurut Sekaran dan Bougie (2016, hal 143-
144) terbagi menjadi tiga jenis yaitu:

1) Personally administered questionnaires kuesioner yang
disebarkan secara langsung oleh peneliti kepada responden
dan dapat langsung dikumpulkan pada saat bersamaan /
langsung, sehingga memerlukan waktu yang relatif pendek.

2) Mail questionnaires adalah kuesioner yang disebarkan
kepada responden via media internet melalui e-mail.
Responden dapat mengisi kuesioner dimanapun, tetapi
kurang efektif karena memerlukan waktu yang relatif lama
dan kemungkinan beberapa kuesioner tidak dikembalikan
oleh responden dan juga belum tentu sesuai dengan target.

3) Electronic and online questionnaires adalah kuesioner
berbentuk situs (link) yang disebarkan kepada responden
melalui website atau media sosial. Perlu dipastikan
kuesioner berada ditarget responden yang tepat agar sesuai
dengan-studi kelayakan bisnis yang terkait.

b. Wawancara

Wawancara dapat dilakukan dengan dua metode yakni secara
terstruktur dan tidak terstruktur. Wawancara terstruktur dapat
dilakukan ketika pewawancara sudah mengetahui informasi apa
saja yang dibutuhkan dengan membuat daftar pertanyaan yang
akan diajukan kepada responden. Wawancara tidak terstruktur

dilakukan karena pewawancara tidak memiliki pengaturan
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D.

dengan urutan wawancara dan informasi yang diperlu
dipertanyakan kepada responden.
2. Data Sekunder
Menurut Sekaran dan Bougie (2016, hal. 37) data sekunder adalah
data yang diperoleh merupakan data yang berasal dari hasil penelitian
sebelumnya dan dapat digunakan sebagai referensi dalam pembuatan
studi kelayakan bisnis. Data sekunder dapat diperoleh dari badan pusat
statistik, pemerintah, perpustakaan (buku dan jurnal), dan lain-lain.
Studi kelayakan bisnis ini menggunakan data sekunder yang dapat
diperoleh dari Badan Pusat Statisik, Kementrian Pariwisata, dan
Kementrian Lingkungan Hidup dan Kehutanan. Dan data tambahan lain
yang diperoleh dari buku referensi, website resmi dan sumber

pendukung lainnya.

Tinjauan Konseptual Mengenai Bisnis Terkait

1. Pariwisata

Menurut—Undang-Undang-— No:10° tahun 2009 tentang
Kepariwisataan, pariwisata adalah berbagai macam kegiatan wisata
yang didukung dengan berbagai fasilitas serta layanan yang disediakan
oleh masyarakat, pengusaha, pemerintah, dan pemerintah daerah.

Sedangkan menurut Cook, Hsu dan Marqua (2014, hal. 3)
pariwisata adalah perpindahan sementara orang ke tujuan, keluar dari
rutinitas sehari hari dari tempat tinggal normal wisatawan untuk

melakukan kegiatan yang dilakukan selama wisatawan menetap di
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lokasi tujuan dan terdapat fasilitas untuk memenuhi kebutuhan

wisatawan.

. Biro Perjalanan Wisata

Menurut Holloway & Humphreys (2016) Biro Perjalanan Wisata
adalah seseorang atau organisasi yang menjual dan menyediakan jasa
dari pemasok (suppliers), perantara perjalanan wisata, dan organisasi
destinasi kepada pelanggan perorangan dan kelompok, serta
menerima imbalan berupa komisi dari layanan jasa.

Sementara menurut Undang Undang No. 10 Tahun 2009 tentang
Kepariwisataan, Biro Perjalanan® Wisata adalah usaha yang
menyediakan barang dan/atau jasa untuk memenuhi kebutuhan

wisatawan dan penyelenggaraan kegiatan pariwisata.

. Daya Tarik Wisata

Undang-Undang No. ;10 tahun 2009-tentang Kepariwisataan
mengatakan bahwa-daya tarik wisata adalah segala sesuatu yang
memiliki-—Keunikan, —keindahan, ~dan nilai yang berupa
keanekaragaman kekayaan alam, budaya, dan hasil buatan manusia
yang menjadi sasaran atau tujuan kunjungan wisatawan.

Daya tarik wisata alam berdasarkan pada Peraturan Pemerintah
Republik Indonesia Nomor 50 Tahun 2011 Tentang Rencana Induk
Pembangunan Kepariwisataan Nasional Tahun 2010 — 2025 pasal 14

adalah daya tarik wisata yang berupa keanekaragaman dan keunikan
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lingkungan alam, yang dimana terbagi menjadi daya tarik wisata alam
di wilayah perairan dan daya tarik wisata alam di wilayah daratan.

Daya tarik wisata alam yang berbasis potensi keanekaragaman dan
keunikan lingkungan di wilayah perairan laut sendiri dibagi kedalam
tiga kategori yaitu bentang pesisir pantai, bentang laut baik perairan
di sekitar pesisir pantai maupun lepas pantai yang menjangkau jarak
tertentu yang memiliki potensi bahari dan yang terakhir yakni dasar
laut.

Begitu juga dengan daya tarik wisata alam yang berbasis potensi
keanekaragaman dan keunikan lingkungan di wilayah daratan dibagi
dalam lima kategori yakni pegunungan/hutan  alam/taman
nasional/taman wisata alam/taman hutan raya, perairan sungai dan
danau, perkebunan, pertanian dan terakhir yakni bentang alam khusus
seperti gua, karst, padang pasir dan sejenisnya.

Daya tarik wisata budaya adalah obyek wisata yang memiliki
keunikan, keindahan, dan nilai yang berupa hasil olah cipta, karsa dan
rasa manusia sebagai makhluk budaya. Contoh: Sendratari Ramayana,
Kota Lama, dan sebagainya.

Sedangkan daya tarik wisata buatan adalah obyek wisata yang
memiliki keunikan, keindahan, dan nilai yang berupa hasil buatan
manusia dan merupakan kreasi artifisial serta kegiatan-kegiatan
lainnya diluar ranah wisata alam dan wisata budaya. Contoh: Water

Park, museum Interactive
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4. Wisata Minat Khusus

Lee dan Bai (2016) mengatakan bahwa, wisata minat khusus
adalah pariwisata khusus yang melibatkan kelompok atau individu
yang ingin mengunjungi situs atau tempat yang terhubung dengan
subjek tertentu.

Menurut Cook, Hsu dan Marqua (2014, hal. 52) wisata minat
khusus atau special interest tourism adalah wisata yang dilakukan
berdasarkan tujuan yang spesifik dan tertentu, sehingga wisatawan
yang memiliki minat khusus memiliki motivasi. khusus dalam
melakukan perjalanan ke sebuah destinasi wisata.

5. Ekowisata

Menurut The International Ecotourism Society (2015)
Ekowisata adalah perjalanan yang memiliki tanggung jawab akan
area alami . seperti melakukan pelestarian  lingkungan,
mempertahankan  kesejahteraan  masyarakat: setempat dan
melibatkan interpretasi dan pendidikan:

Dowling —(2009) mengatakan -bahwa ekowisata merupakan
kegiatan pariwisata yang bertanggung jawab, dengan memberikan
kontribusi yang positif terhadap konservasi lingkungan, dan
memperhatikan kesejateraan masyarakat lokal. Ekowisata memiliki
5 elemen inti, yaitu bersifat alami, berkelanjutan secara ekologis,
lingkungannya bersifat edukatif, menguntungkan masyarakat lokal,

dan menciptakan kepuasan wisatawan.
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Kegiatan ekowisata dapat dibedakan menjadi dua yaitu hard
ecotourism dan soft ecotourism. Beberapa karakter kegiatan hard
ecotourism adalah wisatawan ideal dengan aktivitas ekowisata,
memiliki tujuan khusus (hanya untuk tujuan ekowisata, untuk ahli
lingkungan, botani dan geologi), perjumpaan dengan alam dengan
jangka waktu yang lama, akses layanan dan fasilitas terbatas serta
berlatar belakang kawasan alam liar yang tidak terganggu.

Sedangkan kegiatan soft ecotourism memiliki beberapa karakter
seperti berlangsung dalam jangka waktu pendek, interaksi melalui
perantara/tidak langsung, tingkat komitmen dengan lingkungan
tidak begitu kuat, setting yang kurang alami, pengalaman wisata
dengan banyak tujuan, setting yang kurang alami serta penyediaan
layanan dan fasilitas yang tinggi.

. Taman Nasional

Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 5 pasal 32 Tahun
1990 tentang Konservasi ' Sumber “Daya Alam Hayati dan
Ekosistemnya menyatakan-bahwa-taman nasional adalah kawasan
pelestarian alam _yang mempunyai ekosistem asli, dikelola dengan
sistem zonasi yang dimanfaatkan untuk tujuan penelitian, ilmu
pengetahuan, pendidikan, menunjang budidaya, pariwisata, dan
rekreasi.”

Peraturan Pemerintah Republik Indonesia No. 28 tahun 2011
tentang Pengelolaan Kawasan Alam dan Kawasan Pelestarian Alam

menyatakan bahwa taman nasional adalah kawasan pelestarian alam
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yang memiliki ekosistem asli, yang dikelola dengan sistem zonasi
dan dimanfaatkan untuk tujuan penelitian, ilmu pengetahuan,
pendidikan, menunjang budidaya, pariwisata, dan rekreasi. Taman
nasional merupakan salah satu kawasan konservasi yang
mengandung aspek pelestarian dan pemanfaatan sehingga kawasan
ini dapat dimanfaatkan untuk pengembangan ekowisata dan minat
khusus. Bentuk pariwisata tersebut sangat prospektif dan konsen
dalam penyelematan ekosistem hutan.

. Wisatawan

Menurut (Charles R. dan Ritchie, 2009) wisatawan yaitu orang-
orang yang bertujuan mendapatkan pengalaman psikis dan fisik serta
kepuasan. Sifat ini akan sangat menentukan tujuan yang dipilih
untuk menikmati kegiatan .

Menurut World Tourism:Organization (2011) wisatawan adalah
kegiatan orang bepergian ke dan tinggal di tempat di luar lingkungan
biasa mereka selama tidak lebih dari.satu-tahun berturut-turut untuk
liburan, bisnis; —dan keperluan—lain yang tidak terkait dengan
pelaksanaan  kegiatan yang dibayar dari dalam tempat yang
dikunjungi.

Menurut buku statistik wisatawan nusantara tahun 2018
wisatawan nusantara/domestic tourists adalah seseorang yang
melakukan perjalanan di wilayah teritori suatu negara, dalam hal ini
Indonesia, dengan lama perjalanan kurang dari 6 bulan dan bukan

bertujuan untuk memperoleh penghasilan di tempat yang dikunjungi
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serta bukan merupakan perjalanan rutin (sekolah atau bekerja),
dengan mengunjungi objek wisata komersial, dan atau menginap di
akomodasi komersial, dan atau jarak perjalanan lebih besar atau
sama dengan 100 (seratus) kilometer pergi-pulang.
. Paket Wisata

Menurut Lubis (2011) paket wisata adalah suatu rencana
perjalanan wisata yang tersusun secara tetap dengan biaya yang
sudah ditentukan di dalam paket wisata. Mulai dari biaya penginapan,
transportasi, sightseeing tour serta konsumsi. Harga paket wisata
selalu berubah-ubah sesuai dengan keinginan perusahaan tersebut
yang akan mendapatkan keuntungan memadai. Oleh karena itu paket
wisata tersebut sangat tergantung terhadap perekonomian di suatu
negara.
. Konsep Bisnis

Berdasarkan pembahasan teori-teori, maka jenis usaha yang
akan dibuat adalah biro perjalanan wisata-yang dinamakan Kelana
Alam -Tour -and- Travel. -Biro-Perjalanan Wisata Kelana Alam
menyediakan jasa perjalanan ekowisata berbasis alam ke taman
nasional yang terdapat di Indonesia dengan melakukan kegiatan
konservasi dan juga menambahkan kegiatan aksi sosial disetiap
perjalanan wisata. Sehingga wisatawan bukan hanya dapat
melakukan perjalanan untuk bersenang-senang tetapi juga
mendapatkan pengalaman berbeda dengan melakukan aksi sosial

yang akan memiliki efek kepada komunitas lokal.
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Kelana Alam Tour and Travel berasal dari bahasa inggris yang
berarti harta karun, Indonesia memiliki banyak sekali harta karun
seperti keanekaragaman hayati berupa flora, fauna, satwa dan
juga keindahan alam yang tersebar diseluruh nusantara. Kelana
Alam Tour and Travel akan menjadi salah satu biro perjalanan
wisata yang berbasis alam, khususnya ekowisata. Aktivitas wisata
yang ditawarkan adalah mengunjungi taman nasional.

Kelana Alam Tour and Travel memiliki lima paket wisata yang
ditawarkan yaitu, 4D3N Get in Touch Orangutan Tanjung Puting,
5D4N Fascinating Under Sea Taka Bonerate, 5D4N Explore
Megalithic Lore Lindu, Amazon Van Sumatera Berbak dan
Sembilang dan 5D4N Unbelievable Mentawai, Siberut. Aktivitas
utama yang ditawarkan Kelana Alam Tour and Travel adalah
ekowisata dengan aktivitas soft tourism seperti trekking dan juga
berfokus pada pelestarian dalam hal lingkungan dan sosial budaya
yang terdapat di kawasan taman nasional. Dengan adanya Kelana
Alam Tour—and Travel diharapkan potensi taman nasional di
Indonesia dapat lebih maksimal di kembangkan dan menjadi tujuan

berwisata.
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BAB Il

ASPEK PASAR DAN PEMASARAN

A. Analisis Permintaan

Setiap manusia pasti memiliki berbagai kebutuhan untuk menunjang
keberlangsungan hidupnya. Oleh karena itu segala produk dan jasa tercipta
karena adanya pemenuhan. akan kebutuhan dan permintaan tersebut.
Menurut Kotler & Keller (2016, hal. 32) kebutuhan adalah keperluan dasar
manusia seperti udara, makanan, air, pakaian, dan tempat tinggal. Dan
manusia juga memiliki kebutuhan untuk melakukan rekreasi, pendidikan
dan hiburan. Permintaan setiap orang terbentuk oleh karena masyarakat.
Kotler dan Keller (2016, hal.32) mengatakan bahwa permintaan adalah
keinginan akan sebuah produk tertentu yang didukung dengan kemampuan
untuk membelinya. Melakukan analisa permintaan pasar adalah hal yang
penting agar dapat mengetahui _potensi pasar-pada produk yang dijual.
Dalam' sebuah _studi- kelayakan bisnis, ‘juga ~sangat penting untuk
mengetahui-adanya minat dan-potensi-dari pasar pada usaha yang akan
dijalankan.

Analisis permintaan adalah analisis akan faktor-faktor yang
memengaruhi permintaan, seperti harga produk, selera konsumen, jumlah
penduduk, dan juga pendapatan per kapita masyarakat (Kotler dan Keller,
2016), Maka untuk mengetahui hal tersebut penulis akan menyebarkan
kuesioner kepada masyarakat umum. Data kuesioner yang akan diperoleh

juga akan bersifat valid dan reliable. Valid adalah alat atau instrumen yang
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digunakan, baik/benar untuk mengukur apa yang harus diukur, sedangkan
reliable yaitu mengindikasikan sejauh mana tanpa bias (bebas dari
kesalahan) dan memastikan pengukuran yang konsisten sepanjang waktu
dan di berbagai item dalam instrumen.

Untuk mengetahui analisis perminataan, maka akan dilakukan
penyebaran kuesioner secara langsung dan online kepada responden.
Dalam menyebarkan kuesioner juga terdapat aturan sampel yang harus
diikuti. Berikut adalah aturan urutan sampel menurut Sekaran dan Bougie
(2016, hal. 211) adalah:

a.. Urutan sampel lebih dari 30 dan kurang dari 300 adalah tepat untuk

kebanyakan penelitian.

b. Sampel dipecah menjadi subsamples (males/females, junior/senior,
etc), minimum ukuran sampel 30 dari setiap kategaori.

c. Untuk penelitian multivariate (termasuk analisis regresi berganda),
ukuran sampel minimal 10 kali lebih besar dari variabel dalam
penelitian.

d. Untuk penelitian sederhana -dengan menggunakan kelompok
eksperimen, maka jumlah sampel adalah antara 10 sampai dengan
20.

Teknik pengukuran sampel yang dilakukan adalah dengan dikalikan

lima dari total jumlah indikator penelitian yang dilakukan untuk
memperoleh hasil yang valid dan reliable. Jumlah pertanyaan yang

diajukan sebanyak 35 pertanyaan, maka dari itu sampel minimal untuk
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penelitian ini adalah sebesar 35 x 5 = 175 (Hair, Black, Babin dan
Anderson, 2014).

Dalam melakukan analisis permintaan, kuesioner disebarkan secara
online dan manual kepada 200 responden dan kuesioner berlokasi di
sekitar Tangerang dan Jakarta.. Isi kuesioner dibagi menjadi tiga bagian.
Bagian pertama terdiri dari enam pertanyaan mengenai data responden,
bagian kedua terdiri dari enam pertanyaan mengenai kondisi pasar, dan
bagian ketiga terdiri dari 35 pertanyaan mengenai baur pemasaran. Berikut
ini adalah hasil dari kuesioner yang valid dan reliable:

1. Data Responden

Bagian pertama dari kuesioner adalah mengenai data responden.
Data responden terdiri dari umur, jenis kelamin, area domisili,
profesi dan total pendapatan. Berikut merupakan hasil dari

kuesioner bagian pertama:

TABEL 9
Hasil Kuesioner Profil-Responden
No. Pertanyaan Jawaban Jumiah | Persentase | c'oentase
Kumulatif
20=25 141 80,1 80,1
26-31 22 12,5 92,6
1 Umur
32-37 8 4,6 97,2
>38 5 2,9 100,0
i-laki 71 40,3 40,3
2 Jenis Kelamin Laki-laki
Perempuan 105 59,7 100,0
didik SMA 54 30,7 30,7
Pendidikan 3
3 Terakhir Diplomal-3 7 4,0 34,7
Diploma4/Stratal 115 65,3 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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TABEL 10
Hasil Kuesioner Profil Responden (Lanjutan)

No. Pertanyaan Jawaban Jumlah | Persentase iﬂfﬁﬂf;ﬁ?

Pelajar 57 32,4 32,4
Pegawai 93 52,8 85,2
4 Pekerjaan \I/k\)ltljraRsl\:vrsz;a 23 13,1 98,3
Tangga 1 ,6 98,9
Lainnya 2 11 100,0
Jakarta Barat 37 21,0 21,0
Jakarta Utara 17 9,7 30,7
5 Wilayah Tempat | Jakarta Pusat 2 1,1 31,8
Tinggal/Domisili | Jakarta Timur 2 1,1 33,0
Tangerang 105 59,7 92,6
Lainnya 13 7,4 100,0
Jakarta Barat 23 13,1 13,1
Jakarta Utara 19 10,8 23,9
6 Wilayah Tempat | Jakarta Pusat 10 57 29,5
Bekerja/Kuliah | Jakarta Timur 2 1,1 30,7
Tangerang 102 58,0 88,6
Lainnya 20 11,4 100,0
<Rp. 5.500.000 117 66,5 66,5

>
O ] v | o [ e

ota
7| Pencapatan 5 gg_' SR o 5.1 81,3
erbulen > Rp. 7.500.000

- RS. 8.500,000 ! 4.0 852
>Rp.8.500.000 26 14,8 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data-(2019)

Berdasarkan tabel--10 -dapat diketahui bahwa mayoritas
responden berusia antara 20-25 tahun dengan jumlah responden
sebanyak 141 dari 176 responden (80,1%), usia antara 26-31 tahun
dengan jumlah 22 dari 176 (12,5%), usia antara 32-37 tahun
dengan jumlah responden sebanyak 8 dari 176 responden (4,6%),

usia > 38 tahun dengan jumlah 5 dari 176 responden (2,9%).

Berdasarkan tabel 10 dapat dilihat bahwa mayoritas dari

responden merupakan perempuan sebanyak 105 dari 176
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responden (59,7%) sedangkan responden laki-laki adalah sebanyak

71 dari 176 responden (40,3%).

Berdasarkan tabel 10 dapat diketahui bahwa pendidikan terakhir
responden mayoritas adalah Diploma/Strata 1 dengan jumlah 115
dari 176 responden (65,3%). SMA dengan jumlah 54 dari 176
responden (30,7%), dan Diploma 1-3 dengan jumlah 7 dari 176

responden (4%).

Berdasarkan tabel 10 dapat diketahui bahwa mayoritas
responden bekerja sebagai pegawai dengan jumlah 93 responden
dari 176 respnden (52,8%), berprofesi sebagal pelajar dengan
jumlah. responden 57 dari 176 responden (32,4%), berprofesi
sebagai ‘wiraswasta dengan jumlah responden 23 dari 176
responden (13,1%), berprofesi sebagai ibu rumah tangga dengan
jumlah 1 responden dari 176 responden (0,6%), dan berprofesi
selain daripada yang-telah’ disebutkan pada opsi-opsi sebelumnya

dengan-jumlah-2 dari 176-responden-(1,1%).

Berdasarkan- pada tabel tabel 10 dapat diketahui bahwa
mayoritas responden berdomisili di wilayah Tangerang, yaitu
sebanyak 105 responden (159,7%) dari 176 responden, berdomisili
di wilayah Jakarta Barat dengan jumlah 37 responden (21%),
berdomisili di wilayah Jakarta Utara dengan jumlah 17 responden
(9,7%), berdomisili di wilayah Jakarta Pusat dengan jumlah 2

responden (1,1%) berdomisili di wilayah Jakarta Timur dengan
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jumlah 2 responden (1,1%) dan berdomisili di luar wilayah Jakarta
dan Tangerang selain yang disebutkan dengan opsi lain dengan

jumlah 13 responden (7,4%).

Berdasarkan pada tabel 10 dapat diketahui bahwa mayoritas
responden melakukan bekerja/ kuliah di wilayah Tangerang, yaitu
sebanyak 102 responden (58%) dari 176 responden, melakukan
bekerja/ kuliah di-wilayah Jakarta Barat dengan jumlah 23
responden (13,1%), melakukan bekerja/ kuliah di wilayah Jakarta
Utara dengan jumlah 19 responden (10,8%), melakukan bekerja/
kuliah di wilayah Jakarta Utara dengan jumlah 10 responden
(10,8%) dan melakukan bekerja/ kuliah di luar wiilayah Jakarta dan
Tangerang selain yang disebutkan dengan opsi lain dengan jumlah

20 responden (11,4%).

Berdasarkan tabel tabel 10 dapat diketahui bahwa mayoritas
responden memperoleh pendapatan perbulan < Rp. 5.500.000 dengan
jumlah -117 dari—176 responden(66,5%)- , -memperoleh pendapatan
perbulan > Rp. 8.500.000 dengan jumlah 26 dari 176 responden
(26%) memperoleh pendapatan perbulan > Rp. 5.500.000 — Rp.
6.500.000 dengan jumlah 17 dari 176 responden (9,7%),
memperoleh pendapatan perbulan > Rp. 6.500.000 — Rp.
7.500.000 dengan jumlah 9 dari 176 responden (5,1%), dan

memperoleh pendapatan perbulan > Rp. 7.500.000 — Rp.

8.500.000 dengan jumlah 7 dari 176 responden (4%).
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2. Kondisi Pasar

Bagian kedua dari kuesioner adalah Kondisi Pasar. Berikut

merupakan

pertanyaan-pertanyaan

yang diajukan

dalam

mengetahui kondisi pasar. Berikut merupakan hasil dari kuesioner

bagian kedua:

Puting, Kalimantan Tengah

TABEL 11
Hasil Kuesioner Kondisi Pasar
No. Pertanyaan Jawaban Jumlah Persentase Persentas:e
Kumulatif
Frekuensi 1 kali 40 22,7 22,7
Melakukan s
. Kegiatan Wisata 2 kali 64 36,4 59,1
diwilayah 3 kali 40 22,7 81,8
Indonesia dalam | 4 kali 17 9,7 91,5
Setahun > 5 kali 15 8,5 100,0
/ 1 kali 97 55,1 55,1
Frekuensi
Melakukan 2 kali 45 25,6 80,7
2 Kegiatan Wisata | 3 kali 21 11,9 92,6
Alamidalom | g 5 28 95,5
Setahun :
> 5 kali 8 4,5 100,0
S, . Sendiri 10 5,7 5,7
Melakukan Keluarga 65 36,9 42,6
3 Kegiatan yang. | Teman 89 50,6 93,2
Bersifat Wisata Pasangan 8 45 97.7
Alam -
Lainnya 4 2,3 100,0
Teman/Kerabat 49 27,8 27,8
Sumber
4 Informasi Internet/Sosial-Media 112 63,6 91,5
Kegiatan Bersifat |"\yo0q"0f Mouth 9 5,1 96,6
Wisata Alam -
Lainnya 6 3,4 100,0
Taman Nasional Berbak
Sembilang, Sumatera Selatan 25 14,2 14,2
Taman Nasional Siberut, 20 114 256
Sumatera
s Tujuan Wisgta ke | Taman Nasional Tgka 43 244 50,0
Taman Nasional | Bonerate, Sulawesi Selatan
Taman I\_Iasmnal Lore Lindu, 16 9.1 59.1
Sulawesi Tengah
Taman Nasional Tanjung 79 40,9 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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TABEL 12
Hasil Kuesioner Kondisi Pasar (Lanjutan)

No. Pertanyaan Jawaban Jumlah Persentase Persentasfe
Kumulatif
Biaya dalam | > Rp. 3.500.000 — Rp. 5.500.000 162 92,0 92,0
Sekali
6 Melakukan
Kegiatan Wisata > Rp. 5.500.000 — Rp. 6.500.000 4 2,3 94,3
Alam > Rp. 6.500.000 10 5,7 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 11 bahwa mayoritas responden yaitu
sebanyak 64 dari 176 responden melakukan 2 kali (36,4%)
perjalanan wisata di wilayah Indonesia, sebanyak 40 dari 176
responden (22,7%) melakukan 3 kali-perjalanan wisata di wilayah
Indonesia, sebanyak 40 dari 176 responden (22,7%) melakukan 1
kali perjalanan wisata di wilayah indonesia, sebanyak 17 dari 176
responden (9,7%) melakukan perjalanan wisata di Indonesia, dan
sebanyak 15 dari 176 responden (8,5%) melakukan perjalanan

wisata di Indonesia lebih dari 5 kali.

Berdasarkan padatabel 11 bahwa mayoritas responden yaitu 97
dari 176 responden -(55,1%) melakukan 1 kali kegiatan yang
bersifat wisata alam, sebanyak 45 dari 176 responden (25,6%)
melakukan 2 kali kegiatan yang bersifat wisata alam, sebanyak 21
dari 176 responden (11,9%) melakukan 3 kali kegiatan yang
bersifat wisata alam, sebanyak 8 dari 176 responden (4,5%)
melakukan kegiatan yang bersifat wisata alam, dan 5 dari 176

responden (2,8%) melakukan kegiatan wisata alam.
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Berdasarkan pada tabel 11 bahwa mayoritas responden yaitu
sebanyak 89 dari 176 responden (50,6%) memilih teman sebagali
rekan saat melakukan wisata alam, sebanyak 65 dari 176 responden
(36,9%) memilih keluarga sebagai rekan saat melakukan wisata
alam, sebanyak 10 dari 176 responden (5,7%) memilih untuk
berpergian sendiri saat melakukan wisata alam, sebanyak 8 dari 176
responden (4,5%) memilih pasangannya sebagai rekan saat
melakukan wisata alam, dan lainnya selain yang disebutkan

sebanyak 4 responden (2,3%).

Berdasarkan pada tabel 11 mayoritas responden yaitu sebanyak
112 dari 176 responden (63,6%) mendapatkan informasi mengenai
kegiatan bersifat wisata alam dari internet/sosial media, 49 dari 176
responden (27,8%) mendapatkan informasi mengenai Kegiatan
bersifat wisata alam dari teman/kerabatnya, 9 dari 176 responden
(5,1%) mendapatkan informasi mengenai-kegiatan bersifat wisata
alam dari- word-of mouth-dan 6 dari 176 responden (3,4%) lainnya
mendapatkan informasi-mengenai-kegiatan bersifat wisata alam dari

sumber lainnya selain yang disebutkan di atas.

Berdasarkan pada tabel 11 mayoritas responden yaitu sebanyak
72 dari 176 responden (40,9%) memilih Taman Nasional Tanjung
Puting, Kalimatan Tengah sebagai tujuan wisata alam ke taman
nasional, sebanyak 43 dari 176 responden (24,4%) memilih Taman
Nasional Taka Bonerate, Sulawesi Selatan sebagai tujuan wisata

alam ke taman nasional, sebanyak 25 dari 176 responden (14,2%)
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memilih Taman Nasional Berbak Sembilang, Sumatera Selatan
sebagai tujuan wisata alam ke taman nasional, sebanyak 20 dari 176
responden (11,4%) memilih Taman Nasional Siberut, Sumatera
sebagai tujuan wisata alam ke taman nasional dan 16 dari 176
responden (9,1%) memilih Taman Nasional Lore Lindu, Sulawesi

Tengah sebagai tujuan wisata alam ke taman nasional

Berdasarkan pada tabel 12 mayoritas responden yaitu sebanyak
162 dari 176 responden (92%),mengeluarkan biaya > Rp. 3.500.000
— Rp. 4.500.000 dalam melakukan kegiatan wisata alam, sebanyak
10 responden (5,7%) dari 176  responden mengeluarkan >
Rp.5.500.000 dalam melakukan kegiatan wisata alam, serta 4
responden (2,3%) mengeluarkan biaya > Rp. 4.500.000-

Rp.5.500.000 dalam melakukan kegiatan wisata alam.

3. Baur Pemasaran

Bagian ketiga dari kuesioner yang berisi-pernyataan mengenai
baur-pemasaran atau marketing mix (8p). Pertanyaan di bagian
ketiga dari kuesioner ini berbentuk skala, sehingga membutuhkan
uji realibilits untuk mengukur konsistensi dari jawaban atas
pertanyaan-pertanyaan yang ada. Menurut Sekaran dan Bougie
(2016, hal 293), validitas adalah tes yang dilakukan untuk menguiji
suatu instrumen tersebut bersifat baik dan dapat dikembangkan

dalam mengukur konsep-konsep tertentu, sedangkan realibilitas
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adalah tes yang dilakukan dan digunakan untuk mengukur seberapa
konsisten suatu instrumen dari alat ukur yang diukur.

Uji realibilitas digunakan untuk mengetahui adanya konsistensi
alat ukur dalam penggunaanya atau alat ukur memiliki hasil yang
selalu konsisten jika digunakan berkali kali dalam waktu yang
berbeda. Jika alat ukur dinyatakan valid, maka alat ukur akan
diukur realibilitasnya. Realibilitas akan menunjukkan hasil dari
pengukuran variabel yang relatif konsisten atau tidak jika
dilakukan pengukuran secara berulang-ulang.

Menurut Sekaran dan Bougie (2013, hal. 293), jika nilai
Cronbach’s Alpha semakin mendekati angka 1, maka semakin
tinggi tingkat konsistensi dari reabilitas internalnya. Realibilitas
dengan nilai kurang 0,60 dianggap.lemah (poor), sedangkan nilai
dengan range 0,70 dapat diterima (acceptable) dan jika nilai lebih
0,8 dianggap baik (good). Berikut merupakan hasil uji validitas dan

realibitas dari pertanyaan yang berjenis skala:

TABEL 13
Uji Validitas
N %
Cases | Valid 176 100,0
Excluded 0 ,0
Total 176 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan tabel uji validitas, dapat diketahui bahwa kuesioner
yang telah disebar adalah valid karena tingkat validitasnya telah

mencapai 100%.
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Berdasarkan

TABEL 14

Uji Realibilitas
Cronbach's Alpha N of Items
,943 35

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

tabel

uji

realibilitas,

nilai

Cronbach's  Alpha

menunjukkan angka 0,943 dengan total 35 variabel, yang

menunjukkan nilai Cronbach's Alpha lebih dari 0,70. Hal ini berarti

variabel-variabel yang ada termasuk reliable dan dapat digunakan

untuk penelitian selanjutnya. Berikut ini adalah hasil olahan data

kuesioner bagian ketiga yang membahas mengenai baur pemasaran

atau Marketing Mix dalam bentuk tabel:

a. Product
TABEL 15
Kegiatan dalam Paket Wisata Get In Touch Orangutan, Tanjung
Puting
Erequenc Percent Valid Cumulative
g Y Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 3 1,7 1,7 1,7
Cenderung Tidak 4 23 23 40
Setuju
Cenderung Setuju 38 21,6 21,6 25,6
Setuju 69 39,2 39,2 64,8
Sangat Setuju 62 35,2 35,2 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa

mayoritas sebanyak 69 responden dari 176 responden (39,2%)

setuju akan kegiatan dalam paket wisata Get In Touch

Orangutan, sebanyak 62 dari 176 responden (35,2%) sangat

setuju akan kegiatan dalam paket wisata Get In Touch
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Orangutan, sebanyak 38 dari 176 responden (21,6%) cenderung
setuju akan kegiatan dalam paket wisata Get In Touch
Orangutan, sebanyak 4 dari 176 responden (2,3%) cenderung
tidak setuju akan kegiatan dalam paket wisata Get In Touch
Orangutan, dan sebanyak 3 dari 176 responden (1,7%) tidak

setuju akan kegiatan dalam paket wisata Get In Touch

Orangutan.
TABEL 16
Kegiatan dalam Paket Wisata Fascinating Under Sea Taka
Bonerate
Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Sz?mgat Tidgk Setuju 1 6 6 6
Tidak Setuju 1 6 6 1,1
Cenderung Tidak 5 2,8 2,8 4,0
Setuju
Cenderung Setuju 31 17,6 17,6 21,6
Setuju 75 42,6 42,6 64,2
Sangat Setuju 63 35,8 35,8 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan.Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 16, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
sebanyak 75-dari-176-responden (42,6%) setuju akan kegiatan
dalam—paket wisata ‘Fascinating- Under Sea Taka Bonerate,
sebanyak 63-dari-176-responden (42,6%) sangat setuju akan
kegiatan dalam paket wisata Fascinating Under Sea Taka
Bonerate, sebanyak 31 dari 176 responden (17,6%) cenderung
setuju akan kegiatan dalam paket wisata Fascinating Under Sea
Taka Bonerate, sebanyak 5 dari 176 responden (2,8%)
cenderung tidak setuju akan kegiatan dalam paket wisata
Fascinating Under Sea Taka Bonerate, sebanyak 1 dari 176

responden (0,6%) tidak setuju akan kegiatan dalam paket wisata
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Fascinating Under Sea Taka Bonerate, dan sebanyak 1 dari 178

responden (0,6%) sangat tidak setuju akan kegiatan dalam paket

wisata Fascinating Under Sea Taka Bonerate.

TABEL 17
Kegiatan dalam Paket Wisata Explore Megalithic Lore Lindu
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent

Valid | Cenderung Tidak Setuju 5 2,8 2,8 2,8
Cenderung Setuju 36 20,5 20,5 23,3
Setuju 74 42,0 42,0 65,3
Sangat Setuju 61 34,7 34,7 100,0

Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 17, dapat disimpulkan bahwa mayoritas

sebanyak 74 dari 176 responden (42%) setuju akan kegiatan

dalam paket wisata Explore Megalithic Lore Lindu, sebanyak

61 dari 176 responden (34,7%) sangat setuju akan kegiatan

dalam paket wisata Explore Megalithic Lore Lindu, sebanyak

36 dari 176-responden (20,5%) cenderung setuju akan kegiatan

dalam paket wisata Explore Megalithic Lore Lindu dan

sebanyak-5 dari-176-responden (2,8%) cenderung tidak setuju

akan kegratan dalam-paket wisata Explore Megalithic Lore

Lindu.
TABEL 18
Kegiatan dalam Paket Wisata Amazon Van Sumatera,
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid |Tidak Setuju 1 6 6 ,6
Cenderung Tidak Setuju 3 1,7 1,7 2,3
Cenderung Setuju 36 20,5 20,5 22,7
Setuju 80 45,5 45,5 68,2
Sangat Setuju 56 31,8 31,8 100,0
Total 176 100,0 100,0
Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

38




Berdasar pada tabel 18, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 80 dari 176 responden (45,5%) setuju
akan kegiatan dalam paket wisata Amazon Van Sumatera,
sebnayak 56 dari 176 responden (31,8%) sangat setuju akan
kegiatan dalam paket wisata Amazon Van Sumatera, sebanyak
36 dari 176 responden (20,5%) cenderung setuju akan kegiatan
dalam paket wisata Amazon Van Sumatera, sebanyak 3 dari 176
responden (1,7%) cenderung tidak setuju akan kegiatan dalam
paket wisata Amazon Van Sumatera, dan sebanyak 1 dari 176
responden (0,6%) tidak setuju akan kegiatan dalam paket wisata

Amazon VVan Sumatera.

TABEL 19
Kegiatan dalam Paket Wisata Unbelievable Mentawai,Siberut
Frequency | Percent Valid | Cumulative
Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 1 6 6 6
Cenderung Tidak Setuju 3 17 17 2,3
Cenderung Setuju 40 22,7 22,7 25,0
Setuju 66 37,5 37,5 62,5
Sangat Setuju 66 37,5 37,5 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil-Olahan-Data (2019)

Berdasar pada tabel-19, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 66 dari 176 responden (37,5%) sangat
setuju akan kegiatan dalam paket wisata Unbelievable
Mentawai, 66 dari 176 responden (37,5%) setuju akan kegiatan
dalam paket wisata Unbelievable Mentawai, sebanyak 40 dari
176 responden (22,7%) cenderung setuju akan kegiatan dalam
paket wisata Unbelievable Mentawai, 3 dari 176 responden

(1,7%) cenderung tidak setuju akan kegiatan dalam paket wisata
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Unbelievable Mentawai dan 1 dari 176 responden (0,6%) tidak
setuju akan kegiatan dalam paket wisata Unbelievable

Mentawali,

b. Packaging (Pemaketan)

TABEL 20
Paket Wisata 4D3N Get In Touch Orangutan, Tanjung Puting
Valid | Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent

Valid Tidak Setuju 4 2,3 2,3 2,3
Cenderung Tidak Setuju 9 51 51 74
Cenderung Setuju 35 19,9 19,9 27,3
Setuju 72 40,9 40,9 68,2
Sangat Setuju 56 31,8 31,8 100,0

Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa
mayoritas sebanyak 72 dari 176 responden (40,9%) setuju
dengan adanya paket wisata 4D3N Get In Touch Orangutan,
Tanjung Puting , sebanyak 56 dari 176 responden (31,8%)
sangat setuju-dengan adanya paket wisata 4D3N Get In Touch
Orangutan,-Tanjung Puting, sebanyak 35 dari 176 responden
(19,9%) cenderung setuju-dengan adanya paket wisata 4D3N
Get In Touch Orangutan, Tanjung Puting, sebanyak 9 dari 176
responden (5,1%) cenderung tidak setuju dengan adanya paket
wisata 4D3N Get In Touch Orangutan, Tanjung Puting,
sebanyak 4 dari 176 responden (2,3%) tidak setuju dengan
adanya paket wisata 4D3N Get In Touch Orangutan, Tanjung

Puting.
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TABEL 21
Paket Wisata 5D4N Fascinating Undersea Taka Bonerate

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Sangat Tidak Setuju 1 6 ,6 6
Tidak Setuju 1 6 6 1,1
Cenderung Tidak Setuju 12 6,8 6,8 8,0
Cenderung Setuju 34 19,3 19,3 27,3
Setuju 69 39,2 39,2 66,5
Sangat Setuju 59 33,5 33,5 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa
mayoritas sebanyak 69 dari 176 responden (39,2%) setuju
dengan adanya paket wisata 5D4N Fascinating Taka Bonerate,
sebanyak 59 dari 176 responden (33,5%) sangat setuju dengan
adanya paket wisata 5D4N Fascinating Taka Bonerate,
sebanyak 34 dari 176 responden (19,3%) cenderung setuju
dengan adanya dengan adanya paket wisata 5D4N Fascinating
Taka Bonerate, sebanyak 12 dari 176 responden (6,8%)
cenderung tidak setuju dengan adanya paket wisata 5D4N
Fascinating Taka Bonerate, sebanyak 1 dari 176 responden
(0,6%) -tidak setuju —dengan-—adanya paket wisata 5D4N
Fascinating Taka Bonerate dan sebanyak 1 dari 176 responden
(0,6%) sangat tidak setuju dengan adanya paket wisata 5D4N

Fascinating Taka Bonerate.
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TABEL 22
Paket Wisata 5D4N Explore Megalithic Lore Lindu

Frequency | Percent Valid | Cumulative
Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 2 1,1 1,1 1,1
Cenderung Tidak Setuju 9 51 51 6,3
Cenderung Tidak Setuju 50 28,4 28,4 34,7
Setuju 79 44,9 44,9 79,5
Sangat Setuju 36 20,5 20,5 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada.tabel di atas, dapat simpulkan mayoritas

sebanyak 79 dari 176 responden (44,9%) setuju dengan adanya

paket wisata 5D4N Explore Megalithic Lore Lindu, sebanyak

50 dari 176 responden (28,4%) cenderung setuju dengan adanya

paket wisata 5D4N Explore Megalithic Lore Lindu, sebanyak

36 dari 176 responden '(20,5%) sangat setuju dengan adanya

paket wisata 5D4N Explore Megalithic Lore Lindu, sebanyak 9

dari 176 responden (5,1%) cenderung tidak setuju dengan

adanya paket wisata 5D4N Explore-Megalithic Lore Lindu, dan

sebanyak-—2-dari-176 responden: (1,1%) tidak setuju dengan

adanya paket wisata 5D4N-Explore Megalithic Lore Lindu.

TABEL 23
Paket Wisata 5D4N Amazon Van Sumatera Berbak Sembilang
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent

Valid | sangat Tidak Setuju 1 6 6 6
Tidak Setuju 6 6 11
Cenderung Tidak Setuju 8 4,5 4,5 5,7
Cenderung Setuju 38 21,6 21,6 27,3
Setuju 88 50,0 50,0 77,3
Sangat Setuju 40 22,7 22,7 100,0

Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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Berdasarkan pada tabel di atas, dapat disimpulkan mayoritas
sebanyak 88 dari 176 responden (50%) setuju dengan adanya
paket wisata 5D4AN Amazon Van Sumatera Berbak Sembilang,
sebanyak 40 dari 176 responden (22,7%) sangat setuju dengan
adanya paket wisata 5D4AN Amazon Van Sumatera Berbak
Sembilang, sebanyak 38 dari 176 responden (21,6%) cenderung
setuju dengan adanya paket wisata 5D4N Amazon Van
Sumatera Berbak Sembilang, sebanyak 8 dari 176 responden
(4,5%) cenderung tidak setuju dengan adanya paket wisata
5D4N Amazon Van Sumatera Berbak Sembilang, sebanyak 1
dari 176 responden (0,6%) tidak setuju dengan adanya paket
wisata SD4N Amazon Van Sumatera Berbak Sembilang, dan
sebanyak 1 dari 176 responden (0,6%) sangat tidak setuju
dengan adanya paket wisata 5D4N Amazon Van Sumatera

Berbak Sembilang.

TABEL 24
Paket Wisata 5D4N-Unbelievable Mentawai, Siberut

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent

Valid | Sangat Tidak Setuju 1 6 6 6
Cenderung Tidak Setuju 9 51 51 5,7
Cenderung Setuju 41 23,3 23,3 29,0
Setuju 75 42,6 42,6 71,6
Sangat Setuju 50 28,4 28,4 100,0

Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel di atas, dapat disimpulkan mayoritas
sebanyak 75 dari 176 responden (42,6%) setuju dengan adanya

paket wisata 5D4N Unbelievable Mentawai, sebanyak 50 dari
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C.

176 responden (28,4%) sangat setuju dengan adanya paket
wisata 5D4N Unbelievable Mentawai, sebanyak 41 dari 176
responden (23,3%) cenderung setuju dengan adanya paket
wisata 5D4N Unbelievable Mentawai, 9 dari 176 responden
(5,1%) cenderung tidak setuju dengan adanya paket wisata
5D4N Unbelievable Mentawai dan sebanyak 1 dari 176
responden sangat tidak setuju dengan adanya paket wisata

5D4N Unbelievable Mentawai.
Price (Harga)

TABEL 25
Paket Wisata 4D3N Get In Touch Orangutan memiliki kisaran
harga Rp.6.000.000-Rp.7.000.000/pax

Valid | Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 3 1,7 1,7 1,7
Cenderung Tidak Setuju 18 10,2 10,2 11,9
Cenderung Setuju 39 22,2 22,2 34,1
Setuju 72 40,9 40,9 75,0
Sangat Setuju 44 25,0 25,0 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 25 dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden-yaitu sebanyak 72 dari 176 responden (40,9%) setuju
dengan paket 5D4N Get In Touch Orangutan memiliki Kisaran
harga Rp. 4.500.000 - Rp. 5.500.000/pax, sebanyak 44 dari 176
responden (25%) sangat setuju paket 5D4N Get In Touch
Orangutan memiliki kisaran harga Rp. 4.500.000 - Rp.
5.500.000/pax, sebanyak 39 dari 176 responden (22,2%)
cenderung setuju paket 5D4N Get In Touch Orangutan memiliki

kisaran harga Rp. 4.500.000 - Rp. 5.500.000/pax, sebanyak 18
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dari 176 responden (10,2%) cenderung tidak setuju paket 5D4N
Get In Touch Orangutan memiliki kisaran harga Rp. 4.500.000
- Rp. 5.500.000/pax, dan sebanyak 3 dari 176 responden (1,7%)
tidak setuju paket 5D4N Get In Touch Orangutan memiliki

kisaran harga Rp. 4.500.000 - Rp. 5.500.000/pax.

TABEL 26

Paket Wisata 5D4N Fascinating Under Sea Taka Bonerate
memiliki Kisaran Rp. 6.500.000-Rp.7.500.000 /pax

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Sangat Tidak Setuju 1 6 6 6
Tidak Setuju 1 6 6 11
Cenderung Tidak 17 9,7 9,7 10,8
Setuju
Cenderung Setuju 56 31,8 31,8 42,6
Setuju 59 33,5 33,5 76,1
Sangat Setuju 42 239 239 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 26 dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 59 dari 176 responden (33,5%) setuju
dengan paket 5D4N Fascinating.Under Sea Taka Bonerate
memilikikisaran-harga Rp. 6.000.000 - Rp. 7.000.000, sebanyak
56-dari 176 responden-(31,8%)-cenderung setuju dengan paket
5D4N Fascinating Under Sea Taka Bonerate memiliki Kisaran
harga Rp. 6.000.000 - Rp. 7.000.000, sebanyak 42 dari 176
responden (23,9%) sangat setuju dengan paket 5D4N
Fascinating Under Sea Taka Bonerate memiliki kisaran harga
Rp. 6.000.000 - Rp. 7.000.000, dan 17 dari 176 responden (9,7%)

cenderung tidak setuju dengan paket 5D4N Fascinating Under
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Sea Taka Bonerate memiliki kisaran harga Rp. 6.000.000 - Rp.

7.000.000.

TABEL 27
Paket Wisata 5D4N Explore Megalithic Lore Lindu memiliki
kisaran harga Rp. 5.000.000-Rp.6.000.000/pax

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Sangat Tidak Setuju 1 6 6 6
Tidak Setuju 3 1,7 1,7 2,3
Cenderung Tidak Setuju 17 9,7 9,7 119
Cenderung Setuju 48 27,3 27,3 39,2
Setuju 77 43,8 43,8 83,0
Sangat Setuju 30 17,0 17,0 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 27 dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 77 dari 176 responden (43,8%) setuju
dengan paket 5D4N Explore Megalithic Lore Lindu memiliki
kisaran harga Rp. 5.000.000 - Rp. 6.000.000, sebanyak 48 dari
176 responden (27,3%).cenderung setuju dengan paket 5D4N
Explore Megalithic' Lore Lindu. memiliki kisaran harga Rp.
5.000.000-- Rp. 6.000.000, sebanyak 30 dari 176 responden
(17%) sangat setuju-dengan-paket 5D4N Explore Megalithic
Lore “Lindu -memiliki kisaran “harga Rp. 5.000.000 - Rp.
6.000.000, sebanyak 17 dari 176 responden (9,7%) cenderung
tidak setuju dengan paket 5D4N Explore Megalithic Lore Lindu
memiliki kisaran harga Rp. 5.000.000 - Rp. 6.000.000, sebanyak
3 dari 176 responden (1,7%) tidak setuju dengan paket 5D4N
Explore Megalithic Lore Lindu memiliki kisaran harga Rp.

5.000.000 - Rp. 6.000.000, dan sebanyak 1 dari 176 responden

46




(0,6%) cenderung tidak setuju dengan paket 5D4N Explore
Megalithic Lore Lindu memiliki kisaran harga Rp. 5.000.000-

Rp. 6.000.000.
TABEL 28

Paket Wisata 5D4N Amazon Van Sumatera, Berbak dan
Sembilang memiliki kisaran harga Rp. 4.500.000-

Rp.5.500.000/pax
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent

Valid | Tidak Setuju 2 1,1 1,1 11
Cenderung Tidak Setuju 19 10,8 10,8 11,9
Cenderung Setuju 45 25,6 25,6 37,5
Setuju 74 42,0 42,0 79,5
Sangat Setuju 36 20,5 20,5 100,0

Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 28, dapat disimpulkan bahwa yang
mayoritas responden yaitu sebanyak 74 dari 176 responden
(42%) “setuju  dengan paket 5D4N Amazon Van Sumatera
Berbak dan -Sembilang memiliki kisaran harga Rp. 4.500.000 -
Rp. 5.500.000, sebanyak 45 dari=176-responden (25,6%)
cenderung-setuju-dengan paket 5D4N Amazon Van Sumatera
Berbak dan Sembilang-memiliki kisaran harga Rp. 4.500.000 -
Rp. 5.500.000, sebanyak 36 dari 176 responden (20,5%) sangat
setuju dengan paket 5D4N Amazon Van Sumatera Berbak dan
Sembilang memiliki kisaran harga Rp. 4.500.000 - Rp.
5.500.000, sebanyak 19 dari 176 responden (10,8%) cenderung
tidak setuju dengan paket 5D4N Amazon Van Sumatera Berbak
dan Sembilang memiliki kisaran harga Rp. 4.500.000 - Rp.

5.500.000 memiliki kisaran harga Rp. 4.500.000 - Rp. 5.500.000

47




dan sebanyak 2 dari 176 responden tidak setuju dengan paket
5D4N Amazon Van Sumatera Berbak dan Sembilang memiliki

kisaran harga Rp. 4.500.000 - Rp. 5.500.000.

TABEL 29
Paket Wisata 5D4N Unbelievable Mentawai, Siberut memiliki

kisaran harga Rp. 5.000.000-Rp.6.000.000/pax
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Sangat Tidak Setuju 1 6 6 6
Tidak Setuju 2 1,1 1,1 1,7
Cenderung Tidak 13 74 74 91
Setuju
Cenderung Setuju 48 27,3 27,3 36,4
Setuju 71 40,3 40,3 76,7
Sangat Setuju 41 23,3 23,3 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 29 dapat disimpulkan bahwa yang
mayoritas responden yaitu sebanyak 71 dari 176 responden
(40,3%) setuju dengan-paket 5D4N Unbelievable Mentawai
memiliki kisaran harga Rp. 5.000:000 - Rp. 6.000.000, sebanyak
48 dari- 176 responden (27,3%).cenderung setuju dengan paket
5D4N- Unbelievable—Mentawai- memiliki Kisaran harga Rp.
5.000.000 - Rp. 6.000.000, sebanyak 41 dari 176 responden
(23,3%) sangat setuju dengan paket 5D4N Unbelievable
Mentawai memiliki kisaran harga Rp. 5.000.000 - Rp.
6.000.000, sebanyak 13 dari 176 responden (7,4%) cenderung
tidak setuju dengan paket 5D4N Unbelievable Mentawai
memiliki kisaran harga Rp. 5.000.000 - Rp. 6.000.000, sebanyak

2 dari 176 responden (1,1%) tidak setuju dengan paket 5D4N
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Unbelievable Mentawai memiliki kisaran harga Rp. 5.000.000 -
Rp. 6.000.000 dan sebanyak 1 dari 176 responden (0,6%) sangat
tidak setuju dengan paket 5D4N Unbelievable Mentawai

memiliki kisaran harga Rp. 5.000.000 - Rp. 6.000.000.

d. Place (Tempat)

TABEL 30
Informasi Mengenai Paket Wisata diperoleh dengan Teknologi

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 1 ,6 ,6 6
Cenderung Tidak Setuju 6 34 34 4,0
Cenderung Setuju 24 13,6 13,6 17,6
Setuju 51 29,0 29,0 46,6
Sangat Setuju 94 53,4 53,4 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan tabel 30, ‘dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 94 dari 176 responden (53,4%) sangat
setuju bahwa informasi mengenai paket wisata mudah diperoleh
melalui telepon seluler-dan alat elektronik lainnya, sebanyak 51
dari 176 responden (29%) setuju-bahwa informasi mengenai
paket wisata mudah-diperoleh melalui telepon seluler dan alat
elektronik lainnya, 24 dari 176 responden (13,6%) cenderung
setuju bahwa informasi mengenai paket wisata mudah diperoleh
melalui telepon seluler dan alat elektronik lainnya, sebanyak 6
dari 176 responden (3,4%) cenderung tidak setuju bahwa
informasi mengenai paket wisata mudah diperoleh melalui
telepon seluler dan alat elektronik lainnya dan 1 dari 176

responden (0,6%) tidak setuju bahwa informasi mengenai paket
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wisata mudah diperoleh melalui telepon seluler dan alat

elektronik lainnya.

TABEL 31
Pemesanan paket wisata dapat diakses melalui telepon,website dan
aplikasi
Valid | Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent

Valid | Tidak Setuju 1 6 6 6
Cenderung Tidak Setuju 5 2,8 2,8 34
Cenderung Setuju 24 13,6 13,6 17,0
Setuju 47 26,7 26,7 43,8
Sangat Setuju 99 56,3 56,3 100,0

Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan tabel 31, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 99 dari 176 responden (56,3%) sangat
setuju bahwa pemesanan paket wisata dapat diakses melalui
telepon, website, dan aplikasi, sebanyak 47 dari 176 responden
(26,7%) setuju bahwa pemesanan paket wisata dapat diakses
melalui telepon, website, dan aplikasi, sebanyak 24 dari 176
responden (13,6%) cenderung setuju. bahwa pemesanan paket
wisata “dapat diakses melalui. telepon, website, dan aplikasi,
sebanyak-5-dari 176 responden (2,8%) cenderung tidak setuju
bahwa pemesanan paket wisata dapat diakses melalui telepon,
website, dan aplikasi, serta 1 dari 176 responden (0,6%) tidak
setuju bahwa pemesanan paket wisata dapat diakses melalui

telepon, website, dan aplikasi.
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TABEL 32

Paket Wisata diakses Melalui Sosial Media (Instagram, Facebook dan

Lainnya)
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Cenderung Tidak 5 28 28 28
Setuju
Cenderung Setuju 20 114 114 14,2
Setuju 42 23,9 23,9 38,1
Sangat Setuju 109 61,9 61,9 100,0
Total 176|  100,0 100,0
Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan tabel- 32, dapat disimpulkan. bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 109 dari 176 responden (61,9%)
sangat setuju bahwa informasi mengenai paket wisata dapat
diakses melalui sosial media (Instagram, Facebook dan
lainnya), 42 dari 176 responden setuju (23,9%) setuju bahwa
informasi mengenai paket wisata dapat diakses melalui sosial
media (Instagram, Facebook dan lainnya), sebanyak 20 dari 176
responden (11,4%) cenderung setuju bahwa informasi mengenai
paket wisata dapat diakses melalui-sosial media (Instagram,
Facebook dan—lainnya) dan 5 dari 176 responden (2,8%)
cenderung tidak setuju bahwa-informasi mengenai paket wisata
dapat diakses melalui sosial media (Instagram, Facebook dan

lainnya).

o1




e. Promotion (Promosi)

TABEL 33
Promosi dengan advertising melalui flyer, website dan sosial media
Frequency | Percent Valid | Cumulative
Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 1 6 6 6
Cenderung Tidak 2 1,1 11 1,7
Setuju
Cenderung Setuju 17 9,7 9,7 11,4
Setuju 57 32,4 32,4 43,8
Sangat Setuju 99 56,3 56,3 100,0
Total 176 100,0 100,0
Sumber:-Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 33, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 99 dari 176 responden (56,3%) sangat
setuju bahwa promosi dilakukan dengan cara advertising
melalui flyer, website dan sosial media, 57 dari 176 responden
(32,4%) setuju bahwa promosi dilakukan dengan cara
advertising melalui flyer, website dan sosial media, sebanyak 17
dari 176 responden (9,7%) cenderung setuju bahwa promosi
dilakukan dengan cara advertising melalui flyer, website dan
sosial-media, sebanyak 2 dari. 176 responden (1,1%) cenderung
tidak setuju bahwa promosi-dilakukan dengan cara advertising
melalui flyer, website dan sosial media dan 1 dari 176 responden

(0,6%) tidak setuju bahwa promosi dilakukan dengan cara

advertising melalui flyer, website dan sosial media.
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TABEL 34
Promosi dilakukan dengan Sales Promotion

Frequency | Percent Valid | Cumulative
Percent Percent
Valid | Cenderung Tidak 2 11 11 1,1
Setuju
Cenderung Setuju 17 9,7 9,7 10,8
Setuju 58 33,0 33,0 43,8
Sangat Setuju 99 56,3 56,3 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 34, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 99 dari 176 responden (56,3%) sangat
setuju bahwa promosi dilakukan dengan memberikan harga early
bird promotion (potongan harga pada jangka waktu yang
ditentukan), 58 dari 176 responden (33%) setuju bahwa promosi
dilakukan dengan memberikan harga early bird promotion
(potongan harga pada jangka waktu yang ditentukan), sebanyak
17 dari 176 responden (9,7%) cenderung setuju bahwa promosi
dilakukan dengan memberikan harga early bird promotion
(potongan harga pada jangka waktu yang-ditentukan) dan 2 dari
176 responden-(1,1%) cenderung tidak setuju bahwa promosi
dilakukan —dengan -memberikan harga early bird promotion

(potongan harga pada jangka waktu yang ditentukan)

TABEL 35
Promosi dilakukan dengan bekerjasama dengan sosial media
influencer
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Cenderung Tidak 9 51 51 51
Setuju
Cenderung Setuju 36 20,5 20,5 25,6
Setuju 60 34,1 34,1 59,7
Sangat Setuju 71 40,3 40,3 100,0
Total 176 100,0 100,0
Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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Berdasarkan pada tabel 35, dapat disimpulkan bahwa
responden yaitu sebanyak 71 dari 176 responden sangat setuju
bahwa promosi dilakukan dengan bekerjasama dengan sosial
media influencer, 60 dari 176 responden (34,1%) setuju bahwa
promosi dilakukan dengan bekerjasama dengan sosial media
influencer, sebanyak 36 dari 176 responden (20,5%) cenderung
setuju bahwa promosi dilakukan dengan bekerjasama dengan
sosial_media influencer dan 9 dari 176 responden (5,1%)
cenderung tidak setuju bahwa promosi dilakukan dengan

bekerjasama dengan sosial media-influencer.

TABEL 36
Promosi dilakukan dengan personal selling

Valid Cumulative

Frequency | Percent Percent Percent

Valid

Sangat Tidak Setuju 2 11 1,1 1,1
Tidak Setuju 3 17 1,7 2,8
Cenderung Tidak 10 5.7 57 85
Setuju

Cen_derung Tidak 46 26.1 26.1 347
Setuju

Setuju 60 34,1 34,1 68,8
Sangat Setuju 55 31,3 31,3 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil-Olahan-Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 36, dapat disimpulkan bahwa responden
yaitu sebanyak 60 dari 176 responden (34,1%) setuju bahwa
promosi dilakukan dengan personal selling, 55 dari 176
responden (31,3%) sangat setuju bahwa promosi dilakukan
dengan personal selling, sebanyak 46 dari 176 responden
(26,1%) cenderung setuju bahwa promosi dilakukan dengan

personal selling, sebanyak 10 dari 176 responden (5,7%)
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cenderung tidak setuju bahwa promosi dilakukan dengan

personal selling, sebanyak 3 dari 176 responden (1,7%) tidak

setuju bahwa promosi dilakukan dengan personal selling, dan 2

dari 176 responden (1,1%) sangat tidak setuju bahwa promosi

dilakukan dengan personal selling.

TABEL 37
Promosi dilakukan dengan Public Relation
Valid | Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent

Valid | Cenderung Tidak 2 11 11 11

Setuju

Cenderung Setuju 26 14,8 14,8 15,9

Setuju 79 449 44,9 60,8

Sangat Setuju 69 39,2 39,2 100,0

Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 37, dapat disimpulkan bahwa responden

yaitu sebanyak 79 dari 176 responden (44,9%) setuju bahwa

promosi dilakukan dengan dengan public relation, 69 dari 176

responden (39,2%) sangat setuju._bahwa promosi dilakukan

dengan-dengan public relation, sebanyak 26 dari 176 responden

(14,8%) cenderung-setuju-bahwa promosi dilakukan dengan

dengan public relation, dan 2 dari 176 responden (1,1%)

cenderung tidak setuju bahwa promosi dilakukan dengan

dengan public relation.
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f. Programming (Pemrograman)

TABEL 38
Harga Spesial Pada Setiap Hari Perayaan Tertentu (Hari Bumi,
Hari Cinta Puspa dan Satwa Nasional)

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Cenderung Setuju 18 10,2 10,2 10,2
Setuju 56 31,8 31,8 42,0
Sangat Setuju 102 58,0 58,0 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019 )

Berdasarkan pada tabel 38, dapat disimpulkan bahwa responden

yaitu sebanyak 102 dari 176 responden (58%) sangat setuju

bahwa program dilakukan dengan-memberikan harga spesial

pada setiap hari perayaan tertentu (Hari Bumi, Hari Cinta Puspa

dan.Satwa Nasional), 56 dari 176 responden (31,8%) setuju

bahwa program dilakukan dengan memberikan harga spesial

pada setiap hari perayaan.tertentu (Hari Bumi, Hari Cinta Puspa

dan Satwa Nasional) dan 18 dari 176 responden (10,2%)

cenderung- setuju-(10,2%) setuju~bahwa program dilakukan

dengan-memberikan ‘harga-spesial pada setiap hari perayaan

tertentu (Hari-Bumi, Hari Cinta’Puspa dan Satwa Nasional).

TABEL 39
Mengadakan Aksi Peduli Terhadap Lingkungan dan Masyarakat
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 1 6 6 6
Cengjerung Tidak 1 6 6 11
Setuju
Cenderung Setuju 15 8,5 8,5 9,7
Setuju 58 33,0 33,0 42,6
Sangat Setuju 101 57,4 57,4 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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Berdasarkan pada tabel 39, dapat disimpulkan bahwa responden
yaitu sebanyak 101 dari 176 responden (57,4%) sangat setuju
bahwa program yang dilakukan dengan mengadakan aksi peduli
terhadap lingkungan dan masyarakat disetiap perjalanan
wisata.- 58 dari 176 responden (33%) setuju bahwa program
yang dilakukan dengan mengadakan aksi peduli terhadap
lingkungan dan masyarakat disetiap perjalanan wisata,
sebanyak 15 dari 176 responden (8,5%) cenderung setuju bahwa
program yang dilakukan dengan mengadakan aksi peduli
terhadap lingkungan dan masyarakat disetiap perjalanan wisata,
1 dari 176 responden (0,6%) cenderung tidak setuju bahwa
program yang dilakukan dengan mengadakan aksi peduli
terhadap lingkungan dan masyarakat disetiap perjalanan wisata
dan juga-1 dari 176 responden (0,6%) tidak setuju bahwa

program yang dilakukan dengan mengadakan aksi peduli

terhadap lingkungan dan masyarakat disetiap perjalanan wisata.

g.—People-(Karyawan)

TABEL 40
Karyawan Mengenakan Seragam dengan Rapi, Bersih dan
Menarik
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Cenderung Tidak 4 2,3 2,3 2,3
Setuju
Cenderung Setuju 16 9,1 9,1 11,4
Setuju 67 38,1 38,1 49,4
Sangat Setuju 89 50,6 50,6 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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Berdasarkan pada tabel 40, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 89 dari 176 responden (50,6%) sangat
setuju bahwa karyawan mengenakan seragam dengan rapi,
bersih dan menarik, 67 dari 176 responden (38,1%) setuju
bahwa karyawan mengenakan seragam dengan rapi, bersih dan
menarik, sebanyak 16 dari 176 responden (9,1%) cenderung
setuju bahwa karyawan mengenakan seragam dengan rapi,
bersih.dan menarik dan 4 dari 176 responden (2,3%) cenderung
tidak setuju bahwa karyawan mengenakan seragam dengan rapi,

bersih dan menarik.

TABEL 41
Karyawan Memiliki Pengetahuan Dasar Dengan Daya Tarik
Wisata
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 1 6 6 6
Cenderung Tidak 1 6 6 11
Setuju
Cenderung Setuju 12 6,8 6,8 8,0
Setuju 50 28,4 28,4 36,4
Sangat Setuju 112 63,6 63,6 100,0
Total 176 100,0 100,0
Sumber:-Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 41, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 112 dari 176 responden (63,6%)
sangat setuju bahwa karyawan harus memiliki pengetahuan
dasar dengan daya tarik wisata, 50 dari 176 responden (28,4%)
setuju bahwa karyawan harus memiliki pengetahuan dasar
dengan daya tarik wisata, sebanyak 12 dari 176 responden

(6,8%) cenderung setuju setuju bahwa karyawan harus memiliki
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pengetahuan dasar dengan daya tarik wisata, 1 dari 176
responden (0,6%) cenderung tidak setuju setuju bahwa
karyawan harus memiliki pengetahuan dasar dengan daya tarik
wisata dan 1 dari 176 responden (0,6%) tidak setuju setuju
bahwa karyawan harus memiliki pengetahuan dasar dengan

daya tarik wisata.

TABEL 42

Karyawan Harus Memiliki Sikap Responsif Terhadap Konsumen

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Cenderung Setuju 12 6,8 6,8 6,8
Setuju 54 30,7 30,7 37,5
Sangat Setuju 110 62,5 62,5 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 42, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 110 dari 176 responden (62,5%)
sangat setuju bahwa: karyawan harus memiliki sikap responsif
terhadap konsumen, 54 dari 176 responden (30,7%) setuju
bahwa —karyawan harus memilikisikap responsif terhadap
konsumen dan 12 dari- 176-respanden (6,8%) cenderung setuju
bahwa karyawan harus memiliki sikap responsif terhadap

konsumen.
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TABEL 43
Karyawan Harus Memiliki Kemampuan Berbahasa Asing

Frequency | Percent Valid | Cumulative
Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 1 ,6 6 6
Cenderung Tidak 3 1,7 1,7 2,3
Setuju
Cenderung Setuju 18 10,2 10,2 12,5
Setuju 54 30,7 30,7 43,2
Sangat Setuju 100 56,8 56,8 100,0
Total 176 100,0 100,0
Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan pada tabel 43, dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 100 dari 176 responden (56,8%)
sangat setuju bahwa karyawan harus memiliki kemampuan
berbahasa asing, 54 dari 176 responden (30,7%) setuju bahwa
karyawan harus memiliki kemampuan berbahasa asing,
sebanyak 18 dari 176 responden (10,2%) cenderung setuju
bahwa karyawan harus memiliki kemampuan berbahasa asing,
sebanyak 3 dari 176 responden (1,7%) cenderung tidak setuju
bahwa karyawan-harus memiliki-kemampuan berbahasa asing

dan-1-dari 176 responden (0,6%) tidak setuju bahwa karyawan

harus memiliki-kemampuan-berbahasa asing.

TABEL 44
Karyawan Peduli dengan Kebutuhan Konsumen
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent

Valid Cengjerung Tidak 5 11 11 11

Setuju

Cenderung Setuju 12 6,8 6,8 8,0

Setuju 53 30,1 30,1 38,1

Sangat Setuju 109 61,9 61,9 100,0

Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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Berdasarkan tabel 44, dapat diketahui bahwa mayoritas
responden yaitu 109 dari 176 responden (61,9%) sangat setuju
bahwa karyawan kantor dan lapangan peduli dengan kebutuhan
konsumen, 53 dari 176 responden (30,1%) setuju bahwa
karyawan kantor dan lapangan peduli dengan kebutuhan
konsumen, sebanyak 12 dari 176 responden (6,8%) cenderung
tidak setuju bahwa karyawan kantor dan lapangan peduli dengan
kebutuhan konsumen dan 2 dari 176 responden (1,1%)
cenderung tidak setuju bahwa karyawan kantor dan lapangan

peduli dengan kebutuhan konsumen.

TABEL 45
Karyawan Kantor dan Lapangan diberi Pelatihan

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 1 ,6 6 6
Cenderung Tidak Setuju 1 6 6 1,1
Cenderung Setuju 13 7,4 7.4 8,5
Setuju 47 26,7 26,7 35,2
Sangat Setuju 114 64,8 64,8 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil-Olahan-Data;(2019)

Berdasarkan tabel—45, dapat ~diketahui bahwa mayoritas
responden yaitu 114 dari 176 responden (64,8%) sangat setuju
bahwa karyawan kantor maupun lapangan diberi pelatihan, 47
dari 176 responden (26,7%) setuju bahwa karyawan kantor
maupun lapangan diberi pelatihan, sebanyak 13 dari 176
responden (7,4%) cenderung setuju bahwa karyawan kantor
maupun lapangan diberi pelatihan, 1 dari 176 responden (0,6%)

cenderung tidak setuju bahwa karyawan kantor maupun
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lapangan diberi pelatihan dan 1 dari 176 responden (0,6%) tidak
setuju bahwa karyawan kantor maupun lapangan diberi

pelatihan.

. Partnership (Kerjasama)

TABEL 46
Bekerja Sama dengan Bank Untuk Mempermudah Pembayaran

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Cen_derung Tidak 3 17 17 17
Setuju
Cenderung Setuju 11 6,3 6,3 8,0
Setuju 53 30,1 30,1 38,1
Sangat Setuju 109 61,9 61,9 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan tabel 46, dapat diketahui bahwa mayoritas
responden yaitu 109 dari 176 responden (61,9%) sangat setuju
untuk Kelana.- Alam Tour and Travel bekerjasama dengan
beberapa bank untuk mempermudah pembayaran, 53 dari 176
responden (30,1%) setuju untuk Kelana Alam Tour and Travel
bekerjasama—dengan -beberapa  bank “untuk mempermudah
pembayaran, sebanyak 11 dari-176 responden (6,3%) cenderung
setuju untuk Kelana Alam Tour and Travel bekerjasama dengan
beberapa bank untuk mempermudah pembayaran, dan 3 dari
176 responden (1,7%) cenderung tidak setuju untuk Kelana
Alam Tour and Travel bekerjasama dengan beberapa bank

untuk mempermudah pembayaran.
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Bekerja Sama dengan Pemilik Homestay, Restoran,

TABEL 47

Hotel, Transportasi dan Destinasi Wisata

Frequency Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
Valid Agal§ Setuju 16 9,1 91 9,1
Setuju 62 35,2 35,2 44,3
Sangat Setuju 98 55,7 55,7 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan tabel 47, dapat dilihat bahwa mayoritas responden

yaitu 98 dari 176 responden (55,7%) setuju bahwa Kelana Alam

Tour and Travel bekerja sama dengan dengan pemilik

homestay, restoran, hotel, jasa transportasi dan destinasi wisata,

62 dari 176 responden (35,2%) setuju bahwa Kelana Alam Tour

and Travel bekerja sama dengan dengan pemilik homestay,

restoran, hotel, jasa transportasi dan destinasi wisata dan 16 dari

176 responden .(9,1%) cenderung setuju bahwa Kelana Alam

Tour and Travel bekerja sama dengan dengan pemilik

homestay, restoran, hotel, jasa transportasi dan destinasi wisata.

TABEL 48
Bekerja Sama dengan Blogger dan"Social Media Influencer
Frequenc Percent Valid Cumulative
d y Percent Percent
Valid | Cenderung Tidak Setuju 5 2,8 2,8 2,8
Cenderung Setuju 20 114 114 14,2
Setuju 76 43,2 43,2 57,4
Sangat Setuju 75 42,6 42,6 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan tabel 48, dapat diihat bahwa mayoritas responden

yaitu sebanyak 76 dari 176 responden (43,2%) setuju Kelana

Alam Tour and Travel bekerja sama dengan blogger dan sosial

media influencer, 75 dari 176 responden (42,6%) sangat setuju
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Kelana Alam Tour and Travel bekerja sama dengan blogger dan
sosial media influencer, sebanyak 20 dari 176 responden
(11,4%) cenderung setuju Kelana Alam Tour and Travel bekerja
sama dengan blogger dan sosial media influencer dan 5 dari 176

responden (2,8%) cenderung tidak setuju Kelana Alam Tour and

Travel bekerja sama dengan blogger dan sosial media
influencer.
TABEL 49
Mengadakan Loyalty Program Melalui Membership
Frequenc Percent Valid Cumulative
q y Percent Percent
Valid | Tidak Setuju 1 6 6 6
Cenderung Tidak Setuju 5 2,8 2,8 3,4
Cenderung Setuju 17 9,7 9,7 13,1
Setuju 67 38,1 38,1 51,1
Sangat Setuju 86 48,9 48,9 100,0
Total 176 100,0 100,0

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Berdasarkan tabel 49, dapat dilihat bahwa mayoritas responden
yaitu sebanyak 86 dari 176 responden+(48,9%) sangat setuju
agar Kelana ~Alam- Tour .and Travel “mengadakan loyalty
program-melalui membership, 67 dari 176 responden (38,1%)
setuju agar Kelana Alam Tour and Travel mengadakan loyalty
program melalui membership, sebanyak 17 dari 176 responden
(9,7%) cenderung setuju agar Kelana Alam Tour and Travel
mengadakan loyalty program melalui membership dan 5 dari
176 responden cenderung tidak setuju agar Kelana Alam Tour

and Travel mengadakan loyalty program melalui membership.
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Berdasarkan kutipan diatas, permintaan pasar dari sebuah produk
yakni jumlah total yang dapat dibeli suatu kelompok konsumen yang
dipengaruhi oleh letak geografis, lingkungan pemasaran dan program
pemasaran yang dilakukan dalam jangka waktu tertentu. Permintaan
muncul karena adanya suatu keinginnan dan kebutuhan yang masih
belum terpenuhi dalam diri masing-masing individu. Permintaan juga
dapat diartikan dimana sesorang tertarik dan membutuhkan barang atau
jasa yang disediakan oleh pihak lain dan orang. tersebut membeli dan
membayar yang ia inginkan sesuai dengan kemampuan yang dimiliki

oleh individu masing-masing dengan berbagai variasi harga.

Untuk mengetahui hal-hal yang terkait dengan permintaan diperlukan
data primer pasar yang berpotensial. Analisis permintaan merupakan hal
yang sangat penting dilakukan dalam manajemen di sebuah perusahan,
agar mengetahui apakah produk / jasa sesuai dengan keinginan pasar.
Untuk menganalisa permintaan, digunakanlah sebuah kuesioner untuk
mengumpulkan-informasi-yang dapat.memberi keyakinan bahwa adanya
minat dan-potensi-dari pasar terhadap produk dan jasa layanan dari bisnis
industri pariwisata, kajian serta analisis menggunakan metode ilmiah.
Kuesioner akan disusun sesuai dengan kriteria metode ilmiah untuk

memperoleh data primer.

B. Analisis Penawaran
Setiap usaha pasti melakukan penawaran atas produk atau jasanya baik
kepada konsumen langsung atau melalui agen-agen. Menurut Kotler dan

Armstrong (2018, hal. 31) penawaran adalah kombinasi dari produk, jasa,
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informasi, atau pengalaman yang ditawarkan kepada target pasar untuk
memenuhi kebutuhan atau kemauan mereka. Berbanding terbalik dengan
hukum permintaan, dalam hukum penawaran, jika harga barang semakin
mahal, maka penjual akan menjual lebih banyak lagi produk atau jasa yang
dimilikinya. Terdapat beberapa cara untuk melakukan analisis penawaran:
1. Analisis Pesaing
Dalam menjalankan sebuah bisnis, setiap perusahaan pasti memiliki
pesaing atau biasa disebut kompetitor. Kompetitor adalah salah satu
unsur eksternal yang dapat memengaruhi kesuksesan usaha/bisnis yang
dijalankan. Berdasarkan pengertian diatas maka pesaing dibagi menjadi
dua, yaitu:
a. Direct Competitors atau pesaing langsung
Pesaing langsung merupakan perusahaan yang menjual produk atau
jasa sejenis. Selain menjual produk atau jasa yang sejenis, pesaing
juga langsung berlokasi di sekitar Kelana Alam Tour and Travel.
b. Indirect Competitors atau pesaing tidak langsung
Pesaing tidak-langsung merupakan-perusahaan yang menual produk
atau jasa serupa, produk atau jasa pengganti, dan produk atau jasa
yang berbeda.
Dengan adanya pesaing, maka perusahaan dituntut untuk dapat
berinovasi sehinggat dapat bersaing dengan pesaing langsung maupun

tidak langsung.
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TABEL 50
Daftar Pesaing Kelana Alam Tour and Travel

Nama Lokasi Produk yang Dijual
Perusahaan
Pesaing Langsung Tidak ada
Pesaing Tidak Langsung
Ruko Merdeka Mas
NO 101D karawaci. In Bound'Tours_, Out Bound
GDE Tour and I1. Gatot Tours, Flight Tickets, Hotel
Travel Subroto,Cimone, Reservation, Travel Documents
Tangerang
Tangcity Mall In Bound Tours, Out Bound
Dviith T B LG floor blok C unit Tours, Flight Tickets, Hotel
y 10 B-S Reservation, Travel Documents,
JI.Jend.Sudirman No 1 MICE, Cruise Package
Tangerang
Ruko Mini Edelweis
Taman Royal 3, 1 No In Bound Tours, Out Bound
Bravo Wisata 6C, JI. Benteng Tours, Flight Tickets, Hotel
Tour and Travel Betawi Reservation, Travel Documents,
No.7,RT.005/RW.015, MICE, Cruise Package
Tanah Tinggi, Kec.
Tangerang

Sumber: Hasil Observasi (2019)
2. SWOT Analysis

Menurut Enz (2010, hal. 7), proses . tradisional dalam
mengembangkan suatu strategi adalah dengan menganalisa lingkungan
eksternal dan-internal sebuah perusahaan untuk mengetahui kekuatan
(strength), kelemahan (weakness), kesempatan (opportunity), dan
ancaman (threats) suatu perusahaan. SWOT Analysis sangat diperlukan
agar perusahaan dapat menentukan strategi yang harus dijalankan
dengan komponen-komponen yang sudah diketahui. Umumnya,
perusahaan akan melihat kelebihan pesaingnya untuk dikembangkan

dalam inovasi dan juga kelemahan pesaingnya untuk dievaluasi.
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Berdasarkan pengertian tersebut, berikut SWOT Analysis untuk Kelana
Alam Tour and Travel:
a. Strength
Strength adalah sumber daya dan kemampuan yang dimiliki
perusahaan dalam menghadapi pesaing-pesaing yang ada — Enz

(2010, hal. 16). Kekuatan yang dimiliki Kelana Alam Tour and

Travel antara lain:

1) Kelana Alam Tour and Travel menjual paket wisata alam yang
berfokus pada kegiatan ekowisata, sehingga tidak ada pesaing
langsung yang ada.

2) Pilihan wisata alam ekowisata yang dipilih-merupakan destinasi
yang unggulan.

3) Setiap perjalanan wisata di Kelana Alam Tour and Travel
menerapkan keberlangsungan sustainable tourism yang peduli
dengan lingkungan juga masyarakat.

b. Weakness
Menurut Enz (2010, hal.-16),- weakness adalah sumber daya dan
kemampuan yang tidak dimiliki perusahaan yang dapat menghambat
perkembangan perusahaan atau merugi. Kelemahan yang dimiliki
oleh Kelana Alam Tour and Travel adalah:

1) Kelana Alam Tour and Travel adalah biro perjalanan baru yang

belum memiliki banyak pengalaman dan belum dikenal oleh

konsumen langsung.
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2) Produk yang ditawarkan Kelana Alam Tour and Travel dapat
ditiru oleh biro perjalanan lain.
c. Opportunity

Menurut Enz (2010, hal. 16), opportunity adalah suatu keadaan
dalam operasional yang memungkinkan perusahaan untuk
mendapatkan keuntungan dari kekuatan yang dimiliki dan mengatasi
kelemahan. Opportunity adalah suatu keadaan dalam operasional
yang memungkinkan perusahaan untuk mendapatkan keuntungan
dari kekuatan yang dimiliki, mengatasi kelemahan yang ada, dan
atau menetralkan ancaman dari lingkungan yang ada. Kesempatan
yang dimiliki oleh Kelana Alam Tour and Travel antara lain:

1) “Produk wisata yang dijual adalah alam, dimana alam
Indonesia yang berlimpah: dan juga terkenal akan
keindahannya.

2). Peningkatan kecenderungan - wisatawan nusantara yang
memilihi-alam sebagai pilihan destinasi wisata.

d. Threat
Menurut Enz (2010, hal. 16), threat adalah suatu kondisi dalam
operasional perusahaan yang mungkin saja menghambat daya saing
suatu perusahaan atau pencapaian kepuasan dari para pemilik saham.
Ancaman yang mungkin akan dihadapi Kelana Alam Tour and

Travel antara lain:
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1) Kompetitor tidak langsung yang berubah menjadi kompetitor

langsung dengan menjual paket wisata sejenis dengan Kelana

Alam Tour and Travel.

2) Destinasi wisata Kelana Alam Tour and Travel berorientasi

pada alam, sehingga cuaca dan keadaan alam lainnya sangat

memengaruhi berlangsungnya kegiatan wisata.

TABEL 51

Matriks SWOT Analysis Kelana Alam Tour and Travel

MATRIKS SWOT
ANALYSIS

STRENGTH:

1. Kelana Alam Tour and Travel menjual
paket wisata alam yang berfokus pada
kegiatan ekowisata, sehingga tidak ada
pesaing langsung yang ada.

2. Pilihan wisata alam ekowisata yang
dipilih merupakan destinasi unggulan.

3. Setiap perjalanan wisata di Kelana Alam
Tour and Travel menerapkan sustainable
tourism yang peduli dengan lingkungan,
meningkatkan ekonomi bagi masyarakat
dan sosial budaya.

4. Pemandu wisata yang bersertifikat

WEAKNESS:

1.

Kelana Alam Tour and Travel
adalah biro perjalanan baru
yang belum memiliki banyak
pengalaman dan belum dikenal
oleh konsumen langsung.

Produk yang ditawarkan
Kelana Alam Tour and Travel
dapat ditiru oleh biro
perjalanan lain.

OPPORTUNITY:

1. Indonesia terkenal
dengan berlimpah
dan keindahan alam
yang berlimpah.

2. Peningkatan
kecenderungan
wisatawan
nusantara yang
memilih alam
sebagai pilihan
wisata.

STRATEGI S-0O:

1. Membuka Kelana Alam Tour and. Travel
yang menawarkan paket wisata
khususnya-alam‘ke beberapa Taman
Nasional-di Indonesia.

2. Menambah variasi-kegiatan paket
wisata, mengingat banyaknya potensi
kegiatan-wisata-alam-Indonesia yang
belum dikembangkan maksimal.

3. Mempromosikan keindahan alam
Taman Nasional Indonesia lewat Social
Media.

4. Mempromosikan bahwa setiap paket

wisata akan ada aksi sosial kepada
masyarakat dan lingkungan

STRATEGI W-O:

1.

Mencari pekerja yang sudah
memiliki pengalaman di biro
perjalanan wisata
sebelumnya.

Melakukan sales call ke
berbagai sub agent.
Mempromosikan paket wisata
alam Indonesia melalui travel
fair yang bisa diadakan tiap
tahun dan menjalin kerja
sama dengan berbagai pihak
agar semakin dikenal.

Lebih gencar
mempromosikan alam dan
ekowisata di Indonesia lewat
media sosial, seperti
Instagram,dan Facebook.

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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TABEL 52
Matriks SWOT Analysis Kelana Alam Tour and Travel (Lanjutan)

THREAT: STRATEGI S-T: STRATEGI W-T:

1. Kompetitor tidak 1. Memberikan layanan terbaik dalam segi | 1. Menjalin hubungan baik
langsung yang pelayanan sehingga dapat dibedakan dengan perusahaan lain
berubah menjadi dengan pesaing. seperti bank, airlines, hotel,
kompetitor 2. Peningkatan tingkat keamanan saat dan destinasi agar dapat
langsung dengan berlangsungnya tour dengan melakukan membantu Kelana Alam Tour
menjual paket briefing awal dan akan dipandu oleh and Travel lebih berkembang.
wisata yang sejenis pemandu yang bersertifikasi. 2. Melakukan inovasi produk
dengan Kelana dengan mengikuti tren yang
Alam Tour and ada dengan tetap fokus pada
Travel. target pasar dan tema

2.Cuaca dan keadaan perusahaan.
alam dapat
memengaruhi
keberlangsungan
tour.

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

3. Analisis Five Forces Porter

Dalam sebuah bisnis, analisis terhadap bisnis yang dijalankan sangat
perlu dilakukan, terutama dalam menghadapi persaingan bisnis yang ada.
Selain itu, analisis dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui keunggulan
perusahaan dan juga langkah-langkah yang tepat dilakukan untuk dapat
berkompetisi dalam-persaingan. Untuk-melakukan analisis mengenai hal-
hal tersebut, Kelana Alam Tour-and-Travel' menggunakan analisa menurut
Porter (1985). Menurut Porter (1985), terdapat lima kekuatan kompetitif

yang dapat menentukan profitabilitas sebuah industri:

a. Direct Competitors (Rivalry Low)
Menurut Enz (2010, hal. 64), dalam dunia bisnis pariwisata,
kompetisi yang muncul antar perusahaan sangat tinggi. Analisis

pesaing digunakan untuk mengetahui tingkat pesaing yang ada, dan
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bagaimana kekuatan Kelana Alam Tour and Travel dalam

menghadapi pesaing yang sudah ada. Berikut merupakan faktor yang

menentukan tingkat kompetisi suatu perusahaan:

1)

2)

3)

There are many competitors in the industry, and none of them
possess dominant positions.

Faktor ini menggambarkan keadaan suatu perusahaan dalam
bersaing harus bekerja keras untuk mempertahankan posisinya
karena konsumen memiliki banyak pilihan yang lain. Dalam hal
ini, Kelana Alam Tour and Travel tidak memiliki pesaing
perusahaan sejenis karena tidak ada biro perjalanan wisata paket
wisata yang sama dengan Kelana Alam Tour and Travel.

The industry is growing slowly

Pertumbuhan industri yang lambat akan menyebabkan tingginya
tingkat persaingan, karena satu-satunya jalan untuk berkembang
adalah dengan mengambil penjualan dari para pesaing.
Pertumbuhan-industri pariwisata di sekitar wilayah Kelana Alam
Tour-and Travel cukup-tinggi,-hal-ini terlihat dari jumlah pesaing
tidak langsung yang dimiliki oleh Kelana Alam Tour and Travel.
Products in the industry are not easily differentiated

Sedikitnya diferensiasi produk menyebabkan perkenaan harga
pada produk dan seringkali dilakukan pemotongan harga untuk
menarik minat konsumen, tetapi hal tersebut mengurangi
keuntungan yang ada. Produk yang dijual Kelana Alam Tour and

Travel berbeda dengan produk biro perjalanan wisata lainnya,
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sehingga tidak ada pemotongan harga untuk menarik minat
konsumen untuk membeli produk tersebut.
4) High fixed costs exist
Fixed costs yang tinggi mengharuskan perusahaan untuk
meningkatkan penjualan untuk menutupi biaya yang dikeluarkan
dan juga mendapatkan keuntungan. Kelana Alam Tour and Travel
tidak memiliki fixed costs yang tinggi dalam menjalankan
usahanya, karena biaya yang dikeluarkan untuk produk yang
dijual hanya pada saat konsumen membeli produk tersebut.
5) High exit barriers exist
Ketika tingkat exit barriers tinggi, perusahaan mungkin akan
kehilangan seluruh atau sebagian investasinya di dalam industri
Ketika keluar dari industri tersebut.
Berdasarkan penjelasan di atas, maka direct competitor dari Kelana
Alam Tour and Travel berada pada tingkat rivalry low disebabkan
oleh:
1. Tidak ada pesaing-langsung di sekitar Kelana Alam Tour and
Travel.
2. Adanya diferensiasi produk yang dijual Kelana Alam Tour and
Travel.
b. Potential Entrants (Entry Barriers Moderate)
Menurut Enz (2010, hal. 66-68), potential entrants menjelaskan
bagaimana posisi pendatang baru dalam sebuah industri, dan juga

berapa banyak pendatang yang dapat diterima dalam industri yang
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sudah ada. Pendatang baru dalam sebuah industri dapat meningkatkan

persaingan, dan juga membuat adanya penurunan harga yang

berdampak pada keuntungan yang berkurang. Faktor yang

memengaruhi kekuatan pendatang baru:

1)

2)

3)

4)

Economic of Scale

Economic of Scale terjadi ketika suatu hal menjadi lebih
efisien dalam menyediakan pelayanan dalam jumlah yang
besar.

Capital Requirements

Modal awal yang besar dapat menyebabkan kecilnya
kemungkinan pesaing untuk masuk ke dalam industri.
Pendirian sebuah biro perjalanan wisata membutuhkan modal
yang cukup besar. Hal ini menyebabkan kecilnya angka
pertumbuhan pesaing yang akan muncul yang dapat menjadi
pesaing Kelana Alam Tour and Travel.

Product Differentiation

Suatu--perusahaan —dapat -memiliki pelanggan setia yang
didapatkan dari pelayanan yang baik, promosi, dan program
yang dilakukan selama bertahun-tahun. Hal tersebut membuat
pendatang baru cukup sulit bersaing dengan perusahaan yang
sudah ada.

High switching cost

Switching cost dalam industri pariwisata umumnya rendah,

sehingga pelanggan dapat dengan mudah untuk memilih biro
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5)

6)

7)

perjalanan lainnya dalam membeli paket wisata. Namun,
umumnya program loyalty dan frequent flyer menjadikan
switching cost bagi beberapa pelanggan. Switching cost dalam
bisnis ini rendah, sehingga memungkinkan konsumen untuk
memilih biro perjalanan wisata lain.

Access to distribution channel

Ketika hubungan dengan pemasok kuat dan juga persaingan
antar bisnis sangat kuat, akses kepada pemasok akan
menggagalkan pendatang baru. Pemasok Kelana Alam Tour
and Travel yang berada di destinasi wisata menyulitkan
pendatang baru untuk menemukan pemasok yang sama.
Imitable resources

Sumber daya yang dimiliki oleh industri sulit untuk
diduplikasi-oleh pendatang baru dalam jangka waktu dekat
memungkinkan pendatang baru-untuk batal masuk ke dalam
industri.

Goverment policy

Pembatasan pendatang baruyang dilakukan oleh pemerintah

secara efektif mengurangi persaingan baru.

Dengan adanya pendatang baru dapat menjadi ancaman bagi Kelana
Alam Tour and Travel, baik dengan produk atau layanan lainnya.
Berikut faktor-faktor yang memengaruhi sehingga berada pada entry

barriers moderate:
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1. Kelana Alam Tour and Travel membutuhkan modal awal yang
cukup besar.

2. Banyak perizinan dan peraturan pemerintah yang harus
dipenuhi.

3. Pendatang baru tidak memiliki akses dan konektivitas yang
cukup banyak kepada pemasok.

4. Diperlukan usaha yang cukup besar untuk dapat membangun

loyalitas pelanggan.

c. Substitutes

Menurut Enz (2010, hal. 68), produk substitusi merupakan suatu
kekuatan dalam industri yang dapat memengaruhi tingkat persaingan
dalam industri. Jika ada perusahaan yang dapat menyediakan produk
dan jasa yang dapat menggantikan produk dan jasa lain yang
disediakan oleh perusahaan, maka perusahaan tersebut dapat
dikatakan sebagai-pesaing tidak. langsung.. Dalam hal ini, Kelana
Alam-Tour-and Travel memiliki-beberapa pesaing tidak langsung
disekitarnya. Selain itu, produk dan jasa yang disediakan pesaing
tidak langsung dapat menggantikan paket wisata yang dijual oleh
Kelana Alam Tour and Travel walaupun berbeda. Dan juga
konsumen lebih banyak mengenal dan familiar dengan biro
perjalanan wista yang telah berdiri sebelum Kelana Alam Tour and

Travel. Maka, Kelana Alam Tour and Travel memiliki tingkat
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ancaman produk pengganti Kelana Alam Tour and Travel adalah

moderate.

d. Customers (Customer Power Moderate)

Konsumen atau pelanggan memiliki pengaruh besar pada barang

dan jasa yang ditawarkan, karena tanpa adanya konsumen, perusahaan

tidak dapat bertahan.Menurut Enz (2010, hal. 60-62), konsumen

menentukan permintaan terhadap produk dan jasa, tanpa konsumen,

maka perusahaan tidak akan dapat bertahan dalam, bisnis. Selain itu,

konsumen memiliki bargaining power terhadap perusahaan. Faktor-

faktor yang menentukan besarnya bargaining power dari konsumen:

1)

2)

3)

They are few in number

Pada situasi ini industri tidak akan kehilangan konsumen,
karena umumnya konsumen dari industri pariwisata sangat
besar.

They make high-volume (regular) purchases

Pembelian --dengan jumlah. yang ~besar dalam industri
pariwisata umumnya menuntuk adanya sebuah kontrak yang
berhubungan dengan potongan harga yang diminta dan
layanan khusus.

The product they are buying are undifferentiated (also known
as standart or generic)

Hal ini menjelaskan bahwa konsumen dapat mencari pemasok
atau supplier yang lain. Adanya pesaing tidak langsung yang

mungkin menjadi pesaing langsung menyebabkan adanya
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4)

5)

6)

7)

8)

pesaing yang menjual jenis paket wisata yang sama. Maka,
produk yang ditawarkan harus bervariasi.

They are highly motivated to get good deals

Konsumen akan mencari produk atau jasa yang dapat
memberikan keuntungan sebesar mungkin dari industri yang
sama. Maka, perusahaan mendapatkan keuntungan yang
sedikit.

They can easily intergrate backward and thus become their
own suppliers

Intergrasi vertikan adalah konsumen dapat bergerak maju
untuk menjadi konsumennya sendiri atau bergerak munduk
untuk menjadi pemasoknya sendiri.

They are not concerned about the quality of what theay are
buying

Konsumen akan lebih senang dengan harga terendah tanpa
melihat kualitasnya.

They have information-advantage when compared to the firms
from which they buy products and services.

Informasi dapat menciptakan bargaining power bagi
keuntungan konsumen, termasuk mengenai biaya, keuntungan,
dan pemasok sebagai sumber perusahaan.

They are well organized

Konsumen datang secara bersama-sama untuk memiliki

bargaining power yang lebih tinggi.
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Produk yang ditawarkan oleh Kelana Alam Tour and Travel akan
dirancang sebaik mungkin dan bervariasi agar konsumen puas, namun
terkadang produk yang ditawarkan merupakan produk yang sudah
pernah dijual sebelumnya sehingga konsumen cenderung tidak
memilih produk tersebut. Oleh karena itu, Kelana Alam Tour and
Travel akan terus melakukan inovasi dan memberikan pelayanan yang
terbaik sesuai dengan standar produk-produk yang sudah ada. Kelana
Alam Tour and Travel menganalisis faktor ‘'yang memengaruhi
customers yaitu:

1. Jumlah pelanggan potensial cenderung besar.

2. Perusahaan memastikan  pelanggan mendapatkan harga

dengan kualitas yang terbaik dan sesuai.
3. Informasi perusahaan dijaga dengan baik sehingga tidak
dapat dimanfaatkan pelanggan.

Suppliers (Suppliers Power Low To Moderate)
Ketika supplier/pemasok menawarkan produk / jasa dengan semakin
unik dan-bervariasi, bahkan-merupakan satu-satunya. Hal ini dapat
memonopoli pasar dan dapat menentukan harga tanpa harus bersaing.
Menurut Enz (2010, hal. 62-63), Pemasok yang kuat dapat
meningkatkan harga /menurunkan tingkat keuntungan dalam industri.
Pemasok juga dapat memengaruhi lingkungan dengan
menaikkan/menurunkan harga dan menurunkan kualitas barang atau
jasa, yang dibeli oleh konsumennya. Berikut merupakan hal yang

memengaruhi kekuatan supplier:
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1)

2)

3)

4)

5)

Suppliers are few in number, or in the extreme case, there is
only one supplier for good or service

Jumlah pemasok yang tidak banyak, yang membuat
perusahaan dapat melakukan negoisasi untuk mendapatkan
harga yang lebih baik.

They sell products and services that cannot be substituted with
other product and services

Apabila tidak ada pemasok yang lain, maka perusahaan akan
terpaksa membayar dengan harga yang lebih tinggi dengan
menerima sedikit kerugian.

They do not sell a large percentage of their product or services
to the buying industry

Pemasok tidak menjual produk/jasa dalam jumlah yang besar,
sehingga langka didapatkan oleh pembeli.

They have differentiated their products or in other ways made
it costly to-switch suppliers

Jika terdapat kompetisi besar-antar pembeli, maka pemasok
akan berada dalam posisi yang kuat. Yang memungkinkan
perusahaan akan mengeluarkan biaya lebih dengan yang
pemasok yang baru.

They have a dependent customer

Perusahaan harus dapat menyediakan pelayanan jasanya

sendiri tanpa harus bergantung dengan pemasok. Jika sebuah
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perusahaan sangat bergantung dengan salah satu pemasok
maka pemasok akan memiliki nilai jual yang tinggi.
6) They can easily intergrate forward and thus compete directly
with their formal buyers
Jika ada kompetisi besar dengan pembeli, maka pemasok akan
berada dalam posisi kuat.
7) They have an information advantage relative to the firms they
are supplying
Apabila pemasok mengetahui banyak informasi perusahaan
seperti biaya operasional dan keuntungan perusahaan, maka
dapat dimanfaatkan oleh ' pemasok untuk menaikan harga
jualnya dan pemasok mendapatkan keuntungan lebih.
8) They are well organized
Kumpulan . ‘pemasok - membentuk sebuah ' asosiasi untuk
meningkatkan bargaining power.
Kelana Alam Tourand Travel merupakan biro perjalan wisata yang
membuat paket wisata sendiri-dan tidak menyediakan/membuat
paket outbond. Bargaining power of suppliers dari Kelana Alam
Tour and Travel tergolong rendah karena beberapa faktor dibawah
ini:
1. Perusahaan memiliki banyak pilihan supplier. Jika salah
satu pemasok tidak dapat menyediakan kebutuhan yang
sesuai dengan perusahaan, maka bisa didapatkan dari

pemasok lainnya.

81



2. Jika harga yang ditawarkan oleh pemasok lebih tinggi,
maka Kelana Alam Tour and Travel akan melakukan
subtitusi kepada yang lebih rendah dengan kualitas yang
prima. Dan

3. Setiap informasi perusahaan akan dijaga dengan baik

sehingga tidak dapat dimanfaatkan oleh pemasok.
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GAMBAR 1

Analisis Five Forces Porter Kelana Alam Tour and Travel

/ Bargaining Power of Potential Entrants \

4
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1. Adanya pesaing tidak langsung yang dapat

menggantikan paket wisata yang dijual oleh

Kelana Alam Tour and Travel, walaupun berbeda.
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biro perjalanan wisata yang telah berdiri lebih
dahulu
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/

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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C. Segmentasi, Target, dan Posisi Bisnis Dalam Pasar
1. Segmentasi
Menurut Morisson (2010, hal. 207), segmentasi pasar adalah
pembagian pasar yang dimana pelayanan yang diberikan ditujukan
hanya kepada sebagian orang dengan karakteristik yang hampir sama.
Maka dapat disimpulkan bahwa pembagian pasar yang terdiri dari
individu yang memiliki karakteristik yang sama. Segmentasi
membantu perusahan dalam menentukan keinginan dan kebutuhan
yang tepat kepada suatu kelompok. Segmentasi pasar dapat
dikelompok menjadi empat aspek, yaitu:
a. Aspek Geografis
Menurut Morisson (2010, hal. 213), segmentasi berdasarkan
aspek geografis yakni membagi pasar ke dalam kelompok-
kelompok.yang berada dalam lokasi geografis yang sama.
Batasan area dari kelompok ‘ini bisa berupa sangat besar
seperti-negaradan benua, atau sangat kecil seperti perumahan.
Segmentasi pasar-untuk Kelana Alam Tour and Travel dalam
aspek geografis adalah-“masyarakat yang berdomisili
diwilayah Tangerang, Jakarta dan sekitarnya.
b. Aspek Demografis
Menurut Morisson (2010, hal. 216), segmentasi demografis
dibagi Dberdasarkan wusia, jenis kelamin, pekerjaan,

pendidikan, jumlah penghasilan, dan faktor lainnya. Dalam
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hal ini, segmentasi pasar Kelana Alam Tour and Travel dari
segi usia adalah wisatawan usia 22-45 tahun.

c. Aspek Psikografis
Menurut Morisson (2010, hal. 220), segmentasi psikografis
berdasar pada perkembangan psikologis yang dilihat dari
gaya hidup, nilai-nilai yang dianut, dan kepribadian
konsumen. Sebagai contoh yaitu status sosial dan gaya hidup.
Berdasarkan aspek psikografis, segmentasi pasar Kelana
Alam Tour and Travel adalah wisatawan yang cenderung
lebih memilih destinasi wisata alam khususnya taman
nasional dan telah memiliki pendapatan minimal Rp.
4.500.000,- pertahunnya dan memiliki pendapatan tetap.

d. Aspek Perilaku
Menurut Morisson (2010, hal. 221), segmentasi perilaku
membagi sesuai dengan tingkat keseringan pembelian,
loyalitas konsumen, dan respon-terhadap produk atau jasa
yang-ditawarkan. Dalam-hal - ini, segmentasi pasar Kelana
Alam Tour and Travel dikhususkan untuk wisatawanyang
lebih suka untuk memilih kegiatan wisata alam.

2. Target Pasar
Menurut Morisson (2010, hal. 207), target pasar adalah bagian
dari segmentasi pasar/kelompok yang dipilih oleh perusahaan untuk
menjadi target konsumen sehingga akan mendapatkan perhatian dari

pendekatan yang dilakukan oleh pemasaran. Selain itu, menurut
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Morisson (2010, hal. 258-264), target pasar dibagi menjadi empat
segmentasi, yaitu:

a. Single target market strategy, yaitu memilih satu target
pasar dari beberapa segmentasi yang ada dan pemasaran
dilakukan hanya kepada target pasar tersebut. Berfokus
pada target pasar yang kecil (niching) dengan
memperhatikan kebutuhan target pasar, Sehingga
perusahaan dapat meminimalisir._‘/kompetisi langsung
dengan perusahaan lain.

b. Concentrated marketing strategy, yaitu memilih beberapa
target pasar dari segmentasi yang ada dan berfokus pada
target pasar tersebut.

c. Full coverage marketing strategy, yaitu mengambil
seluruh’ pangsa pasar yang ada dengan memberikan
pelayanan khusus kepada setiap target pasar.

d. Undifferentiated marketing ‘strategy, yaitu mengetahui
perbedaan segmentasi-pasar, namun menggunakan cara
pemasaran yang sama kepada semua target pasar.

Berdasarkan penjelasan mengenai target pasar tersebut,

Kelana Alam Tour and Travel menggunakan strategi

concentrated marketing strategy karena berfokus pada

wisatawan umur 20-25 tahun yang menyukai kegiatan alam
dan memiliki pendapatan minimal Rp. 5.500.000,- perbulan,

serta memiliki pendapatan tetap.
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3. Posisi Bisnis dalam Pasar
Menurut Morrison (2010, hal. 208), pengertian dari posisi bisnis
dalam pasar atau positioning adalah mengembangkan pelayanan
dan baur pemasaran untuk dapat memiliki tempat dan dilihat oleh
konsumen potensial dari target pasar. Perusahaan harus mengerti
bagaimana cara menempatkan dan memposisikan perusahaan
kepada konsumen, sehingga produk yang ditawarkan akan terus
diingat oleh konsumen. Maka diperlukan strategi-strategi yang
tepat untuk memposisikan perusahaan, yang sangat berperan
penting dalam kesuksesan perusahaan. Menurut Enz (2010, hal.

170) terdapat Generic Business Level Strategies antara lain:

TABEL 53
Strategic Generic
Strategy Broad/Narrow Market Source of Advantage
Lowest cost production or service
Low Cost Leadership Broad delivery
Differentiation Broal Preferred product or service
Low cost and highly desirable
Best Value Broad product or service
Focus through Eow Cost == LOV-\IESI cost production or service
Leadership delivery
Focus thr_ou_gh SETIT Preferred product or service
Differentiation
Focus through Best Value | Narrow Low cost and highly desirable

Sumber: Enz (2010, hal. 170)

Menurut Enz (2010, hal. 170), low cost leadership adalah ketika
perusahaan mengkonsentrasikan harga jual produk yang murah
untuk menekan biaya promosi, produksi, dan lain-lain. Strategi

differentiation dilakukan ketika perusahaan membangun persepsi
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pasar potensial terhadap produk/jasa yang unggul agar tampak
berbeda dari produk/jasa pesaing. Selain itu, ada juga strategi best
value dimana strategi ini memperlihatkan bahwa perusahaan
menawarkan harga terbaik kepada konsumen sesuai dengan
keinginan konsumen. Strategi focus through low cost leadership
adalah ketika perusahaan fokus terhadap harga yang ditawarkan
perusahaan dan menargetkan untuk menjadi yang termurah dari
pasar lainnya. Strategi focus through differentiation adalah ketika
perusahaan fokus terhadap keunikan yang akan diciptakan
sehingga dapat menjadi nilai lebih bagi perusahaan tersebut.
Strategi focus through best value adalah perusahaan fokus untuk
memberikan pelayanan yang terbaik dan juga menyesuaikan
harga yang terbaik sesuai dengan keinginan konsumen.
Kelana-Alam Tour and Travel merupakan perusahaan yang
menggunakan strategi focus through differentiation karena
Kelana Alam—Tour and Travel. memiliki keunikan tersendiri
dimana paket wisata-—alam-—berbasis ekowisata dengan
memperhatikan keberlangsungan lingkungan budaya, pemandu
wisata yang bersertifikasi dan kegiatan aksi sosial yang memiliki

dampak bagi wisatawan juga bagi masyarakat dan lingkungan.

D. Baur Pemasaran
Menurut Morrison (2010, hal. 758), baur pemasaran atau marketing
mix berarti faktor-faktor yang dipilih serta dijalankan oleh perusahaan

untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Ada delapan faktor yang dimaksud,
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yaitu Product, Price, Place, Promotion, People, Partnership,
Programming, dan Packaging.
1. Product
Menurut Morrison (2010, hal. 309), product adalah sejumlah
pelayanan atau fasilitas yang diberikan kepada konsumen. Produk
yang disediakan harus bervariatif karena dalam proses produksinya,
konsumen terlibat langsung di dalamnya. Terdapat beberapa paket
wisata yang.disediakan oleh Kelana Alam Tour and Travel:
a. 4D3N Get in Touch Orangutan, Tanjung Puting
Paket wisata ini menawarkan kegiatan trekking, animal
watching habitat asli orangutan, menyusuri sungai dengan
kapal klotok dan melakukan penanaman pohon nyantuh.
b. 5D4N Fascinating Under Sea Taka Bonerate
Paket wisata ini menawarkan kegiatan snorkeling di spot
karang atol terbesar di Indonesia, melihat dan berenang
bersama bayi hiu dan melakukan transplantasi karang.
c.5D4N Explore Megalithic-Lore Lindu
.Paket wisata ini menawarkan kegiatan trekking untuk melihat
satwa endemik seperti tarsius, burung maleo, serta melakukan
pembagian buku bacaan pada anak-anak di Desa Saluki.
d. 5D4N Amazon Van Sumatera Berbak dan Sembilang
Paket wisata ini menawarkan kegiatan trekking, melihat jejak
harimau, anggrek kemuning, buaya muara, flora dan fauna

lainnya serta menyusuri hutan rawa gambut. Memberikan
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pembelajaran  kepada masyarakat tentang larangan
pembuangan sampah sembarangan di Desa Sungsang

5D4N Unbelievable Mentawai, Siberut

Paket wisata ini menawarkan kegiatan trekking di hutan primer
bertemu flora dan fauna endemik yaitu anggrek bulan putih,
siamang dan lutung mentawai. Hunting foto satwa

sertamengenal kehidupan dan budaya suku Mentawai.

Selain paket wisata terdapat beberapa hal yang termasuk dalam

kategori produk, antara lain:

a.

Branding

Menurut Pride dan Ferrel (2012, hal. 337), branding
adalah sebuah nama, istilah, desain, simbol atau fitur lainnya
yang mengidentifikasi barangatau jasa yang berbeda dengan
barang: atau  jasa dari penjual lainnya. Brand dapat
dipresentasikan 'dalam bentuk sebuah logo yang
mencerminkan- perusahaan ‘tersebut. Berikut logo Kelana

Alam-Tour and Travel:

GAMBAR 2
Logo Kelana Alam Tour and Travel

eksplorasi keragaman indonesia

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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b.

2. Price

Logo Kelana Alam Tour and Travel memakai warna hijau,
warna kuning dan gambar peta Indonesia. Warna hijau
menggambarkan harmoni/ keseimbangan dalam kehidupan
serta melambangkan Indonesia sebagai negara yang beiklim
tropis yang memiliki banyak lahan hijau. Sedangkan warna
kuning melambangkan kebahagian, kecerian, energik dan
optimis, dimana ketiga hal tersebut merupakan hal yang ingin
disampaikan kepada konsumen-. setelah melakukan
perjalanan bersama Kelana Alam Tour and Travel. Gambar
peta Indonesia menggambarkan bahwa Indonesia memiliki
kekayaan alam (surga tersembunyi) yang berlimpah dari

Sabang sampai Merauke.

Tagline

Kelana Alam Tour.and Travel memiliki sebuah tagline yaitu
“Eksplorasi Keragaman Indonesia™ yang memberikan kesan
bahwa melalui-paket wisata yang dijual, wisatawan dapat
menyaksikan kekayaan alam; budaya dan keragaman berbeda-

beda yang dimiliki oleh Indonesia.

Harga dari suatu produk/jasa menjadi sangat sensitif bagi

konsumen dan juga perusahaan. Perusahaan tentu menginginkan

keuntungan yang sebesar-besarnya. Namun, secara alamiah sebagai

konsumen/wisatawan pasti menilai segala hal dari harganya terlebih

dahulu. Sehingga perusahaan harus menjual harga yang lebih murah
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dan terjangkau dibanding kompetitor lainnya. Menurut Menurut
Morrison (2010, hal. 657), wisatawan melihat harga sebagai value for
money yang artinya adalah wisatawan membandingkan jumlah uang
yang dibayarkan dengan fasilitas yang didapatkan. maka dari itu,
perusahaan harus sangat berhati-hati dalam menentukan harga. Ada
tiga kategori pendekatan dalam menentukan harga menurut Morrison
(2010, hal. 666-667):
a. Unsophisticated approaches
Menentukan harga dengan pendekatan tidak berdasarkan pada
hasil riset pasar, namun hanya berdasarkan intuisi dari manager
terkait.
1) Competitive Approach
Perusahaan menentukan harga berdasarkan harga pesaingnya.
2) Follow-the-Leader
Harga mengikuti pemimpin pasar, biasanya dilakukan oleh
perusahaan-kecil.
3) Intuitive Approach
Harga ditentukan oleh pimpinan perusahaan/manager tanpa
mempedulikan hasil riset pasar, harga pesaing maupun
harapan dari konsumen.
4) Traditional or rule of Thumb Approach
Harga ditentukan dengan menentukan arti rule of thumb

kemudian menetapkan angkanya.
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b. Sophisticated approaches

Menentukan harga dengan berdasarkan pada hasil riset pasar

yang telah dilakukan sebelumnya.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Target Pricing

Menentukan harga dengan tujuan utamanya yaitu untuk
mencari keuntungan sebesar-besarnya dan mengembalikan
nilai investasi yang telah ditentukan.

Price Discounting and Dicrimination

Melakukan pemotongan harga/discount pada harga harga
tertentu, sehingga harga < akan lebih rendah dari
sesungguhnya. Price Discounting and Dicrimination hanya
dilakukan kepada konsumen tertentu.

Promotional Pricing

Pemotongan harga diberikan pada jangka waktu tertentu
untuk meningkatkan nilai jual/penjualan sementara.
CostPlus Pricing

Perusahaan menambahkan-persentase tertentu dari harga
yang sebenarnya agar dapat meningkatkan keuntungan.
New Product Pricing

Perusahaan memberikan harga yang lebih rendah pada
produk yang baru diluncurkan.

Price Lining

Perusahaan menentukan harga yang dianggap cukup

menarik oleh konsumen.
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7) Psychological and Odd Pricing
Perusahaan menentukan harga yang khusus agar konsumen
beranggapan bahwa harga tersebut adalah harga termurah.
8) Leader Pricing
Perusahaan menyediakan beberapa produk dengan harga
yang lebih rendah dalam beberapa jangka waktu tertentu.
c. Multi-stage Approach
Multi-stage Approach dilakukan untuk mendapatkan harga yang

paling efektif yang dapat dijual kepada konsumen.

Berdasarkan jenis-jenis pendekatan harga diatas, Kelana Alam
Tour and Travel akan menggunakan pendekatan sophisticated
approach dengan cost plus pricing, karena dengan menentukan harga
sesual riset pasar, kerugian:yang didapatkan akan lebih sedikit
walaupun terdapat kenaikan presentase rata rata kenaikan harga. Lalu
terdapat tiga jenis penentuan harga berdasarkan tujuannya, yaitu:

a. Profit Oriented Pricing Objectives

Penentuan harga yang ditentukan untuk mencapai tingkat
keuntungan yang telah direncanakan (target pricing) untuk

menghasilkan keuntungan yang maksimal.

b. Sales Oriented Pricing Objectives
Penentuan harga ini lebih menekankan volume penjualan

(konsumen) pada semua produk daripada keuntungan. Penentuan
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harga ini dapat digunakan dalam jangka pendek maupun jangka

panjang.

c. Status Quo Oriented Pricing

Perusahaan menghindari goncangan penjualan yang besar , dengan

memperbaiki dan mempertahankan posisinya yang sejajar dengan

pesaing/kompetitor.

Berdasarkan tujuan pendekatan harga diatas, Kelana Alam Tour and

Travel akan menggunakan tujuan penentuan harga profit oriented

pricing objectives dikarenakan paket perjalanan yang dilaksanakan

sangat bergantung pada cuaca yang membuat pembatasan konsumen

yang dimana perjalanan hanya dapat berjalan di musim tertentu

sehingga perlu adanya profit yang lebih dalam berjalannya suatu produk.

Berikut merupakan harga paket wisata yang ditawarkan Kelana Alam

Tour and Travel dengan jumlah minimal 15 orang:

TABEL 54
Produk Paket Wisata Kelana Alam Tourand Travel
Paket-Wisata Harga (per pax)

4D3N Get in-Touch with-OrangUtan,

Tanjung-Puting Rp. 6.550.000
5D4N Fascinating Under-Sea Taka Bonerate Rp.7.250.000
5D4N Explore Megalithic Lore Lindu Rp. 5.300.000
5D4N Amazon Van Sumatera Berbak dan Sembilang Rp. 4.300.000
5D4N Unbelievable Mentawai, Siberut Rp. 5.000.000

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

3. Place

Pendistribusian dari penyedia jasa kepada konsumen sangat

diperlukan. Menurut Morison (2010, hal. 427) distribusi adalah
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penyampaian layanan jasa yang ditawarkan kepada pelanggan/konsumen
dan cara pelayanan itu diberikan. Distribusi/place dibagi menjadi dua,
yaitu direct distribution dan indirect distribution. Direct distribution
adalah layanan kepada konsumen diberikan secara langsung mulai dari
memasarkan produk, melayani dan pemesan kebutuhan konsumen.
Sedangkan indirect distribution adalah menggunakan perantara
perusahaan lain dalam menjual produk atau jasa, ataupun juga bisa
didapatkan tanpa harus bertemu secara langsung:

Kelana Alam Tour and Travel hanya akan melakukan direct
distribution/ distribusi secara langsung untuk saat ini. Jika konsumen
ingin memesan paket wisata dapat secara langsung mengunjungi kantor
Kelana Alam Tour and Travel di Tangcity Business Park, Tangerang
yang berada dijantung kota Tangerang. Koensumen juga dapat melakukan
penawaran paket wisata dan pemesanan melalui telepon, media sosial
(whatsapp,  facebook, instagram) ,aplikasi resmi dan website resmi
Kelana Alam Tour-and Travel (www.kelanaalamtravel.co.id).
Promotion

Dalam mempercepat laju perkembangan perusahaan promosi
merupakan bagian terpenting. Sebagai perusahaan baru, promosi
dilakukan agar dapat dikenal dan diketahui oleh masyarakat luas.
Morrison (2010, hal. 458) menyatakan promosi adalah kegiatan
menyediakan informasi dan pengetahuan kepada konsumen, hal itu dapat
dilakukan dengan lima teknik atau yang umumnya dikenal dengan

promotional mix ,antara lain:
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a. Advertising

Menurut Morrison (2010, hal. 469), advertising adalah
penempatan pengumuman dan pesan yang bersifat persuasif yang
dipasang pada berbagai media massa yang bertujuan untuk
menginformasikan dan juga mengenalkan kepada target pasar
mengenai produk atau jasa yang disediakan perusahaan.
Berdasarkan pengertian-tersebut, media advertising yang dapat
digunakan antara lain, koran, majalah, radio, iklan televisi,
billboards, website, dan media lainnya yang berbayar. Kelana Alam
Tour and Travel akan melakukan pemasangan iklan pada majalah
kawasan setempat dan flyer.

b. Personal Selling

Menurut Morrison (2010, hal. 476), personal selling merupakan
salah satu teknik promosi yang dilakukan secara lisan dan langsung
antara pihak perusahaan /dengan konsumen.-Personal selling yang
dilakukan "adalah -ketika. konsumen datang langsung ke kantor
bertatap muka dengan staff perusahaan ataupun juga saat melakukan
sales call dan diberikan penawaran produk. Dengan tujuan calon
konsumen tergerak hatinya untuk membeli produk yang telah
dibicarakan serta membangun konsumen tetap.

c. Sales Promotion

Sales Promotion merupakan metode yang paling efektif dalam

melakukan promosi. Menurut Morrison (2010, hal 478) metode ini

merupakan metode yang menggunakan pendekatan yang berbeda

97



dibanding metode lainnya. Dimana konsumen akan mendapatkan
bujukan/dorongan dalam jangka pendek untuk mendorong
konsumen melakukan pembelian dalam jangka waktu tertentu. Maka
Kelana Alam Tour and Travel akan memberikan potongan harga
pada jangka waktu tertentu (Early Bird Promotion)
. Merchandising

Merchandising adalah alat-alat/material yang digunakan dalam
terlaksananya kegiatan promosi/advertising. dengan memberikan
suatu barang yang dapat digunakan untuk menstimulasi penjualan
(Morrison,2010). Kelana Alam Tour and Travel akan menyediakan
topi dan tumblr ramah bagi konsumen yang melakukan pembelian
paket wisata. Topi dapat digunakan dalam kegiatan selama tour yang
sebagian besar dilakukan di outdoor: Tumblr juga akan digunakan
selama perjalanan berlangsung.
Public Relation and Publicity

Menurut Morrison (2010, hal.482)-public relation adalah hal-
hal/aktivitas yang dilakukan-oleh-industri pariwisata untuk menjaga
dan meningkatkan hubungan dengan organisasi dan perusahaan-
perusahaan lainnya. Sedangkan publicity adalah salah satu teknik
yang digunakan untuk meningkatkan hubungan tersebut seperti
melibatkan komunikasi tidak berbayar mengenai informasi dari
produk yang ditawarkan perusahaan. Oleh karena itu dalam hal
public relation and publicity, Kelana Alam Tour and Travel akan

membina dan menjaga hubungan baik dengan pemerintah,
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masyarakat dan orang yang terlibat langsung dan tidak langsung

yang mendukung perusahaan. Serta akan mengirim notifikasi dari

aplikasi resmi Kelana Alam kepada pelanggan yang berisi produk

dan loyalty point.

Berikut merupakan keperluan promosi yang dilakuan Kelana Alam Tour

and Travel dalam satu tahun:

TABEL 55
Daftar/Media Promosi Kelana Alam Tour and Travel
No. Keterangan Jumlah Biaya/unit (Rp) Total Per Tahun
1 | Brosur 2500 Rp 2.000 Rp 5.000.000
2 | Topi 350 Rp 30.000 Rp 10.500.000
3 | Tumblr 250 Rp 120.000 Rp 30.000.000
4 | Iklan papan reklame 4 Rp 4.000.000 Rp 16.000.000
| IKlan e 6 Rp 2.500.000 Rp 15.000.000
(Instagram)
. ﬁ;"’l‘:‘d R EEs e 1 Rp 7.000.000 Rp 7.000.000
K ﬁ;"’l‘?d CaryosiipEta 1 Rp 7.000.000 Rp 7.000.000
9 ﬁ;"’l‘?d AstintoRiis’ 1 Rp 7.000.000 Rp 7.000.000
9 | Aplikasi Kelana Alam 12 Rp 1.500.000 Rp 18.000.000
10 | Gogonesia 1 Rp 1.500.000 Rp 1.500.000
11 | Asitago 1 Rp 1.500.000 Rp 1.500.000
12 | Kartu nama/box 10 hox Rp 48.000 Rp 480.000
TOTAL Rp. 118.980.000

Sumber: Hasil-Olahan Data (2019)

5. People

Dalam terlaksananya suatu industri sangat dibutuhkan yang berperan

sebagai aktor. Sumber daya manusialah yang dapat menjadi sosok aktor

dan berperan paling penting terutama dalam industri pariwisata, karena

semua pelayanan yang diberikan kepada konsumen dan juga kepada

produsen dilakukan secara langsung oleh manusia. Dalam memberikan

pelayanan harus dipastikan bahwa perusahaan akan memberikan yang
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terbaik dan lebih dari ekspektasi konsumen. Menurut Morrison (2010,
hal. 366) terdapat sebuah konsep untuk mengurangi dan mengatasi
kekurangan perusahaan yaitu Total Quality Management (TQM), yakni
sesuatu konsep kualitas manajemen mengurangi kekurangan dari
perusahaan, melihat keinginan konsumen, dan juga memuaskan
konsumen. Terdapat lima tahapan yaitu:
a. Komitmen dari manajemen
b. Fokus manajemen kepada karyawan dan-konsumen
c. Melakukan pengembangan yang berkelanjutan
d. Fokus pada tindakan
e. Partisipasi dari semua orang
Selain itu juga untuk mencapai TQM, maka perusahaan harus melakukan
training/pelatihan kepada karyawan. Menurut Morrison (2010, hal. 379)
terdapat alat ukur yang dapat memastikan antara apa yang diharapkan
oleh konsumen dengan apa yang diterimanya dari perusahaan, yaitu
SERVQUAL (Service Quality), Dan terdapat lima dimensi dalam service
quality, seperti:
a. Tangible
Bentuk nyata/fisik yang dapat diberikan perusahaan selain jasa
seperti peralatan, kebersihan penampilan karyawan dan fasilitas.
b. Reliability
Perusahaan dapat memberikan pelayanan yang akurat dan dapat

diandalkan. Layanan yang diberikan untuk memenuhi harapan
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d.

konsumen secara tepat waktu, sikap yang sopan dan tidak adanya
kegagalan.

Responsiveness

Kemampuan perusahaan dan karyawan dalam memberikan
layanan dan membantu konsumen agar dapat dengan tanggap
memberikan layanan.

Assurance

Jaminan yang diberikan perusahaan kepada konsumen bahwa
setiap karyawan memiliki pengetahuan akan produk yang
ditawarkan. Dan karyawan dapat menyampaikan produk dengan
percaya diri.

Emphaty

Karyawan perusahaan menunjukkan rasa empati dengan
memberikan perhatian secara personal kepada konsumen,

sehingga dapat membuat konsumen merasa nyaman.

Kelana Alam Tour and Travel akan menerapkan konsep Total Quality
Management (TQM) kepada seluruh-karyawan dan diharapkan dapat
memberikan pelayanan yang ramah juga terbaik kepada konsumen serta
menghasilkan produk-produk yang variatif. Dengan membina hubungan
baik dengan konsumen, pada akhirnya perusahaan akan mendapatkan
konsumen yang loyal. Karyawan yang akan bergabung ke Kelana Alam
Tour and Travel akan diseleksi dan dilakukan training terlebih dahulu

agar dapat menampilkan performa yang baik, seperti:
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a. Karyawan mengenakan seragam dan atribut yang rapi.

b. Karyawan memiliki pengetahuan dasar akan obyek wisata dan
paket wisata yang dijual di Treaure Tour and Travel.

c. Karyawan harus memiliki sifat responsive dan integritas dalam
melayani kebutuhan konsumen.

d. Karyawan mampu berbahasa asing.

e. Karyawan memiliki kepedulian dan perhatian akan kebutuhan
konsumen.

6. Packaging

Menurut Morrison(2010, hal 392), packaging adalah kombinasi dari
pelayanan yang terkait dan menjadi pelengkap yang dibuat menjadi satu
harga. Hal ini dapat menarik minat wisatawan untuk membeli paket
wisata, yang dimana setiap wisatawan pasti akan mendapatkan
pengalaman yang berbeda. Packaging yang ditawarkan Kelana Alam
Tour and Travel adalah dengan menjual paket.wisata yang sudah
termasuk dengan-akomodast,. transportasi-dan penjualan paket wisata

dengan-pilihan soft adventure lainnya:

TABEL 56
Packaging Kelana Alam Tour and Travel
No. | Paket Wisata Harga (Rp) Keterangan
1. | 4D 3N Get in Rp. 6.550.000,- a. 4 hari 3 malam
Touch b. Termasuk akomodasi
Orangutan, c. Termasuk makan siang, makan
Tanjung Puting malam dan sarapan

d. Termasuk Transportasi

Termasuk tips pemandu wisata

f. Termasuk SIMAKSI (Surat ljin
masuk Konservasi) ke TN Tanjung
Puting, bibit pohon, tiket masuk dan
kegiatan di desa Sekonyer

®

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)
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TABEL 57

Packaging Kelana Alam Tour and Travel (Lanjutan)

No. | Paket Wisata Harga (Rp) Keterangan
2. | 5D 4N Rp. 7.250.000,- a. 5hari 4 malam
Fascinating b. Termasuk akomodasi
Under Sea, Taka c. Termasuk makan siang, makan
Bonerate malam dan sarapan
d. Termasuk Transportasi
e. Termasuk tips pemandu wisata
Termasuk SIMAKSI (Surat ljin
masuk Konservasi) ke TN Taka
Bonerate, transplantasi karang,
tiket masuk dan kegiatan di pulau.
3. | 5D 4N Explore Rp. 5.300.000,- a. 5 hari'4d malam
Megalitchic, b. Termasuk akomodasi
Lore Lindu c. Termasuk makan siang, makan
malam dan sarapan
d. Termasuk Transportasi
g. Termasuk tips pemandu wisata
f. Termasuk SIMAKSI (Surat ljin
masuk Konservasi) ke TN Lore
Lindu, tiket masuk dan kegiatan di
Desa Wuasa.
4. | 5D4N Amazon Rp. 4.300.000,- a. b5 hari 4 malam
Van Sumatera, b. Termasuk akomodasi
Berbak dan c. Termasuk makan siang, makan
Sembilang malam dan sarapan
d.  Termasuk Transportasi
e. Termasuk tips pemandu wisata
f.  Termasuk SIMAKSI (Surat ljin
masuk Konservasi) ke TN Berbak
dan Sembilang, tiket masuk dan
kegiatan di Desa Sungsang.
5. | 5D4N Rp. 5.000:000,- a.~“5hari 4 malam
Unbelievable b. ~ Termasuk akomodasi
Mentawai, €. Termasuk makan siang, makan
Siberut malam dan sarapan
d. Termasuk Transportasi
e. Termasuk tips pemandu wisata
f.  Termasuk SIMAKSI (Surat ljin
masuk Konservasi) ke TN Siberut,
tiket masuk dan kegiatan di Desa
Muntei.

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

7. Programming
Menurut Morrision (2010, hal 392) programming adalah teknik

pemasaran yang sangat berhubungan dengan packaging atau
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pengemasan, yang terdiri dari aktivitas, acara atau program yang dapat
meningkatkan minta beli konsumen akan produk yang ditawarkan.
Kelana Alam Tour and Travel akan memberikan harga spesial kepada
konsumen pada hari Bumi Nasional di bulan April, i dan hari Cinta Puspa
dan Satwa Nasional di bulan November. Dan juga mengemas program

peduli masyarakat dan lingkungan dipaket perjalanan wisata.

TABEL 58
Program dari Kelana Alam Tour and Travel

Periode Event Aktivitas

April Hari Bumi Nasional Mengajak karyawan untuk
melakukan pemadaman lampu
selama 1 jam

Mengajak wisatawan untuk
melakukan pemilahan sampah di
bank sampah zerowaste

November Hari Cinta Puspa dan Satwa | Mengajak wisatawan untuk
Nasional melakukan sharing pentingnya
keselarasan dengan alam dan
binatang kepada adik-adik desa
di destinasi wisata.

Sumber: Hasil Olahan Data (2019)

Partnership

Sebagal-sebuah—perusahaan-—kerja-—sama sangat dibutuhkan untuk
menunjang keberhasilan dan kesuksesan. Menurut Morrison (2010, hal.
352) kerja sama atau partnership adalah bentuk kerjasama/kooperatif
pada proses promosi/kerja sama dalam jangka pendek ataupun panjang
yang dilakukan oleh perusahaan biro perjalanan wisata. Terdapat lima
tipe kerjasama menurut Morrison (2010, hal. 352-353) yakni
konsumen, organisasi yang memiliki kesamaan bidang usaha,

organisasi bisnis yang berkaitan, organisasi bisnis yang tidak berkaitan
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dan aliansi online. Maka Kelana Alam Tour and Travel akan bekerja

sama dengan:

a. Customers

Bekerja sama dengan pelanggan sangat dibutuhkan untuk
meningkatkan loyalitas pelanggan kepada perusahaan. Hal ini akan
dilakukan Kelana Alam Tour and Travel untuk meningkatkan
loyalitasnya, dengan memberikan Kualitas paket wisata yang terbaik
dan menawarkan membership access. Membership access ini dapat
diakses di aplikasi yang dapat diunduh di android maupun ios.
Keuntungan dari membership access yaitu pelanggan akan
mendapatkan informasi akan paket-paket wisata yang terbaru, dan
juga mendapatkan. satu poin setiap pembelian produk senilai Rp.
2.500.000,-.-Jika terkumpul 10 poin maka dapat digunakan untuk
pemotongan harga sebesar 5% pada pembelian paket wisata

selanjutnya.

b. Organization in-The Same Business

Bekerja sama dengan perusahaan dalam bidang yang sama. Kelana
Alam Tour and Travel akan mengadakan kerja sama dengan biro
perjalanan wisata lokal untuk menjadi local guide dan penyedia

transportasi.
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c. Organization in Related Business

Kelana Alam Tour and Travel akan menjalin hubungan baik dengan
supplier seperti homestay, restoran, transportasi, serta dengan

masyarakat lokal di destinasi wisata.

d. Organization in Non-Related Business

Kelana Alam Tour and Travel akan bekerja sama dengan beberapa
bank di Indonesia, seperti BCA. Dan juga akan bekerja sama dengan
non governmental organization untuk mengadakan program aksi

kepada masyarakat dan lingkungan.

e. Online Alliances

Kelana Alam Tour and Travel akan bekerjasama dengan aliansi
online untuk menjual paket-paket wisata, seperti Gogonesia dan

Asita go.

E. Aspek Ekonomi, Sosial, Legal -dan Politik, Lingkungan Hidup dan
Teknologi

Berdirinyasebuah perusahaan tentu akan memliki pengaruh bagi

kondisi sekitarnya, baik dari aspek ekonomi, sosial, legal dan politik,

lingkungan hidup maupun teknologi. Dan aspek-aspek tersebut secara

tidak langsung juga dapat memengaruhi perencanaan suatu bisnis.

Berikut adalah aspek-aspek yang memengaruhi Kelana Alam Tour and

Travel:
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1. Aspek Ekonomi

Menurut Kotler dan Keller (2012, hal.77), aspek ekonomi
merupakan daya beli yang terdapat dalam suatu perekonomian
yang berkaitan dengan pendapatan seperti tabungan, hutang, dan
ketersediaan pinjaman. Aspek ekonomi juga berpengaruh dengan
jumlah pengangguran yang ada. Dengan dibukanya Kelana Alam
Tour and Travel, sudah pasti akan mengurangi pengangguran yang
ada karena tersedianya lapangan pekerjaan yang baru dan juga
memiliki manfaat bagi kemajuan perekonomian negara.

2. Aspek Sosial

Dalam menjalankan sebuah bisnis, perusahaan tidak hanya
memikirkan keuntungan saja, tetapi harus memiliki dampak sosial
bagi masyarakat maupun lingkungan sekitar yang diakibatkan oleh
kegiatan operasional perusahaan. Menurut Kotler dan Armstrong
(2018, hal. 109), perusahaan harus-memiliki_ social responsible
behaviour untuk-melakukan hal yang-benar dan bermanfaat bagi
masyarakat dari- lingkungan sekitar dan juga kepada konsumen,
dengan ini-maka perusahaan dapat memproteksi keberadaannya
dalam jangka panjang. Hal ini terbukti, dimana Kelana Alam Tour
and Travel akan melibatkan warga dan komunitas lokal sekitar
destinasi wisata dalam berjalannya suatu paket wisata, seperti
menginap di rumah/homestay penduduk sekitar dan juga
memberikan aksi peduli kepada masyarakat lokal. Maka hal ini

akan dapat dirasakan secara langsung oleh masyarakat dengan
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bertukar informasi dan pengalaman dengan Kelana Alam Tour and

Travel. Dengan adanya Kelana Alam Tour and Travel diharapkan

dapat mengurangi angka pengangguran didaerah kota Tangerang

maupun berdampak bagi angka pengangguran di Indonesia
sehingga kesejahteraan masyarakat dapat terus meningkat.

. Aspek Legal dan Politik
Aspek legal harus dimiliki oleh setiap perusahaan, dimana hal

ini menandakan bahwa perusahaan beroperasi secara resmi dengan

hukum yang berlaku. Menurut Kotler dan Armstrong (2018, hal.

108) aspek politik mencakup peraturan hukum, lembaga

pemerintah dan kelompok tertentu yang memengaruhi/membatasi

keberlangsungan organisasi maupun individu. Seperti yang telah

diatur dalam Peraturan Pemerintah Nomor 67 Tahun 1996 Pasal 8

tentang Penyelenggaraan Kepariwisataan, biro perjalanan wisata

memiliki kewajiban sebagai berikut:

a. Memiliki—tenaga profesional “yang berkualitas dengan
komponen- perjalanan -wisata-yang sudah dijanjikan dalam
paket wisata:

b. Memiliki kantor tetap yang dilengkapi dengan layanan dan
fasilitas pendukung usaha seperti melakukan pemesanan,
pengurusan dokumen dan penyelenggaraan perjalanan melalui

biro perjalanan wisata.
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4. Aspek Lingkungan Hidup

Menurut Kotler dan Armstrong (2018, hal. 104), natural
environment adalah aspek yang meliputi lingkungan fisik dan
sumber daya alam yang diperlukan atau yang mendapatkan
dampak dari perusahaan. Lingkungan hidup semakin tahun
menjadi semakin rusak dan juga telah menjadi perhatian semua
orang pada saat ini. Dan ketahanan lingkungan hidup juga telah
menjadi konsen dari perusahaan-perusahaan, mulai dari polusi dan
pemanasan global yang terjadi. Dalam rangka kepedulian terhadap
lingkungan, Kelana Alam Tour and Travel akan ikut serta dalam
menjaga kelestarian lingkungan dengan menggalakan gerakan
ramah ‘lingkungan, seperti memaksimalkan penggunaan kertas,
mewajbkan karyawan untuk menggunakan tumblr, menghimbau
wisatawan untuk tidak membuang sampah sembarangan selama
perjalanan wisata berlangsung, menanam pohon di hutan bakau,
dan lain lain.

5. Aspek Teknologi

Menurut Wirtz dan Lovelock (2018, hal. 10), perkembangan
dramatis dari teknologi dan komunikasi memiliki dampak yang
besar di industri jasa. Di era globalisasi sekarang ini, teknologi
merupakan hal yang tidak asing lagi bagi banyak orang. Kemajuan
teknologi secara langsung dapat mempermudah komunikasi serta
operasional semua orang, terutama di industri pariwisata. Seperti

berkomunikasi dengan konsumen, melakukan penyebaran
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informasi, menawarkan service dengan personal dan meningkatan
produktivitas karyawan. Kelana Alam Tour and Travel akan
memanfaatkan teknologi ini dengan melakukan promosi melalui
internet seperti website, aplikasi dan media sosial. Dalam proses
reservasi dan pemesanan juga akan menggunakan komputer,
printer, scanner dan provider internet. Teknologi lain yang
digunakan yaitu CCTV, yang digunakan untuk membantu menjaga
keamanan  perusahaan Kelana Alam Tour and Travel. Untuk
absensi karyawan, perusahaan akan menggunakan teknologi
fingerprint untuk meningkatkan kehadiran dan ketepatan waktu
karyawan. Untuk transaksi pembayaran juga akan menggunakan
mesin "EDC (Electronic Data Capture) untuk memudahkan
transaksi - pembayaran. Menggunakan GPS tracker untuk
memudahkan penelusuran di dalam hutan dan taman nasional saat
perjalanan berlangsung. Menggunakan telepon satelit untuk

melakukan penyelamatan dikondisi darurat.
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