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ABSTRACT

Kelor Tourism Village is one of the independentrisiuvillage located in the
district of Sleman. Among the self-contained taunsllages, tourist arrivals
decreased Kelor. To deal with business competitiim other tourist villages in need
of a reliable strategy in the innovation and margt Integrated marketing
communications strategy to be the best option @walrtourism Kelor to increase
tourist visits. This is what makes the authors emerested to investigate how
integrated marketing communications strategy ermdbby the manager of the tourist
village Kelor increase tourist visits.

This study, entitled "Integrated Marketing Commuaticns Strategy of
Tourist Arrivals Increase In" (Qualitative Desciyg Study On Tourism Village
Kelor, Sleman, Yogyakarta). Background by the acshouriosity about how to
increase tourist arrivals by using integrated mi@mge communications strategy,
because the integrated marketing communicatiotegiiess play an important role in
increasing tourist arrivals. The purpose of thiglgtwas to identify and determine the
effects of integrated marketing communicationststiaimplemented by managers of
the tourist village Kelor increase tourist visits.

The study was conducted using qualitative desggptesearch method with a
descriptive outline the primary data from interveeand secondary data search of the
observation and documentation to better understia@dphenomena that occur in a
thorough and deep understanding of integrated rtiagkeommunications strategies
on rural tourism in increasing traffic Kelor touss

The results showed that the overall tourist villd¢gor using elements of
integrated marketing communications. Although thgplementation of integrated
marketing communications elements of the overaltinogm has not been
implemented due to various limitations, but thenedats of integrated marketing
communications is to support each other and cotpesith each other because
everything is interrelated and inseparable. In ganservices and facilities available
at the tourist village Kelor qualified enough tdisiy the tourists in the main capital,
so that the optimization of the packaging of inéégd marketing communications
strategy to increase tourist arrivals.

Key words: Integrated Marketing Communications, tourist visits.
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BAB |
PENDAHULUAN
A. LATAR BELAKANG

Daerah Istimewa Yogyakarta (DIY) merupakan suajuatu yang menarik
bagi wisatawan domestik maupun wisatawan mancaaggatain banyak tempat-
tempat bersejarah yang menarik untuk dikunjungat astiadat masyarakatnya pun
sangat kental dengan nilai-nilai historis yang uaikuk dipelajari maupun hanya
sekedar berkunjung. Pengembangan objek wisata nsaklnpat-tempat yang
mengandung sejarah (historis), pengembangan patawvterbaru dilakukan dengan
menyiapkan potensi-potensi kampung-kampung dandiesawisata.

Desa wisata merupakan aset yang masih perlu d@ealanfaatannya salah
satunya melalui pelatihan oleh pemerintah maupumastw guna menciptakan
kesejahteraan masyarakat desa wisata, agar mampjadn@ndalan pariwisata
daerah. Pada umumnya desa wisata dikelola olehansetempat dengan suasana
yang masih alami dan cenderung disukai oleh wisatadengan memanfaatkan
euphoria“back to naturé

Meskipun desa wisata dapat dikatakan sebagai npadelisata yang cukup
unik dan dapat dikategorikan sebagai tujuan wigatai, masih tetap dibutuhkan
peran kreatif masyarakat untuk mengoptimalkan @otevisatanya karena desa
wisata termasuk dalam wisata minat khusus dimarsatawan dapat mempelajari

berbagai hal yang telah menjadi budaya masyaraatias di desa tersebut, misal:



belajar membatik, belajar gamelan, kegiatan kemam dutbound, belajar
memancing, dan lain-lain sesuai dengan minatnyangrasasing.

Salah satu obyek pariwisata di wilayah DIY yaitus@fa Desa. Dengan
persebaran wilayah sebanyak 105 Desa Wisata, kasnmokyah Kota Yogyakarta
mempunyai 12 Kampung Wisata, Kabupaten Bantul meygu25 Desa Wisata,
Kabupaten Kulonprogo mempunyai 14 Desa Wisata, fatam Gunung Kidul
mempunyai 19 Desa Wisata, dan Kabupaten Sleman org@p35 Desa Wisata.
(Disbudpar DIY, 2012)

Wilayah Kabupaten Sleman mempunyai desa wisatargdik di Provinsi
Daeah Istimewa Yogyakarta dengan perkembanganmgaoti&kup menggembirakan.
Data yang dihimpun Disbudpar Sleman menunjukkajadepertambahan jumlah
desa wisata dalam kurun waktu sekitar 8 tahunXfadesa wisata pada tahun 2002,
menjadi 38 desa wisata pada tahun 2010, namun &aadanya Erupsi Gunung
Merapi, tiga desa wisata hancur sehingga hanysaeB5 desa wisata pada tahun
2011. (Disbudpar Sleman, 2011)

Dalam pengelompokannya, desa wisatadi wilayah KafempSleman terbagi
menjadi 3 (tiga), yakni desa wisata tumbuh, berkamgh dan mandiri. Desa wisata
yang masih tergolong tumbuh berjumlah 15 desa ajiséé¢sa wisata berkembang
berjumlah 12 desa wisata, dan desa wisata marajtrblah 10 desa wisata. Adapun
desa wisata yang sudah tergolong mandiri adalala édisata Brayut, Pentingsari,
Tanjung, Kelor, Srowolan, Kembangarum, SukunarhaletTrumpon, dan Sambi.

Akan tetapi, tidak menutup kemungkinan desa-dessatwitersebut masih tetap



menawarkan berbagai potensi pertanian dan perkabkagjinan, fasilitasutbond,
hingga berbagai pertunjukkan kesenian.

Salah satu contoh desa wisata mandiri adalah DesatdVKelor. Alasan
dinobatkan sebagai desa wisata yang mandiri yaddains memiliki sumber daya
manusia (SDM) yang bagus, Kelor juga memiliki pesatam yang indah dengan
lokasi wisata berjarak £ 25 km dari pusat kota k&hautara, atau £ 10 km dari ibu
kota kabupaten dan rumah joglo yang mempunyai hiistioris. Dusun ini dapat
dicapai melalui jalan darat (beraspal) dalam wakt30 menit dari pusat kota.
Kendaraan berupa bus besar dapat mencapai dusderigan tempat parkir yang
cukup luas dan situasi aman. Hal tersebut ditunglarggan berbagai macam bentuk
kearifan lokal pada lingkungan dan budaya yanagjiedslam setiap bentuk kegiatan
adat-istiadat yang disajikan oleh Desa Wisata Kelor

Desa Wisata Kelor memiliki karakteristik khas yangerpotensi
dikembangkan untuk menarik pengunjung. Namun siarlg Desa Wisata Kelor
sampai saat ini mengalami penurunan atau belumnalikemasyarakat luas baik
wisatawan domestik maupun wisatawan macanegarandiiigkan dengan desa
wisata mandiri yang lainnya. Terbukti dengan datanlah pengunjung yang
berwisata pada tahun 2011 hanya sebanyak 7403aweatdari tahun sebelumnya
yakni tahun 2010 sebanyak 8209 wisatawan. Halangat berbanding terbalik dari
tahun 2009-2010 yang menunjukkan signifikansi kagan dari jumlah pengunjung
hanya 5449 menjadi 8209 wisatawan. Serta masihmmia partisipasi aktif dari

berbagai pihak luar mengenai pengembangan desatawisehingga belum



memberikan kontribusi yang positif terhadap penatgk kesejahteraan warga
masyarakatnya.

Dengan adanya pemaparan yang menyatakan bahwavidega merupakan
salah satu objek wisata yang unik karena menyajkeatu bentuk kehidupan alami
sehingga mampu menarikanimo wisatawan domestik maupun wisatawan
mancanegara dengan memanfaatkaphoria “back to nature’ Kelor merupakan
desa wisata yang sangat berpotensi dikunjungi defagdlitas dan sumber daya yang
tersedia, akan tetapi dalam kurun waktu dua tabrakhir terjadi penurunan tingkat

kunjungan wisatawan.

. RUMUSAN MASALAH

Berdasar latar belakang diatas, peneliti tertariktuki mengetahui:
“Bagaimana strategi komunikasi pemasaran terpadsaDé&isata Kelor dalam
meningkatkan kunjungan wisatawan?”

. TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN
Tujuan dari penelitian ini adalah:

Untuk mengidentifikasikan dan menggambarkan strat&gmunikasi

pemasaran terpadu yang dilakukan oleh pengelolaa D&ssata Kelor dalam

meningkatkan kunjungan wisatawan.



Manfaat dari penelitian ini adalah:
1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangahadap
perkembangan dan pendalaman ilmu komunikasi, kihyausmengenai
Komunikasi Pemasaran Terpadu.
2. Manfaat Praktis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaaji i2esa Wisata
Kelor untuk menunjang praktek strategi Komunikasindsaran Terpadu yang
efektif dalam mempromosikan dan menjual produkrgaadi masyarakat,
sehingga dapat meningkatkan jumlah kunjungan wisata
D. TINJAUAN PUSTAKA
Pertama, skripsi Andrianto mahasiswa lImu Komunik@akultas lImu Sosial
dan Politik, Universitas Atmajaya Yogyakarta (201¢ang berjudul “Strategi
Komunikasi Pemasaran Event Budaya SIEBbI§ Internasional Contemporary
Ethnic Musi¢ 2010 dalam Menarik Minat Pengunjung”. Jenis piédaehya adalah
deskriptif analisis kualitatif dengan pengumpulamtad menggunakan teknik
wawancara. Hasil temuan penelitiannya adalah SIBMDZalam kegiatan menarik
minat pengunjung melakukan strategi komunikasi [samzan sesuai dengan langkah-
langkah yang dijalankan. SEIM 2010 menggunakan erbparan promosi yaitu
periklanan, hubungan masyarakat, penjualan tatapandan pemasaran langsung.
Setelah menentukan bauran promosi, langkah sefgmjuhdalah mengukur hasil

promosi, caranya yaitu dengan menghitung jumladt glang sudah tersebar.



Persamaan penelitian yang digunakan Andrianto depgaelitian yang akan
digunakan adalah jenis penelitian yang digunakakniykomunikasi pemasaran
sebagai alat ukur untuk mengetahui minat pengunjupgrbedaan penelitian
Andrianto dengan penelitian yang akan digunakafabdzbyek penelitian Andrianto
yakni SIEM 2010 yang merupakan suatu event budaya. Sedangkan penelitian
yang akan dilakukan obyek penelitiannya adalah Déisata Kelor yang merupakan
salah satu obyek desa wisata yang ada di Kabui@éenan. Selain itu, perbedaan
lainnya adalah terletak pada teknik pengumpulata dang dilakukan yakni
penelitian yang dilakukan oleh Andrianto hanya ngem@gkan teknik wawancara saja
sedangkan peneliti menggunakan teknik wawancaradatem, observasi, dan
dokumentasi.

Kedua, skripsi Arie Sugiarto mahasiswa limu Komuasik Fakultas lImu
Sosial dan Politik, Universitas Pembangunan Nasitreteran” Yogyakarta (2006)
yang berjudul “Strategi Promosi Ikon-lkon Wisata Rabupaten Wonosobo Oleh
Dinas Pariwisata dan Kebudayaan Wonosobo Untuk Men&isatawan”. Jenis
penelitian yang digunakan adalah deskriptif kuafitdengan teknik pengumpulan
data wawancara, observasi, dokumentasi, dan untekdapatkan validitas data
dilakukan dengan menggunakan triangulasi sumbermu@a penelitiannya
menyimpulkan bahwa Dinas Pariwisata dan Kebuday&@amosobo tidak hanya
menerapkan bauran promosi melainkan juga membapgnagai objek wisata baru
untuk menarik datangnya wisatawan. Kelemahan yategndkan dalam penelitian

tersebut yakni kuantitas penggunaan media promasimkurang.



Persamaan penelitian yang dilakukan Arie dengarelpi@m yang akan
dilakukan yaitu menggunakan promosi sebagai sathatat untuk memperkenalkan
objek wisata. Jenis penelitian yang dipakai samniydeskriptif kualitatif untuk
mengukur kuantitas penggunaan media promosi. Pasbedenelitian Arie dengan
penelitian yang akan dilakukan yaitu objek yangaklg oleh Arie, ikon wisata di
Kabupaten Wonosobo untuk menarik wisatawan, se@dmnglenelitian yang akan
dilakukan oleh peneliti adalah strategi komunikasmasaran terpaduDesa Wisata
Kelor sebagai objek.

Ketiga, skripsi Sholehatun Nasiha mahasiswa lImunKwoikasi, Fakultas
llImu Sosial dan Humaniora, Universitas Islam Nedannhan Kalijaga Yogyakarta
(2010) yang berjudul “Strategi Komunikasi Pemasar@erpadu Integrated
Marketing CommunicationsDalam Mengokohkan Brand Dagadu Djokdja”. Jenis
penelitiannya adalah deskriptif kualitatif dengaknik pengumpulan datanya melalui
observasi, wawancara, dokumentasi dan keabsahaanydat menggunakan
Triangulasi data, Rekam Jejak dan Deskripsi PaHfatsil temuannya adalah
menunjukkan adanya keberhasilan yang cukup memuoiabled ini dapat dilihat dari
peningkatan junlah konsumen yang ada pada tingkk¢sokaan, kepuasan dan
kepercayaan terhadap PT. ADD, meskipun belum sépgauterlaksana dengan
baik.

Persamaan penelitian yang dilakukan oleh Sholehd¢ngan penelitian yang
akan digunakan adalah mengenai jenis penelitiagadeteknik pengumpulan data

yang sama yakni deskriptif kualitatif dengan tekp@&ngumpulan data observasi,



wawancara, dan dokumentasi. Perbedaan penelitiatel&tun dengan penelitian
yang akan dilakukan adalah mengenai obyek penely@m yakni Sholehatun
mengambil obyek pada PT ADD mengenai pengkokohamdBiDagadu Djokdja,
sedangkan penelitian yang akan dilakukan mengaotlyiek Desa Wisata Kelor.
Selain itu perbedaan penelitian yang dilakukan &tailin dengan peneliti terletak
pada keabsahan data yang digunakan yakni Sholemad&mnggunakan triangulasi
data, sedangkan penelitian yang akan digunakan plemeliti menggunakan
triangulasi sumber.

E. LANDASAN TEORI
1. Strategi

Menurut Jack Trout dalam bukunyaout On Strategystrategi adalah
bagaimana bertahan hidup dalam dunia kompetitiigal@anan membuuat
persepsi baik di benak konsumen, menjadi berbedggenali kekuatan dan
kelemahan pesaing, menjadi spesialisasi, mengeatgakata yang sederhana di
kepala, kepemimpinan yang memberi arah dan memateatitas pasar dengan
jadi yang pertama daripada menjadi yang lebih {&kyanto, 2007:16)

Menurut Stoner, Freeman, dan Gilbert Jr. (dalanptdiio, 2007:3),
konsep strategi dapat didefinisikan berdasarkan mhkrapektif yang berbeda,
yaitu:

a. Perspektif apa yang ingin organisasi lakukiatefds to dj) strategi

dapat didefinisikan sebagai program untuk menemtwalean mencapai

tujuan organisasi dan mengimplementasikan misiiakna yang



terkandung dalam strategi ini adalah bahwa manajemainkan
peranan yang aktif, sadar dan rasional dalam meskamu strategi
organisasi.

b. Perspektif apa yang organisasi akhirnya lakularerftually doés
strategi didefinisikan sebagai pola tanggapan etapon organisasi
terhadap lingkungannya sepanjang waktu. Pandangagiteérapkan
bagi para manajer yang bersifat reaktif, yaitu lmamenanggapi dan
menyesuaikan diri terhadap lingkungan secara pasinakala
dibutuhkan.

Strategi mengikat semua bagian perusahaan danutiedgmua aspek
penting perusahaan dengan menggunakan segenap rsday@ perusahaan
secara efektif dalam lingkungan yang berubah-ubeigahn proses keserasian
dan keseimbangan. Keputusan strategis mencakupabatasnis, produk dan
pasar yang harus dilayani, tugas-tugas yang halaissdnakan dan kebijakan
utama yang diperlukan (Jauch dan Glueck, 1999:)2JH8li pernyataan strategi
secara eksplisit merupakan kunci keberhasilan datenghadapi perubahan
lingkungan bisnis. Strategi memberikan kesatuarh drvagi semua anggota
organisasi. Bila konsep strategi tidak jelas, mdputusan yang diambil akan
bersifat subyektif atau berdasarkan intuisi beldka mengabaikan keputusan

yang lain. (Tjiptono, 2002:4)



2. Komunikasi Pemasaran Terpadu

Komunikasi memegang peranan penting bagi pemasanpal
komunikasi, konsumen maupun masyarakat secara ukeleh tidak akan
mengetahui keberadaan produk di pasaran. Komunikpsmasaran
membutuhkan anggaran yang tidak sedikit, oleh lkargn pemasar harus
berhati-hati dan penuh perhitungan dalam menyusemcana komunikasi
pemasaran. Penentuan siapa saja sasaran komuaieesisangat menentukan
keberhasilan komunikasi. Dengan penentuan sasaeay \{tepat, proses
komunikasi akan berjalan efektif dan efisien.

Bauran komunikasi pemasaran atau biasa disebutgaebdergated
Marketing CommunicationdMC) menurutFour As(the American Association
of Advertising Agengyadalah konsep perencanaan komunikasi pemasangn ya
mengakui nilai tambah rencana komprehensif yanggkegn peran strategis
masing-masing bentuk komunikasi —misalnya ikidinect marketingpromosi,
dan humas-- dan memadukannya untuk meraih kejeldsamsistensi, dan
dampak komunikasi maksimal melalui pengintegrasiaaksimal. (Sulaksana,
2003:30)

Setiap metode memiliki kekuatan dan kelemahan mgasiasing. Jika
dipadukan, hal-hal tersebut saling melengkapi.apetnetode juga melibatkan
aktivitas dan membutuhkan jenis keahlian berbedaniiGn, 2008:72). Alat
komunikasi pemasaran memiliki karakteristiknya yanogik. Karakteristik

tersebut meliputi:
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a.

Iklan (Advertising

Iklan dapat digunakan untuk membangun citra protekjangka
panjang. Menurut Kasali (1995:19) iklan didefinaik sebagai suatu pesan
yang menawarkan suatu produk yang ditujukan kepadayarakat lewat
suatu media. Iklan lebih diarahkan untuk membujaing supaya membeli.

Secara garis besar menurut Sulaksana (2003:91gn ikbisa
dikategorikan menurut tujuan spesifiknya, yaitu kagba tujuannya
memberikan informasi, membujuk atau mengingatkan.
1) lklan Informatif umumnya dianggap sangatpenting untuk peluncuran
kategori produk baru, dimana tujuannya adalah ngsEmYy
permintaan awal.
2) lklan Persuasifsangat penting apabila mulai tercipta tahap pegsain
dimana tujuan iklan adalah membangun preferens psatk tertentu.
3) lIklan yang bertujuan mengingatkaerfiinder advertisinglebih cocok
untuk produk yang sudah memasuki tahap kedewasaan.
Promosi penjualan

Promosi penjualan atasales promotionyaitu kegiatan pemasaran
yang memberikan nilai tambah atau intensif kepaglaada penjualan,
distributor, atau konsumen yang diharapkan dapatingkatkan penjualan
(Morissan, 2010:25).

Secara luas, promosi penjualan dapat didefinisik@bagai bentuk

persuasi langsung melalui penggunaan berbagaitihageamumnya berjangka
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pendek, yang dapat diatur untuk merangsang pemhaitaluk dengan segera
atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli konsuratau pedagang.
(Sulaksana 2003:109)

Dalam hal ini menurut Muhammad (2009:63-64ales promotion
mencakup alat untuk promosi konsumen, sepmtpel kupon, tawaran
pengembalian uang, potongan harga, premi, hadehbolpaan gratis, garansi,
promosi silang, pajangan dan demonstrasi di tokep#t pembelianSales
promotionmempunyai tujuan, seperti:

1) Menarik pelanggan baru
2) Mempengaruhi pelanggan untuk mencoba produk baru
3) Mengupayakan kerjasama dengan pengecer atau parkaitaya
4) Meningkatkan permintaan dari konsumen
. Acara dan Pengalaman

Acara dan pengalaman merupakan kegiatan dan prograng
dirancang untuk menciptakan interaksi harian ataueraksi yang
berhubungan dengan merek tertentu (Kotler & Kelk909:174). Menurut
Schmitt, merek dapat menciptakan lima jenis pemgaiayang berbeda-beda:
indra, perasaan, pikiran, tindakan, kaitan. Memigh pengalaman sebagian
besar pemasaran lokal dan akar rumput adalah perpaesgalaman, yang
tidak hanya mengkomunikasikan fitur dan manfaattapie juga

menghubungkan produk atau jasa dengan pengalantadammenarik.
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Dalam setiap kasus, Schmitt (dalam Kotler & Kel2009:229-230)
membedakan antara hubungan erat dan tingkat regpemgalaman yang
didapatkan. la berpendapat bahwa pemasar dapat enikarb pengalaman
kepada pelanggan melalui sekumpulan pengalaman.

1) Komunikasi — iklan, hubungan masyarakat, laporahnurian,

brosur, buletin, damagaloggkombinasi majalah dan katalog).

2) ldentitas visual/verbal — nama, logo, tanda, damdkeaan
transportasi.

3) Kehadiran produk — rancangan produk, kemasan, aanpitan
titik penjualan.

4) Penetapan merek bersapmbranding— pemasaran acara dan
pemberian sponsor, aliansi dan kemitraan, liserserta
penempatan produk di film atau TV.

5) Lingkungan — ruang eceran dan publik, kios dagdragpgunan
korporat, interior kantor, dan pabrik.

6) Situs web dan media elektronik — situs korporatissproduk atau
jasa, CD-ROMeg-mailterbatas, iklaonling, dan internet.

7) Orang — wiraniaga, perwakilan layanan pelanggarkumigan
teknis, atau penyedia perbaikan, juru bicara peama serta

CEO dan eksekutif lainnya.
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d. Public relationsdan Publisitas
Publisitas merupakan salah satu teknik yang setiggnakan dalam
program public relationsatau humas, yaitu kegiatan menempatkan berita
mengenai seseorang, organisasi, atau perusahaaadih massa. Publisitas
adalah suatu bentuk komunikasi non personal datmntuk beritarfews story
form), sehubungan dengan organisasi tertentu, dan tetaang produk-
produknya yang ditransmisi melalui perantara med@ssa (Muhammad,
29:60). Fungsi utama humas meliputi:
1) Hubungan dengan pers yakni menyajikan berita dannmasi
2) Publisitas produk seperti mensponsori berbagairpmg
3) Komunikasi korporat vyaitu meningkatkan kesepamalmama
organisasi melalui komunikasi internal dan eksterna
4) Lobi yakni menjalin hubungan erat para penentu jakdn dan
kalangan legislatif untuk mendukung atau justru gogagalkan
peraturan dan undang-undang tertentu.
5) Konseling yaitu dengan member saran manajememigiga-isu
publik dan bagaimana perusahaan mesti mneyikapssma
tentanng citra perusahaan. (Sulaksana, 2003:121-125
Dengan publisitasimage produk dan perusahaan akan mendapatkan
kesan tersendiri. Pelanggan sering mengasosiakadulprdengan citra
perusahaannya. Tidak sedikit seseorang memutuslkerggunakan produk

atau jasa karena dipengaruhi oleh persepsi umumlikpubengenai
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perusahaannya. Oleh karena itu, kegiatan pencitpmmnsahaan memang
merupakan bagian dari strategi promosi yang tiddé&bdiabaikan.
. Direct marketing

Dengan berkembangnya sarana transportasi dan kkasinmaka
kontak atau transaksi penjual dan pembeli menglgihl mudah. Hal inilah
yang memunculkan adanydirect marketing atau pemasaran langsung.
Menurut Kotler (2009:240) pemasaran langsudge¢t marketing adalah
penggunaan saluran langsung konsumen untuk memgardgn mengirimkan
barang dan jasa kepada pelanggan tanpa mengguperkeaniara pemasaran.

Direct marketing adalah sistem pemasaran interaktif yang
memanfaatkan satu atau beberapa media iklan unarknmbulkan respon
yang terukur dan transaksi di sembarang lokasia{@aha, 2003:150).
Komunikasi langsung antara seorang penjual dannggém individual
menggunakan metode promosi selain penjualan pérstap muka, sebagian
besar komunikasi pemasaran langsung dirancang umémklapatkan umpan
balik segera dari pelanggan. (Cannon, 2008:80)

Dalam direct marketing komunikasi ditujukan langsung kepada
individu agar pesan tersebut ditanggapi langsureh ddlonsumenDirect
marketingini juga memungkinkan konsumen memperoleh keunturmigdam
menghemat waktu. Pemasaran langsung merupakan sgtm pemasaran
yang menggunakan suatu media iklan atau lebih gueradapatkan respon

atau transaksi yang bisa diukur di suatu lokasagdn, 2003:191).
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Pemasar langsung yang berhasil memastikan bahwaguzin dapat
bertanya dengan cara menghubungi dan memandangkisitgpelanggan
sebagai peluang untuk melakukan penjual ke atagugdan silang, atau
hanya memperdalam hubungan. Pemasar ini memastieneka cukup
mengenal setiap pelanggan untuk menyesuaikan danpensonalisasikan
penawaran dan pesan serta mengembangkan rencama memasarkan
seumur hidup kepada setiap pelanggan yang berbardasarkan
pengetahuan kejadian dalam hidup dan transisi kphid Mereka juga
mengintegrasikan setiap elemen kampanye merekaaseeanat. (Kotler &
Keller, 2009:242)

Pemasaran interaktif

Pemasaran interaktif merupakan kegiatan dan prognalime yang
dirancang untuk melibatkan pelanggan atau prospaksdcara langsung atau
tidak langsung meminta kesadaran, memperbaiki,cdatau menciptakan
penjualan produk dan jasa (Kotler & Keller, 2002tL7Saluran komunikasi
pemasaran yang paling baru adalah saluran elekir&@majuan teknologi
komunikasi yang memungkinkan dilakukannya komunilsasara interaktif
melalui media massa, dalam hal ini yang utama hdal@rnet, khususnya
melalui fasilitas yang dikenal dengaiorld Wide Web(www). Internet
menyediakan bagi pasar maupun konsumen peluangk umigiakukan
interaksi dan individualisasi alam komunikasi yarggmakin besar

(Adisaputro, 2010:280).
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Selain berfungsi sebagai media promosi, internga jaipandang
sebagai suatu instrumen komunikasi pemasaran yasgdi mandiri. Karena
sifatnya yang interaktif, internet menjadi cara garefektif untuk
berkomunikasi dengan konsumen. Praktisi pemasanga jmeggunakan
internet untuk melakukan pemasaran langsung, panjupersonal, serta
kegiatan hubungan masyarakat secara lebih efeliif efisien. Namun
demikian, iklan di media massa lain tetap mempigan penting sebagai cara
untuk mengajak konsumen mengunjunggbsite perusahaan bersangkutan

(Morissan, 2010:23-25).

. Pemasaran dari mulut ke mulut

Pemasaran dari mulut ke mulut adalah komunikaan]isertulis, dan
elektronik antar masyarakat yang berhubungan dergamggulan atau
pengalaman membeli atau menggunakan produk ataulasler & Keller,
2009:174). Promosi dari mulut ke mulut ini merupalsauatu cara promosi
personal yang paling ampuh untuk mempengaruhi koaeu dalam
memasarkan suatu barang dan jasa. Karena, dalamogirdni terdapat
rekomendasi dari kerabat dekat yang dijadikan sunmbermasi dari kerabat
dekat yang dijadikan sumber informasi yang dapa¢rdaya di tengah iklan
yang membanijiri konsumen.

Dalam hal ini, tentu saja informasi yang munculi danlut ke mulut
bukanlah hal yang subjektif yang hanya bisa dindlgh diri si pedagang

sendiri. Tetapi harus dibuktikan kebenarannya gbéiak lain sehingga
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terkesan bahwa produk tersebut memang merupakatulprgang terbukti
kualitasnya. (Muhammad, 2009:130)
h. Penjualan personal

Menurut Winardi (dalam buku Muhammad, 2009:5®¥sonal selling
merupakan sebuah proses dimana para pelangganidibenasi dan mereka
dipersuasi untuk membeli produk-produk melalui korkasi secara personal
dalam suatu situasi pertukaran.

Personal selling merupakan bentuk komunikasi langsung antara
seorang penjual dengan calon pembelinya (Moris&810:34). Karena
sifatnya tatap muka dengan satu atau lebih penpoesipektif untuk tujuan
melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, daragaag pesanan (Kotler
& Keller, 2009:174), maka respon atau tanggaparatd@mgsung di dengar,
diperhatikan serta dapat menanggapinya.

Sehingga personal selling merupakan “tendangan” paling dekat
dengan gawang yang sangat menentukan keselurubsesppromosi. Maka
dari itu, personal sellingbukanlah aktivitas yang mudah. Seperti yang kita
ketahui bersama bahwa hal yang paling sulit ialehgnbah kebiasaan. Oleh
karena itu,personal sellingharus strategis, terencana, dan fokus pada suatu
sasaran. (Muhammad, 2009:56)

Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan tentangam komunikasi

pemasaran: (Adisaputro, 2010:262-263)
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. Karakteristik dari targetwudience(penerima pesan): pesan yang dirancang
akan berbeda bagi penerima pesan yang berpenditikggi dengan yang
berendidikan rendah.

. Karakteristik dari produk perusahaan: pesan akabelda bilamana produk
perusahaan menuntut adanya keterlibatan yang tidggi pemakainya
(komputer, mobil) dibandingkan dengan produk denkgeierlibatan rendah
(sabun, minyak goreng, dsb).

. Karakteristik dari tujuan perusahaan: cara berpsinya akan berbeda untuk
perusahaan yang memiliki posisi pasar yang berbeda.

. Pola persaingan pasar: apakah persaingan dilakafkandasar harg#iice
Based Competitignatau persaingan atas dasar bukan haiga Price Based
Competition.

. Ketersediaan dan biaya media yang dapat digunakan

Kemungkinan adanya regulasi dari pemerintah dabagai isu etikal yang

perlu diperhatikan.
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Tabel 1

Kerangka Dasar Komunikasi Pemasaran

Iklan Promosi Acara & Humas & Publisitas | Pemasaran langsung & | Pemasaran dari Penjualan
Penjualan Pengalaman Pemasaran Interaktif | Mulut ke Mulut Personal
Ilan cetak dam | Kontes Olahraga Peralatan media Katalog Orangke orang | Presentasi
tayangan penjualan
Kemasan luar Permainan Hiburan Pidato Surat Chat roam Rapat penjualan
Sisipan kemasan | Undian. lotere Festival Seminar Telemarketing Blog Program insentif
Flln Premi danhaddh | Sal Loporn b | Bolaa ekinonik Sapd
pameran dagang
Posterdan Bazaar dan Tur pabrik Publikasi Surat faks
selebaran pameran dagang
Direktori Pameran Museum Hubungan E-mail
peruszhaan komunitas

Papan iklan Kupon Media identitas Blog
Tandapajangan | Rabat Majalah perusahaan | Sifus web
Pajangan titik Pembiayaan
pembelian berbunga rendah
Bahan Hiburan
audiovisual
Simbol danlogo | Tunjangan

pertukaran barang

bekas
Video Program

kontinuitas

Sumber: (Kotler & Keller, 2009:175)

Menyajikan suatu bentuk komunikasi

berkomunikasi

secara efektif,

tepat

pemasaran hadengan

sasaran daruariuj Komunikator

menggunakan bahasa yang sesuai dengan komunikgd®&ygaputra, 2007:145)

Sebagaimana ayat Q. S An Nisa ayat 63:

Z oz, AE L m AL ae e L oFr M
Ly V38 Gl 3708 U89 fgaed i G2 o B agsl8 3 Lo
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Artinya: “Mereka itu adalah orang-orang yang Allah mengetahpa yang di
dalam hati mereka. Karena itu berpalinglah kamuidaereka, dan
berilah mereka pelajaran, dan katakanlah kepadaeakarperkataan
yang berbekas pada jiwa mereka”.

Ayat ini mengandung tentang etika komunikasi aganinikasi berjalan
dengan baik (komunikatif) dan terjalin hubungan g/aharmonis antara
komunikator dan komunikannya. Dalam ayat terseérdapatQaulan Baligha
yang artinya menggunakan kata-kata yang efekftfattesasaran, komunikatif,
mudah dimengerti, langsung ke pokok masalah daak tioerbelit-belit atau
bertele-tele. Agar komunikasi tepat sasaran, gagard dan pesan yang
disampaikan hendaklah disesuaikan dengan kad#ekhielitas komunikan dan
menggunakan bahasa yang dimengerti oleh merekatekabut sangat efektif
sesuai dengan strategi komunikasi pemasaran yangghamiskan tata cara
berpromosi hendaknya dapat di mengerti dan mudahhdmi oleh publik
(masyarakat).

. Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu

Strategi komunikasi pemasaran terpadu ini terbagnjadi tiga aktivitas
utama vyaitu perencanaan, pelaksanaan, dan evapwagram komunikasi
pemasaran terpadu. Berikut penjelasan dari masagjam elemen aktivtas
komunikasi pemasaran terpadu:

a. Perencanaan Komunikasi Pemasaran Terpadu

1) Menganalisis Situasi
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2)

Sebelum menentukan tujuan-tuuan pemasaran yang aigapai,
hendaknya perusahaan. Analisis ini menggunakan SWAaihg
merupakan singkatan daS8trength (kekuatan perusahaan)Yeakness
(kelemahan perusahaan@pportunity (peluang bisnis), darrhreath
(hambatan untuk mencapai tujuan) (Siswanto, 2002:8)
Mengidentifikasi Khalayak Sasaran

Khalayak sasaran akan sangat mempengaruhi keptkapatusan
pemasar tentang apa yang akan disampaikan, kapadisampaikan,
dimana itu disampaikan, dan siapa yang menyampdikatter &Gary,
2004:610). Dalam mengidentifikasi khalayak sasaligerlukan analisis
segmentasi pasar, penentuan target sasaranpasitioning produk,
berikut penjelasan mengenai ketiga hal tersebatsgi, 1998:388)

a) Segmentasi pasar

Suatu strategi untuk memahami struktur pasar dengara

mengelompokkan pembeli aktual maupun potensial yaerdpeda,

yang mungkin membutuhkan produk dan atau bauranage@n
tersendiri.
b) Penentuan target pasar

Setelah melakukan segmentasi pasar kemudian diakyzenentuan

sasaran untuk memilih satu atau lebih segmen pgeag akan

dilayani.
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3)

c) Positioningproduk

Penentuampositioningproduk atau posisi pasar yaitu membentuk dan

mengkomunikasikan manfaat utama yang membedakalulpaalam

pasar.

Menentukan Tujuan Komunikasi Pemasaran

Dalam hal komunikasi pemasaran, komunikasi bentujuatuk
membangkitkan keinginan pada konsumen untuk merpbmtiuk. Tetapi
pembelian adalah hasil dari proses panjang pembul&putusan
konsumen. Komunikator pemasaran perlu mengetahgiosisi mana
khalayak sasaran berada dan sampai tahap manayahalzeriu
digerakkan. (Kotler & Gary, 2004:610)

Penentuan tujuan komunikasi pemasaran terpadu hadiala yang
fundamental sebelum pelaksanaannya. Hal ini bentujuntuk selalu
menjaga konsistensi pelaksanaan komunikasi penmasagar selalu
berada di dalam satu koridor dengan tujuan awak#Kal1998:116).
Setelah pasar sasaran dan persepsinya dipahaminka@tor pemasaran
mesti merumuskan respon audiens yang diinginkamaBar mungkin
hanya ingin menempatkan pesannya dalam benak kems(kognitif),
mengubah sikapnya (afektif), atau mendorongnyakubarbuat sesuatu

(perilaku). (Sulaksana, 2003:56)

23



4) Menetapkan Anggaran Komunikasi Pemasaran
Salah satu keputusan tersulit yang dihadapi olebspbaan adalah
menentukan berapa banyak biaya yang harus dikelnarktuk kegiatan
komunikasi pemasaran. Dalam memutuskan besarnyagaearg
komunikasi pemasaran secara keseluruhan, terdaypatt enetode umum
yang dapat digunakan, yaitu: (Kotler & AmstrongD225-127)
a) Metode yang terjangkaaffordability method
Metode yang menetapkan anggaran pada level yamgygha oleh
manajemen mampu dikeluarkan oleh perusahaan.
b) Metode presentase dari penjualgoertentage-of-sales budgeting
method
Metode yang menetapkan anggaran sebagai preseiatasearga jual
per unit.
c) Metode paritas pesaingdmpetitive parity methdd
Metode yang menetapkan anggaran menandingi anggpaaa
pesaing.
d) Metode tujuan-dan-tugaslfjective-and-task methpd
Metode yang menetapkan anggaran dengan mendedimigijuan
khusus, menentukan tugas-tugas yang harus dilakuldan

memperkirakan biaya untuk melakukan tugas-tugasbei.
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5) Pengembangan Program Komunikasi Pemasaran
Pengembangan program komunikasi pemasaran terpddiaha
langkah perencanaan komunikasi pemasaran yanggplaérpengaruh.
Tiap-tiap alat komunikasi pemasaran kelebihan dgkutangan masing-
masing. Dalam tahap ini, akan diputuskan alat-atatmunikasi
pemasaran apa saja yang akan digunakan, berdagsmic@amya masing-
masing dan koordinasi antar elemen komunikasi paraastersebut
(Belch, 2004:31). Adapun pengembangan program kd@sin
pemasaran ini terdiri atas:
a) Merancang pesan
Dalam membentuk pesan yang konsisten, komunikatomaparan
harus merancang apa yang akan dikatakan (isi pdsanpagaimana
mengatakan isi pesan tersebut (struktur dan fopeatn) (Kotler
&Gary, 2004:613). Pesan tersebut harus menarik apiarh
(attentior), menimbulkan minat ifteres), memicu keinginan
(desirg, dan mendorong orang untuk berbudedirg. (Sulaksana,
2003:61)
b) Memilih media
Saluran komunikasi atau media dapat dibagi mewjaaj yaitu:
(1) Saluran Komunikasi Personal
Saluran komunikasi personal meliputi dua orang &hih yang

berkomunikasi secara tatap muka, pembicara dengdieresnya,
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lewat telepon, atae-mail Komunikasi personal bisa lebih efektif
karena adanya peluang untuk mengindividualisasikan
penyampaian pesan dan umpan baliknya.

(2) Saluran Komunikasi Non Personal
Saluran komunikasi non personal adaalah media ysergbawa
pesan tanpa mengadakan kontak atau umpan baliladprib
Saluran non personal meliputi media, atmosfir deeneMedia
terdiri dari media cetak, media elektronik, dan maedisplay
(baliho, papan iklan, posterAtmosfiradalah “lingkungan yang
dikemas” yang dapat menciptakan atau memperkuat
kecenderungan pembeli untuk membeli prodtdenmerupakan
peristiwa-peristiwva yang dirancang untuk mnegkorkasikan
pesan tertentu pada audiens sasaran. Bagian Hureagatur
konferensi pers, peluncuran produk dan pensponsardok
merengkuh efek komunikasi khusus pada audiensakSama,
2003:83)

c) Menelaah sifat masing-masing alat komunikasi peraasa

Setiap alat komunikasi pemasaran memiliki karagtiéridan biaya

tersendiri yang unik. Anggaran komunikasi pemasaremupakan

bagian dari anggaran pemasaran. Namun demikiak éida standar

yang pasti mengenai seberapa besar pengeluarark walad
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komunikasi pemasaran yang harus dikeluarkan. (Safek
2003:164)
d) Menentukan strategi bauran komunikasi pemasaran

Ada dua strategi dasar bauran komunikasi pemasgeaandapat di

pilih oleh pemasar, yaitu:

(1) Push Strategyyaitu aktifitas promosi produsen kepada perantara
(umumnya dengan penjualan personal deade promotiof,
dengan tujuan agar para perantara itu memesan, dk@mu
menjual, serta mempromosikan produk kepada konsakign

(2) Pull Strategy yaitu aktifitas promosi produsen kepada konsumen
akhir (biasanya dengan iklan daonsumer promotign dengan
tujuan agar mereka mencarinya pada para penyalaniaea,
yang pada gilirannya akan memesan produk tersebpada
produsen. (Sulaksana, 2003:172)

e) Mengintegrasikan bauran komunikasi pemasaran

Setelah menetapkan biaya dan bauran komunikasi Saeara

perusahaan kini harus mengambil langkah-langkah ukunt

memastikan bahwa semua unsur bauran komunikasi Saeama

sudah terintegrasi dengan baik. (Gonring, 19948)5-4

b. Pelaksanaan Komunikasi Pemasaran Terpadu
Pelaksanaan program Komunikasi pemasaran terpaduipakan

langkah yang melibatkan rincian dari proses pergea promosi, karena
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setiap elemen memiliki kelebihan dan keterbatasdetkahan tertentu.
Tahapan-tahapan proses perencanaan dan pelaksakaarunikasi
pemasaran dijelaskan dengan lebih lanjut oleh Soegasaa (2006: 11-15),
yaitu:
1) Pengkajian Perencanaan Pemasaran Sebelumnya
Dalam melakukan tinjau ulang atas perencanaan kib@msin
pemasaran, beberapa hal yang harus dilakukan setaraal adalah
sebagai berikut:
a) Mempelajari seluruh rencana pemasaran dan pencayaia
b) Mengatur peranan periklanan dan kegiatan promosi;
c) Melakukan analisis peta kekuatan perusahaan lain;
d) Mempelajari pengaruh lingkungan terhadap rencana;
e) Melakukan analisis program promosi secara internal
Sedangkan tinjau ulang secara eksternal melipalisas perilaku
konsumen, segmentasi pasar dan target penjualéa pesisi perusahaan
dalam pasar. Hal penting lainnya patut diperhatidatam tinjau ulang
atas perencanaan dan program adalah melakukan gjemgkerhadap
program-program promosi.
Pengkajian yang terpenting terhadap program proradsiah
melakukan analisis terhadap media promosi dan itgivpenjualan,
yaitu:

a) mengevaluasi efektivitas dan efisiensi media yatahtdigunakan,
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b) Mempelajari perkembangan teknologi komunikasi aédormasi,

c) Mempelajari keberhasilan atau kekurangan tim prorpesjualan
dan target sasaran,

d) Mengembangkan tujuan dan pencapaian kegiatan k&asini

2) Pengembangan dan Perencanaan Kegiatan
Pengembangan dan perencanaan biaya meliputi duatdeg
yaitu: menetapkan biaya untuk kegiatan komunikasingsaran, dan
perencanaan kegiatan komunikasi pemasaran.

a) Penentuan BiayaB{dget Pla), merupakan penetapan garis besar
rencana keuangan per tiap kegiatan atau prograny yatah
dirancang berdasarkan pos-pos ekspektasi pemasutan
pengeluaran serta merencanakan anggaran biayageadan

b) Perencanaan dan Persiapan Eksekusi Kegiatan Koasiinik
Pemasaran, meliputi sejumlah kegiatan yang tedexigan strategi
penyampaian ide kepada konsumen.

3) Persiapan dan Pengembangan Media Promosi dandPeamkl
Kegiatan ini terdiri dari lima tahap, dimana setidaghap
memperlihatkan kegiatan penentuan agen yang teay yakan
menentukan media promosi dan periklanan apa yalingpsesuai untuk
mengkomunikasikan produk.
Secara ringkas lima tahapan tersebut ditunjukkbagsae berikut:

a) memilih agensi/ mitra;

29



b) penawaran besar biaya untuk perancangan pesan eldia m
yang akan digunakan;

c) distribusi budget untuk perencanaan media dan pesan

d) persetujuan terhadap hasil kerja sama dengan mita
usahal/agensi;

e) produksi media, persetujuan bentuk, jenis, dan ufeki
kegiatan.

4) Eksekusi Media dan Aplikasi Komunikasi Pemasaran

Eksekusi media merupakan tahap selanjutnya, dinsetaruh
perencanaan yang mengawali kegiatan ini telah dekgn. Eksekusi
media merupakan kegiatan penentuan jenis mediaaWyamlah terbesar
dari program komunikasi pemasaran terfokus padan@so melalui
media massa, bentuk kegiatan promosi lainnya judak tdijadikan
sebagai anak tiri, seperti halnya kegiapemsonal selling, direct selling
danpublicity.

Seluruh kegiatan komunikasi pemasaran tetap ditelksan, apabila
terjadi perubahan kondisi pasar khususnya dalamratatpersaingan
(competition. Persaingan bagaimana pun juga memungkinkan, dan
bahkan mengharuskan, terjadinya perubahan langk@kgs pencapaian
tujuan komunikasi produk. Tentunya perubahan inrupakan sesuatu

yang wajar dan positif.
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5) Monitoring dan Analisa Situasi

6)

Perkembangan pasar, sesungguhnya sulit untuk dipretial ini
disebabkan setiap perusahaan dalam kelas persaiegamtu selalu
melakukan intervensi pasar dengan tujuan mempeitahaposisi, atau
merebut posisi produk atémandtertinggi dalam pasar.

Permasalahannya di sini adalah: Apakah penyespatgmam atau
strategi memang baik, semenjak perubahan lingkubgdean hal yang
mudah untuk diprediksi dan ditetapkan. Namun pdrabastrategi
tentunya akan menyebabkan beberapa kegiatan ykahgdieencanakan
sebelumnya harus dihentikan, atau digantikan derogariuk kegiatan
lain yang bertujuan untuk menyeimbangkan posisardapasar atau
bertahan hidup.

Hasil dari monitoring dan analisis situasi inilading pada akhirnya
memberikan jawaban kepada para manajer tentangyapg harus
dilakukan, mengapa sesuatu harus dilakukan, bagainmelakukan
perubahan yang tepat, dan apakah posisi produk m&ak terancam
atau masih dominan di pasar.

Respon Konsumen

Tahapan terakhir dari kegiatan komunikasi pemasaadalah

kegiatan memantau hasil kerja selama satu tahugiatém ini dilakukan

untuk mengamati sejauh mana dampak kegiatan yap@at ddukur
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melalui tingkat respons konsumen terhadap promaaingy telah
dilakukan.
c. Evaluasi Komunikasi Pemasaran Terpadu
Setelah melakukan komunikasi pemasaran terpaduki@ator harus
meriset dampaknya pada khalayak sasaran. Tugasbué¢rberupa upaya
menanyakan kepada tiap-tiap khalayak sasaran apakabka mengingat
pesan, berapa kali mereka melihat pesan trersgpatinformasi utama yang
mereka ingat, bagaiaman perasaan mereka terhadam persebut, dan
perubahan sikap dari masa lalu ke masa sekaratejafsenelihat pesan)
terhadap produk perusahaan. Komunikator juga akanguokur perilaku
yang diakibatkan oleh pesan tersebut. (Kotler &G2004:619)
4. Wisatawan
Kata wisatawanturist) merujuk pada orang. Secara umum wisatawan
menjadi subset atau bagian d&maveller atau visitor. Untuk dapat disebut
sebagai wisatawan, seseorang haruslah sedramgller atau seorangisitor
(Pitana, 2009:35). Dalam bahasa Inggris, orang yaetpkukan perjalanan
disebuttraveller. Sedangkan orang yang melakukan perjalanan unifulart
wisata disebutourist
Dalam undang-undang Kepariwisataan Nomor 9 tah®d,20isatawan
didefinisikan sebagai orang yang melakukan kegiatagsata. Jadi menurut
pengertian ini, semua orang yang melakukan pegalawisata disebut

wisatawan apapun tujuannya dengan catatan penaldoa bukan untuk
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menetap

dan tidak untuk mencari nafkah di tempatgyaikunjungi.

(Damardjati, 2001:88)

a. Tipologi wisatawan

Cohen (1972) mengklasifikasi wisatwan atas dasgkét familiarisasi

dari daerah yang akan dikunjungi, serta tingkat gpeganisasian

perjalanan wisatanya. Atas dasar ini, Cohen meoggébn wisatawan

menjadi empat, yaitu:

1)

2)

3)

4)

Drifter, yatiu wisatawan yang ingin mengunjungi daerah ysarga
sekali belum diketahuinya, yang berpergian dalamigh kecil.
Explorer, yaitu wisatawan yang melakukan perjalanan dengan
mengatur perjalanannya sendiri, tidak mau mengijaléin-jalan
wisata yang yang sudah umum melainkan mencari duad yidak
umum. Wisatawan seperti ini bersedia memanfaatkasiliths
dengan standar lokal dan tingkat interaksinya dengasyarakat
lokal juga tinggi.

Individual Mass Tourist,yaitu wisatawan yang menyerahkan
pengaturan perjalanannya kepada agen perjalanam da
mengunjungi daerah tujuan wisata yang sudah tekkena
Organized-Mass Tourist,yaitu wisatawan yang hanya mau
mengunjungi daerah yang sudah dikenal, dengantdéasgeperti
yang dapat ditemuinya di tempat tinggalnya, darjaf@rannya

selalu di pandu oleh pemandu wisata. (Pitana, 2009:
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b. Jenis-Jenis Wisatawan

1)

2)

3)

4)

Wisatawan AsingKoreign Touris}

Orang asing yang melakukan perjalanan wisata, ydatang

memasuki suatu negara lain yang bukan merupakaaranegmana
ia biasanya tinggal. Wisatawan ini disebut juga atas/an

mancanegara.

Domestic Foreign Tourist

Orang asing yang berdiam atau bertempat tinggaudiu negara
karena tugas, dan melakukan perjalanan wisataldyah di mana
ia tinggal.

Domestic Tourist

Seorang warga negara suatu negara yang melakukgiapan

wisata daam batas wilayah negaranya sendiri tanpgewati

perbatasan negaranya. Wisatawan ini disebut jugatwan dalam
negeri atau wisatawan nusantara (wisnu).

Indigeneus Foreign Tourist

Warga negara suatu negara tertentu, yang karerasrtyg atau
jabatannya berada di luar negeri, pulang ke negasnya dan
melakukan perjalanan wisata di wilayah negaranyalige Jenis

wisatawan ini merupakan kebalikan daomestic Foreign Tourist
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5)

6)

Transit Tourist

Wisatwan yang sedang melakukan perjalanan ke soegara
tertentu, yang terpaksa mampir atau singgah padatusu
pelabuhan/airport/stasiun bukan atas kemauannyhrisen

Business Tourist

Orang yang melakukan perjalanan untuk tujuan hishigkan
wisata, tetapi perjalanan wisata akan dilakukanrsetelah
tujuannya yang utama selesai. Jadi, perjalanantaviserupakan
tujuan sekunder, setelah tujuan promer vyaitu bissidesali

dilakukan. (Karyono, 1997:21-22)

c. Motivasi Wisatawan

1)

2)

Motivasi Fisik

Tujuan wisatawan melakukan pariwisata adalah untaknperoleh
sesuatu yang berhubungan dengan hasrat untuk mbalbjean
kondisi fisik, istirahat, santai, olah raga ataumpgharaan
kesehatan.

Motivasi Kultural

Tujuan wisatawan melakukan aktivitas pariwisata latdaada
kaitannya dengan keinginan pribadi sesorang yakpaya dapat
melihat dan mengetahui negara/daerah lain, terutamaagenai

penduduk dan kebudayaannya.
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3)

4)

Motivasi Interpersonal

Motivasi wisatawan melakukan aktivitas pariwisatadalah
keinginan seseorang untuk mengunjungi sanak keduaigman
baru, dan lain-lain. motivasi ini erat hubungandgagan keinginan
seseorang untuk melarikan diri dari kesibukan rsgihari-hari.
Motivasi Status dan Harga Diri

Dalam hal ini motif yang mendorong wisatawan adatafatu
pamer, maksud dari perjalanannya adalah untuk memperhnatk
“siagpa dia”, yakni untuk menunjukkan kedudukanngtgtusnya
dalam masyarakat tertentu derprestige pribadinya. (Baiquni,

2011:36)
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5. Kerangka Pemikiran
Gambar 1

Kerangka Pemikiran

Desa Wisata Kelor merupakan salah satu desa wisatairi di
Kabupaten Sleman, namun diantara desa wisata yaglimn
hanya Kelor yang mengalami penurunan jumlah wisataw

'

Letak Desa Wisata Kelor cukup

strategis dan SDM vyang ada
cukup mumpuni

Komunikasi Pemasaran Terpadu

Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu

\ 4

Perencanaan Komunikasi Pelaksanaan Komunikasi Evaluasi Komunikasi
Pemasaran Terpadu Pemasaran erpadu Pemasaran Terpadu

N ——

Kunjungan Wisatawan

Sumber: Olahan peneliti
Berdasarkan bagan tersebut dapat dijelaskan bahwa:
Desa wisata merupakan suatu tujuan alternatif jsatev yang menyajikan
suatu bentuk kebudayaan masyarakat, seperti tadaackat kebiasaan masyarakat

setempat dan juga suatu bentuk penyajian pariwigatg berbasis tradisional. Di
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wilayah Kabupaten Sleman terdapat tiga penggolodgaa wisata yakni desa wisata
tumbuh, berkembang dan mandiri.

Kelor merupakan salah satu desa yang digolongkaagse desa wisata yang
mandiri. Namun siar/gaung Desa Wisata Kelor belukerddl masyarakat luas baik
wisatawan domestik maupun wisatawan mancanegata swngalami penurunan
tingkat kunjungan wisatawan dibandingkan dengara desata mandiri lainnya.
Padahal secara letak geografis dan jarak lokasgaterpusat perkotaan cukup
strategis serta sumber daya manusia (SDM) yangdiersdi Desa Wisata Kelor
cukup mumpuni.

Dengan adanya suatu permasalahan tersebut dapamdi&an bahwa ada
kesalahan dalam pengemasapackaging taktik dan strategi komunikasi
pemasarannya, khususnya komunikasi pemasaran teysadsehingga terjadi
penurunan jumlah wisatawan. Oleh karena itu, penegin mengetahui bagaimana
strategi komunikasi pemasaran terpadu yang dilakukeh pengelola Desa Wisata
Kelor selama ini dengan tiga aktivitas utama dakaimmunikasi pemasaran terpadu,
yaitu perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasi kkasirpemasaran terpadu agar
dapat meningkatkan jumlah kunjungan wisatawan deD&'isata Kelor.

F. METODE PENELITIAN
1. Jenis Penelitian
Tipe pendekatan penelitian yang dipilih dalam pé&ael ini, yaitu
penelitian kualitatif dengan tipe deskriptif. Menggkan metode penelitian

kualitatif, karena penelitian ini hanya memaparlsitnasi/peristiwa dan tidak
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ditujukan mencari/menjelaskan hubungan serta tidakguji hipotesis/membuat
prediksi (Rahmat,2001:24). Dalam penelitian inifadgang diperoleh adalah
berupa kata-kata, gambar dan bukan angka-angka.t€&atebut mungkin berasal
dari naskah wawancara, catatan lapangan, foteo tape,dokumen pribadi,
catatan atau memo, dan dokumen resmi lainnya. @mnglo1993:11)

Untuk menganalisis data dalam penelitian ini penoienerapkan metode
studi deskriptif yang bertujuan untuk membuat deskrsecara sistematis,
faktual, dan akurat tentang fakta-fakta dan sifat-populasi atau objek tertentu.
Periset sudah mempunyai konsep (biasanya satu Ronden kerangka
konseptual. Melalui kerangka konseptual (landassori)t periset melakukan
operasionalisasi konsep yang akan menghasilkaaberbeserta indikatornya.
Riset ini untuk menggambarkan realitas yang sederadi tanpa menjelaskan
hubungan antarvariabel. (Kriyantono, 2007:69)

2. Subjek dan Objek Penelitian
a. Subjek Penelitian
Subyek riset ini adalah pengelola Desa Wisata Keloforman
penelitian ini ditentukan berdasarkan meladyi person,karena peneliti
sudah mengetahui informasi awal tentang objek pg&relmaupun informan
penelitian, sehingga membutuhkéiey personuntuk memulai melakukan

wawancara atau observasi. (Bungin, 2007:77).
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b. Objek Penelitian
Objek penelitian ini adalah strategi komunikasi pearan yang
dilaksanakan oleh pihak pengelola Desa Wisata Kaddm meningkatkan
kunjungan wisatawan.
3. Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data adalah teknik atau caea-gang dapat
digunakan periset untuk mengumpulkan data. Adarbpbeteknik dan metode
pengumpulan data yang biasanya dilakukan oleh giefigiyantono, 2007:91)
diantaranya:
a. Jenis data
1) Data Primer
Data ini merupakan data yang dikumpulkan dari lgpandengan
melakukandepth interviewkepada beberapa informan kunci atau subjek
penelitian dan pihak-pihak yang terkait dengan hagri strategi
komunikasi pemasaran terpadu Desa Wisata Kelor yaragnpu
memberikan informasi yang dibutuhkan oleh peneliti.
2) Data Sekunder
Data ini merupakan data yang diperoleh dari stigpukstakaan
atau buku literatur, publikasi nasional dan interomal, majalah, internet,
databaseperusahaan, dan lain-lain mengenai informasi-mési yang
terkait dengan penelitian. Pencarian data ini pelilakukan dengan

pertimbangan bahwa data-data tersebut dapat mgepadatan dari fakta
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dan realitas yang terjadi di lapangan sehinggaroligle validitas data

serta pengetahuan yang lebih terhadap objek peanelit

b. Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini peneliti akan menggunakan metawawancara,

observasi, dan dokumentasi.

1)

2)

Wawancara Mendalam

Wawancara mendalam secara umum adalah proses nubemper
keterangan untuk tujuan penelitian dengan caratgayab sambil
bertatap muka antara pewawancara dengan infornaancaang yang
diwawancarai, dengan atau tanpa menggunakan peddguane
wawancara, dimana pewawancara dan informan terlibaim
kehidupan sosial yang relatif lama (Bungin, 2008)10

Wawancara mendalam dengan mencari informasi tentang
aktifitas Komunikasi Pemasaran Desa Wisata Kelpa#a informan,
adapun informannya adalah pengelola Desa Wisateor Kdan
masyarakat sekitar.
Observasi

Menurut Burhan Bungin (2007:115-116), ada bebetagrauk
obervasi yang dapat digunakan dalam penelitianititifl Bentuk-
bentuk tersebutadalah observasi partisipan, obsieidak berstruktur,

observasi kelompok. Dalam penelitian ini yang akéagyunakan oleh
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peneliti sebagai teknik pengumpulan data primeratfd@abservasi
partisipan.

Observasi atau pengamatan adalah kegiatan kesemaaiausia
dengan menggunakan pancaindera mata sebagai aiat btama
selain pancaindera lainnya seperti telinga, penaiymulut, dan
kulit,karena itu observasi adalah kemampuan sesgorantuk
menggunakan pengamatannya melalui hasil kerja paiera mata
dibantu dengan pancaindera lainnya. Melakukan peatgn secara
langsung di lokasi penelitian tentang pelaksanaarogram
Komunikasi Pemasaran, sehingga mampu mendapatkian ydag
akurat.

3) Dokumentasi

Metode dokumenter adalah salah satu metode pendamgata
yang digunakan dalam metodologi penelitian sodrdda intinya
metode dokumenter adalah metode yang digunakark mmémelusuri
data historis (Bungin,2007: 121). Kegiatan mengukgu data, baik
dari dokumen Pengelola, buku-buku maupun litergdumg relevan.

4. Metode Analisis Data
Setelah dilakukan penelitian dan diperoleh datkantkata akan dianalisis
sehingga dapat menemukan deskripsi berkenaan ¢esteategi promosi yang
dilakukan Desa Wisata Kelor. Dalam penelitian digsikrini, metode yang

digunakan adalah analisis model Milles dan Haberifi®94) dalam Pawito
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(2007:104) dengan istilahnteractive model Teknik ini terdiri dari tiga
komponen yakni:

a. Reduksi Data, mempunyai tiga tahap yaitu tahapapet editing,
pengelompokan dan meringkas data. Tahap kedualitpenenyusun
catatan atau memo yang berkenaan dengan prosektipersehingga
peneliti menemukan tema, kelompok, dan pola-pota.deahap ketiga:
peneliti  menyusun rancangan konsep-konsep (menglpay
konseptualisasi) serta penjelasan berkenaan deteyam, pola atau
kelompok- kelompok data yang bersangkutan.

b. Penyajian Data, melibatkan langkah-langkah mengusgaikan data,
yakni menjalin (kelompok) data yang satu dengama dgdng lain,
sehingga seluruh data benar-benar dilibatkan.

c. Penarikan Simpulan, pengimplementasikan prinsipukifi dengan
mempertimbangkan pola-pola data yang ada.

5. Metode Keabsahan Data
Untuk menjaga keabsahan data dalam penelitian paneliti
menggunakan teknik triagulasi data. Triangulasituyanenganalisis jawaban
subjek dengan meneliti kebenarannya dengan dataierfgumber data lainnya)
yang tersedia. Di sini jawaban subjekcddss-checldengan dokumen yang ada
(Kriyantono, 2007:70). Dalam penelitian ini, metodeeabsahan data
menggunakan triangulasi data (sering kali diselmrtgen triangulasi sumber),

seperti telah disinggung sebelumnya, menunjuk pagaya peneliti untuk
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mengakses sumber-sumber yang lebih bervariasi gueaperoleh data
berkenaan dengan persoalan yang sama, hal initibgemeliti bermaksud
menguji data yang diperoleh dari satu sumber (udtb&ndingkan) dengan data
sumber lain. dari sini, peneliti akan sampai paalalssatu kemungkinan, data

yang diperoleh ternyata konsisten, tidak konsistay berlawanan (Pawito,

2007:99).
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BAB IV

PENUTUP

A. KESIMPULAN

Desa Wisata Kelor merupakan suatu bentuk pariwigateg berbasis
pada kehidupan perdesaan dengan alam, didomimdspehduduk yang bermata
pencaharian sebagai petani, peternak, dan pemlyadiganur. Kehidupan
penduduk perdesaan jawa yang berfalsafaimfo ing pandurh(menerima apa
adanya) mampu menarik perhatian pengunjung untukasakan bagaimana
kehidupan yang bersahaja dan bersahabat dengan alam

Sesuai dengan visi Desa Wisata Kelor yaitu “DusetoKdahulu adalah
kampoengku kini dan esok”, Visi tersebut merupakatetapan hati pengelola
untuk mempertahankan nilai-nilai luhur dari tradisun Kelor. Desa Wisata
Kelor ini mengajak para pengunjung atau wisatawdokumengapresiasikan dan
mengeksplorasi warisan sejarah, budaya dan alarg ganiliki oleh dusun
Kelor.

Di awal berdirinya Desa Wisata Kelor kegiatan pemasnya tidak
terencana dan dilakukan secara spontan. Akan tedafam implementasinya
pengelola Desa Wisata Kelor terus berinovasi demgdensi dan sumber daya
yang ada agar mampu mempersuasif wisatawan unttkurpeng. Peneliti
menemukan suatu permasalahan yakni dalam pengel@lasa Wisata Kelor

terutama komunikasi pemasarannya kurang mumpunitenka dalam
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kenyataannya terjadi penurunan jumlah kunjungaratasgan dengan kurun

waktu yang cukup singkat yakni antara 2010-201#lapal sebelumnya terjadi

peningkatan jumlah pengunjung pada tahun 2009-2010.

Desa Wisata Kelor memiliki jenis program dan megiag digunakan
untuk melakukan komunikasi pemasaran terpadu, nanasih dilakukan secara
bersama-sama dan tidak terlaksana sepenuhnya seaksanal. Hingga saat ini
Desa Wisata Kelor belum memaksimalkan elemen-elenk@munikasi
pemasaran terpadu yang dapat menunjang peningkim hal menarik
kunjungan wisatawan.

B. SARAN

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara yangulda, peneliti
mempunyai beberapa saran kepada pengelola Desta\Wiar yaitu:

1. Mengoptimalkan sarana promosi pemasaran lewamnigiteeperti promosi di
situs-situs jejaring sosidcebook, blogdanweb hostingyang telah dimiliki
Desa Wisata Kelor. Karena zaman sekarang merupad@an media digital
(cyber media yang sudah banyak dikenal anak muda dan orangsiew
Melihat peluang pemasaran disitu sangat menjanjieayh Desa Wisata Kelor
untuk mempromosikan diri.

2. Dalam strategi komunikasi pemasaran Desa WisataorKplga masih
dilakukan secara bersama-sama oleh seluruh elemeg gda di struktur
organisasi dan bekerja secé¢am work Desa Wisata Kelor juga sebaiknya

mengoptimalkan kegiatan komunikasi pemasaran tarpa] namun tidak
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menutup kemungkinan tetap berinovasi dalam pengemasmrana dan
prasarana yang tersedia untuk menyelaraskan agargpunmenarikanimo
wisatawan untuk berkunjung.

3. Optimalisasi sarana dan prasarana untuk ragamanagglr dapat memberikan
inovasi yang “berbeda” dengan desa wisata lainRgagemasan rumabh joglo
yang sarat dengan nilai sejarahnya harus ditingkatkgar dapat menarik
wisatawan untuk berkunjung. Hal ini tentunya harislasari dengan
pengemasanpéckaging strategi dan taktik komunikasi pemasaran harus
ditingkatkan juga guna menaikkan tingkat kunjunggsatawan.

C. KATA PENUTUP
Alhamdulillahirobbil ‘alamiin... Puja dan puji syukutehadirat Allah

SWT atas segala hidayah-Nya yang diberikan sehibggeat rahmat-Nya, tak

lupa sholawat serta salam pada junjungan nabi bésaammad SAW, sehingga

skripsi ini yang berjudul'Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu Desa

Wisata Dalam Meningkatkan Kunjungan Wisatawan (Stud Deskriptif

Kualitatif PadaDesa Wisata Kelor, Sleman, Yogyakam)’telah berhasil

diselesaikan.

Akhir kata peneliti menyadari bahwa hasil penulisimipsi ini masih
jauh dari sempurna karena keterbatasan yang pemgliiki. Namun peneliti
telah berusaha semaksimal mungkin untuk memenufsygetan penulisan

skripsi yang diajukan. Oleh karena itu, saran darkkyang membangun sangat
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diterima dengan baik oleh peneliti. Harapan dangtié adalah skripsi ini dapat
membuka wacana, setidaknya bagi mereka yang akanyahg sedang menulis
skripsi. Dan semoga pembuatan skripsi ini memberéatu lagi pegangan bagi

perjalanan penelitian selanjutnya. Terima kasih.
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INTERVIEW GUIDE

I. Wawancara dengan Penanggung jawab sekaligus ptnBelsa Wisata Kelor

1.

2.

9.

Bagaimana sejarah berdirinya Desa Wisata Kelor?

Bagaimana sturktur organisasinya?

Apa visi misinya?

Prestasi apa saja yang sudah diraih oleh Desa &\Ksdbr?

Bagaimana strategi program kerja yang dirancangikumtengembangkan
Desa Wisata Kelor?

Setiap produk jasa (dalam hal ini Desa Wisata Kelempunyai sisi-sisi
kelemahan dan kekuatan, apa saja kelemahan daati&akproduk jasa Desa
Wisata Kelor?

Saat ini apa yang menjadi ancamimneats) produk jasa desa Wisata Kelor?
Siapa saja segmentasi, targetipgsitioning pemasaran jasa Desa Wisata
Kelor?

Media apa yang digunakan dalam melakukan pemasaran?

10.Apakah ada faktor yang menghambat dan yang mendusaat melakukan

kegiatan pemasaran?

11. Seperti apa kegiatan pemasaran yang dilakukanDeeh Wisata Kelor?

12. Apa keunggulan dari Desa Wisata Kelor?

13.Apakah semuaMarketing Communications tools (alat-alat Komunikasii

Pemasaran Terpadu) berjalan semua sesuai denggainfyad?



[I. Wawancara dengan wisatawan Desa Wisata Kelor

1.

2.

6.

Darimana anda mengetahui tentang keberadaan Desaa/Mielor?

Apa yang membuat anda tertarik untuk berkunjunBésa Wisata Kelor?
Apakah anda pernah menerima informil&rketing Communications tools
(alat-alat Komunikasi Pemasaran Terpadu) sepertiklppan, promosi
penjualan, pemasaran langsung, penjualan persBollic Relartions atau
publikasi mengenai informasi Desa Wisata Kelor?

Menurut pendapat anda, apakah promosi yang dilakyengelola Desa
Wisata Kelor ini mampu menarik minat orang-oranguknberkunjung di
sini?

Apakah anda merasa puas dengan sistem informagidyaarikan oleh Desa
Wisata Kelor?

Apa saran anda untuk perkembangan Desa WisataXKelor

[ll. Wawancara dengan pengelola Desa Wisata Kelor

1.

Sebagai pengelola, apakah sarana dan prasararesaiWWisata Kelor sudah
cukup menunjang untuk kegiatan-kegiatan misalny@ansa dan prasaran
Outbound?

Menurut anda, bagaimana perkembangan Desa Wisdta Eaat ini, ada
peningkatan atau penurunan?

Apa saja aktivitas komunikasi pemasaran yang wilakukan?

Bagaimana proses komunikasi pemasaran Desa Wisate?K



. Promosi apa saja yang dilakukan pengelola DesatsVigglor untuk menarik
minat wisatawan?

. Berapa anggaran yang dikeluarkan pengelola DesatdViKelor untuk

melakukan komunikasi pemasaran?

. Bagaimana pelaksanaan dan evaluasi komunikasi peamaserpadu dalam
meningkatkan jumlah kunjungan wisatawan?

. Apa saran anda untuk perkembangan Desa Wisata &edbomjutnya?



Ragam Wisata Desa Wisata Kelor

1. Rumah Joglo




6. Jurit Malam




7. Kebun Salak




11.Pelatihan & Praktik
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Contoh Web Hosting Desa Wisata Kelor (www.dewikadjar.com)
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Per t Januari 2012

DAFTAR HARGA PAKET

PARAS (Paket Rame-rame dan suka-suka) > Minimal 30 Orang
Paket ini dirancang sebagai penyegaran kembali setelah rutinitas sehari-hari yang melelahkan

pikiran.
> _-—‘—2'—_—_21?-_-.!5—_-35 =
A B . C
No. Base Camp Base Camp Base Camp
Rumah Penduduk Saung Bumper Rumah Joglo
Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian.
1 Permainan 1P Permainan 1P Permainan 1P
@ Rp 31.000,- @ Rp 33.000,- @ Rp 36.060,-
Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian,
Permainan IP, 1P Sat Permainan 1P, 1P Sat Permainan 1P, 1P Sat i
2 Blumbang Blumbang Blumbang I!
@ Rp 38.000,- @ Rp 39.000,- | T @ Rp 43.000,- |
Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian.
Permainan 1P, P Sat Permainan 1P, [P Sat Permainan 1P, 1P Sat
3 Blumbang, Flying Fox Blumbang, Flying Fox Blumbang, Flying Fox '
| @ Rp 48.000,- @ Rp 49.000,- @ Rp 53.000.-
Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian,
Permainan 2P, 1P Sat Permainan 2P, 1P Sat Permainan 2P; P Sat
4 Blumbang, Flying Fox Blumbang, Flying Fox Blumbang, Flying Fex
@ Rp 49.000,- @; Rg 51.000,- @ Rp 54.000.-

PASAK (Paket Semalam di Kelor) > Minimal 30 Orang

Paket ini dirancang untuk menikmati suasana alam pedesaan.

A B € ;
No. Homestay Base Camp Base Camp '-
Rumah Penduduk Saung Bumper Rumah Joglo l
Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian, ‘irekking, Kolam Titian, i
Permainan 1P Permainan 1P Permainan 1P :
- @ Rp 85.000,- @ Rp 38.000,- @ Rp 40.000- |
Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian,
Permainan 1P, 1P Sat Permainan 1P, 1P Sat Permainan 1P, | P Sat
Blumbang Blumbang Blumbang
@ Rp 92.000,- @ Rp 44.000,- @ Rp 47.000.-
Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian,
Permainan 1P, 1P Sat Permainan 1P, 1P Sat Permainan 1P, 1P Sat
' Blumbang, Flying Fox Blumbang, Flying Fox Blumbang, Flying Fox
‘ @ Rp 102.000,- @ Rp 54.000,- @ Rp 57.000,-
Trekking, Kolam Titiat,, | Trekking, Kolam Titian, Trekking, Kolam Titian, |
Permainan 2P, 1P Sat Permainan 2P, 1P Sat Permainan 2P, 1P Sat
Blumbang, Flying Fok Blumbang, Flying Fox Blumbang, Flying Fox
Rp 104.000-|  @Rp 56.000,-| > @ Rp 59.000,- |

Keterangan: :
¢ Seluruh paket terscbut belum termasuk harga makanan (sesua: pesanan) dan masuk kebun salak

(@Rp 10.000,-).
¢ Tambahan ikan diluar paket tersebut di atas =Rp 230.000,-/paket (1 paket = 10 kg ikan).

ATURAN PEMBAYARAN
¢ 25%DP, 75% H --3.
¢ Pembatalan H — 3, DP tidak dapat dikembalikan.

Personal kontak:
Harwanto: 085-6435-77238, 08180-4343-887



NO.

ALAMAT CONTACT PERSOON NO TELPON
D. WISATA PENDIDIKAN :
I Kembangarum Heri Kristanto 0858 68334422
2 Dukuh, Pandowoharjo, Sleman Suhariyanto,SIP 085868225067
Louncing Tgl 6 Februari 2012
E. WISATA FAUNA :
Ik, Ketingan, Tirtoadi, Mlati Haryono 0812 2789386
Sriyanto 0815 78889045
Kepala Dusun 08174113462
F. WISATA KERAJINAN :
I Sendari, Tirtoadi, Mlati Iwan (0274) 7431264
2, Brajan, Sendangagung, Minggir G. Supardi 0818 460581
(0274) 7469134
3 Gamplong, Sumberrahayu, Moyudan Arif 08164267904
Purwadi 0816 4261486
Suryono HS 0813 26711529
Kodarji 0860 4234996
; 0813 28865405
4. Sangubanyu, Sumberrahayu, Moyudan H. Suwardi 0816 4267457
5. Malangan, Sumberagung, Moyudan Hartono 0813 28854825
Andian 0813 28025080
Sumaryanto 0813 28110838
6. Sukunan, Banyuraden, Gampling. Iswanto (0274) 621739
Suharti 0815 78755703
7 Jethak II, Sidoakur, Godean P. Dukuh (M. Jajuri) 0875 839051000
8. Ngamboh, Margorejo, Tempel -Lendy 082133757272-
G. WISATA LERENG MERAPI :
I Kaliurang Timur, Hargobinangun, Eko Budaya 081578571572
Pakem
Sumarno 081392188295
2 Turgo, Purwobinangun, Pakem Triyanto 0856 2903864
3. Tunggularum, Wonokerto, Turi Adi Sudarno 0817 0420732
Sugito 0817 5469379
4. Nganggring, Girikerto, Turi Winarto 087839111317
Syambyah 0818 463976
Markijo 0818 04256937
: Yustakin 0817 4117467
5. Dukuh Donokerto, Turi Taryono 0817 264118
6. Kadisobo II, Trimulyo, Sleman Mawardi 0858 68025026
7 Pancoh, Girikerto, Turi
Lain-lain :

e “Bunga krisan” : Wonokerso, Hargobinangun, Pakem (Wisata Pertanian)

A

o Bambang
o Siswanto

081802700701

0878388145899

. Vv COSIIC Drayut | ﬂﬂplliWWW.DI&YUI.f&HOOWOﬂ&I’]O.\\GDJ.C\.




DAFTAR MENU KAMPOENG SEDJADRAT KELOR

Por { Januwari 2012

___Menu A: Rp 6.500,- T .
1 | Nasi Putih, Soto, Krupuk, Ty Lau -pauk
Sambal Teh 1. vémpé/Tahu Goréng.......... Rp 500,-
2 | Nasi Putih, Sayur Lodeh, Tahu 2. chn?peff flhu Bacem.....con: Rp 750,-
& Témpé B Teh 3. Lélé Goreng ................... Rp 2500,'
pé Bacem, Te o
- ; 4 Pepesikapr . oo Rp 2.500,-
3 | Nasi Putih, Sayur Lodé¢h, Telur g
M . S, Pepestahil i Rp 2.000,-
ata Sapi, Teh
= 6. Ayam Panggang ............. Rp 4.000,-
4 | Nasi Putih, Urap-urap, Tahu & 7 Per
e o PEBAEE i Rp 750,-
ienge acom, 16 8. Teclur Mata Sapi Rp 1.500,--
5 | Nasi Putih, Megono, Tahu & o T e s e o s
e . Telur Mata Sapi (Bali) ... Rp 1.750,-
['émpé Bacem, Teh .

T Nasi Putih S Gerell 10 Yelur Dadar ...l Rp 1.250,-
° NdS{)Plltl 2 ay?%Ase‘m,T ﬁle 1. Penyét Témpé + térong . Rp 5.000,-
- Gor‘m)g,, Samba. b’ 2 12. Penyéet Tahu + térong ... Rp 5.000,-
- St B, Bl e, ERonch il Rp 2.000;-

Lprna.coins Tl 1ok 14. Nasi POt ccooscerreercen Rp 2.000,-
8 | Nasi Putih, Tahu Guling, ' :
Sambal, Teh Olahan Ikan (per kg)
Menu B: Rp 7.500,- b e e Rp 7.500,-
1 I\}zxsx Putih, Sayur Asem., Pepes 2. Acar/Asam Manis/Bakar/Pépés/
Tongkol, Sambal Terasi, Teh Rica-rica/ Semur/Tumis Rp 10.500,-
2 | Nasi Putih, Sayur Lod¢n, Ayam LR e Rp 12.500,-
Keécap, Teh A DEREHL ..o Rp 13.500,-
3 | Nasi Putih, Oséng-osé 1g, Ayam
i KL“CHP. Teh Sanibal e
| 4| Nasi Putih, Pecel 1£18, Lalapan, i. Bajak/Bawanyg/Lombok ljo/
Sambal Terasi, Teh Témbok/Terasi................ Rp 2.001),-
5 | Nasi Putih, Ayam Goréng, 2 BTt s Rp 2.500,-
Lalapan, Sambal Terasi, Teh
6 | Nasi Putih, Pecel, Tahu, Minuman
Sambal, Teh LAl Rias Rp 1.000,-
7 | Nasi Putih, Pecel, Témpé, 2 RKOPIPINAS & i Rp 1.500,-
Sambal, Teh 3. Secang/lah¢/Sere ........... Rp 1.000,-
& | Nasi Putih, Sop, Ayam Goréng,
Sambal, Teh 3 Makanan Kecil + Teh @ Rp 3.500,-
Menu C: Rp 8.500,- el
I | Nasi Kuning, Kering Témpé, e Meposarn s s
Telur Suwir, Ayam Goréng, SeRenan - e s e
Teh S A SGelERl. L h e e
2 | Na«i Putib Gulé Avam, s B R S e e
Krupuk, Teh o 6. - BakWall Japunp .o
3 | Nasi Putih, Tongseng Ayam, kil Sastie o
Krupuk, Teh i SoblRdole
:.}, Nasi I)Utikl’ Sayur AScn]’ Ayam 9. Jadal’l ................................................
| Panggang, Teh TV EMBE BOCEIT o iisionesinmresone sosansan
| 5 | Nasi Putih, Urap-urap, Ayam
Panggang, Teh Tumpengan @ Rp 20.000,-
6 | Nasi Putih, Brongkos, Telur
| Semur, Tch |




DATA PENGUNJUNG OBYEK DAN DAYA TARIK WISATA
KABUPATEN SLEMAN

TAHUN 2009
Januari s/d Desember 2009
NO NAMA OBYEK JANUARI FEBRUARI MARET APRIL MEI JUNI JULI AGUSTUS SEPTEMBER OKTOBER NOVEMBER DESENBER TOTAL
DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING
E: Desa Wisata
| 1. |Blendangan s : . A 0
2. |Bokesan 50 80 30 24 370 24 578
3. |Brajan 124 25 12 20 10 21 212
4. [Brayut 95 138 7 85 42 31 107 6 458 113 102 1184
5. |Candi aAbang 187 10 170 588 900
6. |Dukuh 0
7. |Gabukan 400 250 650
8. |Gamplong 30 / 50 19 105 218 28 57 28 106 150 160 951
9. |Garongan 400 85 420 905
10. [Grogol 82 78 90 i85 265
11. |Jamur 305 247 ks 150 87 69 258 87 106 {05 150 208 2057
12. |Jetak 60 150 13 10 5 110 6 50 60 50 514
13. |Kadisobo I 20 31 67 118
14. |Kaliurang Timur 18 32 60 110
15. |Kelor 832 972 220 183 576 636 276 380 96 384 4 712 178 5449
16. |Kembangarum 988 S 987 100 1,645 410 385 100 1,020 249 8 144 20 265 6341
17. |Ketingan 4 45 80 61 5 10 10 15 1 2 6 6 5 250
18. [Kinaharjo 0
19. |Ledonongko 25 40 152 81 170 4 240 70 26 21 34 36 257 54 1210
20. [Malangan 25 4 29
21. |Mlangi 0
22. [Ngamboh 0
23. |Ngangring 410 77 2 299 788
24. |Pajangan 0 31 3il
25. |Pentingsari 21 2 184 150 385 197 442 214 i) 198 438 593 1501 4746
26. |Petung 50 8 65 7 17 29 105 58 S 2% 63 48 507
27. |Plempch 207 7 e 5 119 6 481
28. |Rumah Dome 609 288 15 188 147 S 364 524 42 836 2906
29 |Sambi 0
30. |Sangubanyu 155 9 110 17 90 9 58 Ji5) 5 28 6 210 170 1047
31. |Sendari 121 43 Sil 25 20 16 17 25 310
32. |Srowolan 400 6 617 490 265 350 254 236 2618
33. |Sukunan 430 402 412 665 440 2349
34. |Tanjung 210 43 20 22 295
35. |Trumpon 250 150 250 65 140 290 70 40 130 300 260 1945
36. |Tunggularum 0
37. |Turgo 50 {15 7 2 28 118 88 70 15 28 1 36 453
37. [Nawung 0
JUMLAH 5,209 142 4,281 624 3,850 573 2,665 129 2,346| 1,106 2,962 123 2,596 79 1,864 28 1,732 5 2,331 248 3,415 42 3,569 285 40,199

NB. DATA MASIH SEMENTARA ( 85% DARI TOTAL DESA WISATA )



DATA PENGUNJUNG DESA WISATA
KABUPATEN SLEMAN

TAHUN 2010
Januari s/d Desember 2010
NO NAMA OBYEK JANUARI FEBRUARI MARET APRIL MEI JUNI JULI AGUSTUS SEPTEMBER OKTOBER NOVEMBER DESENBER TOTAL
DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING

(5 Desa Wisata
1. |Blendangan 0
2. |Bokesan 0]
3. |Brajan 0
4. |Brayut 106 148 424 38 110 270 13 70 2 210 122 29 1542
5. |Candi aAbang 0
6. |Dukuh 0
7. |Gabugan 25 0 75 30 0 200 150 10 0 0 0 0 490
8. |Gamplong 0
9. |Garongan 421 200 160 437 335 50 20 59 0 0 0 1682
10. |Grogol 51 714 765
11. [Jamur 0
12. |Jetak 70 s 120 170 50 22 15 221 749
13. |Kadisobo Il 0
14. [Kaliurang Timur 0
15. |Kelor 170 1143 1312 1056 998 1130 663 195 435 868 0 239 8209
16. |Kembangarum 195 1 420 225 50 475 350 340 255 433 200 50 2994
17. |Ketingan 2 5 19 191 289 127 575 45 3 25 il 1298
18. |Kinahrejo 0
19. |Ledoknongko 400 3 348 8 275 81 25 38 188 830 127 154 25 0 75 2577
20. |Malangan 0
21. |Mlangi 0
22. |[Ngamboh 0
23. |Nganggring Y 0
24. |Pajangan 15 1 2 3 il 22
25. |Pentingsari 60 260 710 380 594 71 553 19 764 23 502 886 7l 5619
26. |Petung 5 62 4 146 4 0 0 221
27. |Plempoh 9 409 11 207 8 131 13 98 7 103 6 181 i 29 200 320 0 97 6 87 3 620 i 2570
28. |Rumah Domes 749 162 251 115 391 578 940 105 451 200 142 282 4066
29 |Sambi 371 202 110 58 172, 79 i 8 25 0 0 0 1036
30. [Sangubanyu 0
31. |Sendari 0
32. |Srowolan 195 275 50 325 150 300 225 43 100 27 0 54 1744
33. [Sukunan 421 504 174 390 863 523 766 183 625 615 1299 6363
34. |Tanjung 120 5 200 11 140 3] 80 6 67 2 255 26 105 30 3 189 67 13 2 1394
35. |Trumpon 50 20 30 75 25 15 85 0 0 14 9 42 365
36. |Tunggularum 0
37. |Turgo 33 12 62 4 35 2 7 87 21 i 5 17 25 311
37. |Nawung 74 58 93 68 195 1 15 0 30 206 102 82 168 1092

JUMLAH 3379 419 3,588 228 3,855 134 3,565 134 4,703 107 517129 207 5,821 ST, 1,920 229 2,514 21 3,351 6 1,127 3 3,270 7 44,414

NB. DATA MASIH SEMENTARA ( 85% DARI TOTAL DESA WISATA )




DATA PENGUNJUNG DESA WISAT/i

KABUPATEN SLEMAN

TAHUN 2011
Januari s/d Desember 2010
NO NAMA OBYEK JANUARI FEBRUARI MARET APRIL MEI JUNI JULI AGUSTUS SEPTEMBER OKTOBER NOVEMBER DESENBER TOTAL
DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES [ ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING | DOMES | ASING DOMES | ASING | DOMES | ASING

[ Desa Wisata
1. |Blendangan 0
2. |Bokesan 15 45 23 53 21 34 70 26 9 38 78 150 562
3. |Brajan 25 130 318 108 50 48 15 20 45 159 215 306 1439
4. |Brayut 170 0 590 0 256 0 150 0 10 0 70 0 495 0 29 0 245 195 0 68 0 245 2523
5. |Candi aAbang 0
6. |Dukuh 0
7. |Gabugan 150 48 26 71 33 350 600 20 60 170 250 400 2178
8. |Gamplong 213 150 56 45 60 25 71 84 194 260 372 532 2062
9. |Garongan 32 g 45 79 58 80 26 0 130 {125 200 160 240 1184
10. |Grogol 61 35 51 46 54 38 609 37 9 15 26 63 310 250 1604
11. [Jamur 0
12. |Jetak 0 0 70 0 0 0 0 0 2 0 400 0 60 0 48 64 88 0 96 151 979
13. |Kadisobo Il 0
14. |Kaliurang Timur 45 8 15 25 50 4 10 2 50 40 20 60 30 10 49 380 190 988
15. |Kelor 1161 513 630 315 5 490 a8 958 427 93 818 437 843 700 7403
16. |Kembangarum 60 0 475 85 50 0 350 0 65 0 665 0 70 0 275 680 525 500 650 4450
17. |Ketingan 91 0 6 0 38 0 382 0 62 0 a7 0 20 0 15 64 134 240 371 1440
18. [Kinahrejo 0 0 0
19. |Ledoknongko 40 0 0 0 310 21 0 72 41 20 25 48 87 180 230 1074
20. |[Malangan 19, 31 26 46 7] 55 15 10 251 68 251 175 1018
21. Mlangi 33 5l 70 43 25 210 48 15 58 251 329 276 1404
22. |Ngamboh 0
23. |Nganggring 8 11 50 16 i 20 23 54 13 145 44 120 515
24. |Pajangan 18 0 81 0 28 22 0 74 8 10 14 25 g 18 30 397
25. |Pentingsari 571 347 838 819 735 10 1286 15 603 3 613 0 Ol 40 810 5 774 865 9305
26. |Petung 0 0 0 0 0 0 0 0 0
27. |Plempoh 506 11 218 13 148 9 98 {18 108 16 205 g 120 30 310 20 325 10 101 8 108 10 580 13 2989
28. |Rumah Domes 98 4 405 4 695 0 140 6 63 0 309 50 450 0 1220 1 261 276 38 471 325 4816
29 |Sambi 500 600 80 83 150 280 210 240 260 350 480 650 3883
30. |Sangubanyu 0
31. |Sendari 0
32. |Srowolan 18 26 49 il 25 91 88 75 45 150 328 525 1435
33. |Sukunan 961 662 960 986 441 460 609 210 368 467 556 1023 7703
34. |[Tanjung 95| 0 200 0 153 0 25 0 64 0 58 0 7 10 0 245 285 537 352 2031
35. |Trumpon 8 10 33 24 18 34 15 8 15 20 42 78 305
36. |Tunggularum 150 27 44 18 35 6 45 15 8 12 65 120 545
37. |Turgo 31 6 24 6 88 2 27 4 A7 0 63 78 28 18 0 51 19 71 97 730
37. [Nawung 60 85 120 47 29 0 115 15 8 1 171 214 260 1137

JUMLAH 5,079 29 4,779 108 5,090 57 4,040 32 2,908 41 6,547 111 4,259 81 3,660 51 5,279 50 5,639 511 7,980 10 9,891 13 65,685
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INDIKATOR DARI DESA WISATA TUMBUH,
KEMBANG DAN MANDIRI

Produk ( Pemanfaatan potensi )
SDM / Kelembagaan
Kunjungan Wisatawan

‘Sarana fisik / fasilitas

Home Stay
Infestasi / Modal
Marketing
Infrastruktur

Kedekatan dengan obyek lain

. Masyarakat - Sadar Wisata




CONTACT PERSOON DESA WISATA

KABUPATEN SLEMAN 2011

NO.

ALAMAT

CONTACT PERSOON

NO TELPON

A. WISATA BUDAYA :

1= Brayut, Pendowoharjo, Sleman Darmadi 0815 78793014
: Rudi Murwanto (0274) 3719786
2. Tanjung, Donoharjo, Ngaglik jarwati 08156891681
3 Sambi, Pakembinangun, Pakem Haryono 08v58 68185965
Supriyanto 0815 78707492
4. Grogol, Margodadi, Seyegan Zubaidi/Danang 087838152442
v Sancoko, S.Pd. 0815 68589929
5 Mlangi, Nogotirto, Gamping Ikhsanuddin (0274) 625844
Handanudin 0813 28770184
6. Candi Abang, Jogotirto, Berbah | ......... Kusnadi 085643655871
T Plempoh, Bokoharjo, Prambanan Joko Susanto 0815 78575365
: ' 0815 7946880
8. Srowolan, Purwobinangun, Pakem Sualman (0274) 7133182
Retno 0857 29448698
Ogik 087839003054
Haryanto 087838845049
9 Pajangan, Pendowoharjo, Sleman Edi Suwondo (0274) 869771
Bayu S. (0274) 869195
10. Pentingsari, Umbulharjo, Cangkringan Doto 0858 68663456
IHL Gondang, Umbulharjo, Cangkringan Bejamulya Spd. (lurah 0815 7920123

Umbulharja)
12. | Rumah Domes, Sengir, Pambanan Sugiyono 02746943217
13. | Nawung, Gayamharjo, Prambanan Wakidi 0812 27850152

B. WISATA PERTANIAN :
/< Garongan, Wonokerto, Turi Agus Sugiyarto 08122961398
Bokesan, Sindumartani, Ngemplak Saptono (0274) 496726
0817 262194
C. WISATA AGRO :
1. Gabugan, Donokerto, Turi Heru Damarjati (0274) 7480795

Trumpon, Merdikorejo, Tempel

Kelor, Bangunkerto, Turi

Ledok Nongko

Jatmiko
H. Musrin
Susilo

Darmojo

Eko Priastono
Hadi Purnomo
Faisal

Endro Harwanto
Misroji

0813 28856252

0818 02611919
(0274) 7480726
0817 0425817

(0274) 6523378
0815 78960515
0812 2710536

0818 04272168
0817 5459612

0856 43577238
085729061222




SURAT KETERANGAN

Kepala Pengurus Desa Wisata Kelor di Dusun Kelor, Kelurahan Bangunkerto,

Kecamatan Turi, Kabupaten Sleman, Propinsi Daerah Istimewa Yogyakarta

menerangkan bahwa:
Nama : DEWI FATIKHATUZ ZAHRO
No. Induk Mahasiswa : 08730019
Fakultas : Ilmu Sosial dan Humaniora
Prodi : Ilmu Komunikasi
Perguruan Tinggi : Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta

Mahasiswa tersebut diatas kami terima dan telah melakukan penelitian di Desa Wisata
Kelor dalam rangka menyusun skripsi pada 2-26 Mei 2012 dengan judul penelitian
“STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN TERPADU DESA WISATA
DALAM MENINGKATKAN KUNJUNGAN WISATAWAN (Studi Deskriptif
Kualitatif Pada Desa Wisata Kelor, Sleman, Yogyakarta)”.

Demikian Surat Keterangan ini kami berikan untuk dapat dipergunakan sebagaimana

mestinya.

<&~ " Sleman, 1 Juli2012

Kepala Pengurus,

~#%70 7w+ “Bndfo Harwanto



PEMERINTAH PROVINSI DAERAH ISTIMEWA YOGYAKARTA
SEKRETARIAT DAERAH

Kompleks Kepatihan, Danurejan, Telepon (0274) 562811 - 562814 (Hunting)
YOGYAKARTA 55213

SURAT KETERANGAN / IJIN
070/3949/V/4/2012

Membaca Surat : Dekan Fakultas llmu Sosial dan Humaniora UIN YoNyakarta : UIN.02/TU.SH/TL.00/605/2012
Tanggal . 20 April 2012 Perihal . ljin Penelitian

Mengingat : 1. Peraturan Pemerintah Nomor 41 Tahun 20086, tentang Perizinan bagi Perguruan Tinggi Asing,
Lembaga Penelitian dan Pengembangan Asing, Badan Usaha Asing dan Orang Asing dalam
melakukan Kegitan Penelitian dan Pengembangan di Indonesia:

2. Peraturan Menteri Dalam Negeri Nomor 33 Tahun 2007, tentang Pedoman penyelenggaraan
Penelitian dan Pengembangan di Lingkungan Departemen Dalam Negeri dan Pemerintah Daerah;

3. Peraturan Gubernur Daerah Istimewa Yogyakarta Nomor 37 Tahun 2008, tentang Rincian Tugas dan
Fungsi Satuan Organisasi di Lingkungan Sekretariat Daerah dan Sekretariat Dewan Perwakilan
Rakyat Daerah.

4. Peraturan Gubernur Daerah Istimewa Yogyakarta Nomor 18 Tahun 2009 tentang Pedoman Pelayanan
Perizinan, Rekomendasi Pelaksanaan Survei, Penelitian, Pendataan, Pengembangan, Pengkajian,

dan Studi Lapangan di Daerah Istimewa Yogyakarta.

DIIJINKAN untuk melakukan kegiatan survei/penelitian/pendataan/pengembangan/pengkajian/studi lapangan kepada:

Nama . DEWI FATIKHATUZ ZAHRO NIP/NIM . 08730019
Alamat :Jl. Marsda Adi Sucipto, Yogyakarta,
Judul : STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN TERPADU DESA WISATA DALAM

MENINGKATKAN KUNJUNGAN WISATAWAN (STUDI DESKRIPTIF KUALITATIF DESA
WISATA KELOR SLEMAN, YOGYAKARTA)

Lokasi . Kabupaten Sleman Kota/Kab. SLEMAN

Waktu © 24 April 2012 s/d 24 Juli 2012

Dengan Ketentuan

1. Menyerahkan surat keterangan/ijin survei/penelitian/pendataan/pengembangan/pengkajian/studi lapangan *) dari
Pemerintah Provinsi DIY kepada Bupati/Walikota melaiui institusi yang berwenang mengeluarkan ijin dimaksud;

2. Menyerahkan soft copy hasil penelitiannya baik kepada Gubernur Daerah Istimewa Yogyakarta melalui Biro
Administrasi Pembangunan Setda Provinsi DIY dalam compact disk (CD) maupun mengunggah (upload) melalui
website adbang.jogjaprov.go.id dan menunjukkan cetakan asli yang sudah disahkan dan dibubuhi cap institusi:

3. ljin ini hanya dipergunakan untuk keperluan ilmiah, dan pemegang ijin wajib mentaati ketentuan yang berlaku di
lokasi kegiatan;

4. ljin penelitian dapat diperpanjang maksimal 2 (dua) kali dengan menunjukkan surat ini kembali sebelurn berakhir
waktunya setelah mengajukan perpanjangan melalui website adbang.jogjaprov.go.id;

5. ljin yang diberikan dapat dibatalkan sewaktu-waktu apabila pemegang ijin ini tidak memenuhi ketentuan yang
berlaku.

Dikeluarkan di Yogyakarta
~ Pada tanggal 24 April 2012
A.n Sekretaris Daerah
Asisten Perekonomian dan Pembangunan

Tembusan :

1. Yth. Gubernur Daerah Istimewa Yogyakarta (sebagai laporan)
2. Bupati Sleman, cq Bappeda

3. Ka. Dinas Pariwisata Provinsi DIY

4. Dekan Fakultas limu Sosial dan Humaniora UIN Yogyakarta

/5. Yang Bersangkutan
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