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ABSTRACT 

Indonesia boasts a wide variety of tourist attractions, however this diversity 

inevitably fosters competition among destinations. As a result, many tourist sites 

face a decline in visitor numbers, with some eventually ceasing operations. Kulon 

Progo, a regency within the Special Region of Yogyakarta, is not exempt from this 

competitive landscape. To sustain and enhance tourist visits, the Tourism Office of 

Kulon Progo Regency has implemented a promotional mix strategy encompassing 

advertising, sales promotion, events and experiences, public relations and publicity, 

online and social media marketing, mobile marketing, direct database marketing, 

and personal selling. This research aims to analyze how the promotional mix 

strategy employed by the Marketing Division of the Kulon Progo Tourism Office 

contributes to increasing tourist visits in the regency. The study adopts a qualitative 

descriptive method, utilizing in-depth interviews with key informants and 

documentation analysis as its data collection techniques. The findings reveal that 

the promotional mix strategy is effective in increasing tourist visits. Key 

components with significant influence include advertising, sales promotion, events 

and experiences, publicity, online and social media marketing, mobile marketing, 

and personal selling. However, the public relations strategy has not been fully 

developed. In addition, the direct marketing approach employed by the Tourism 

Office remains limited to print media, websites, and television programs, with direct 

messaging through email, fax, or messenger applications not yet being utilized. 

Keywords: Tourism, Promotion Mix, Interest in Visiting, Kulon Progo.  
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ABSTRAK 

Objek wisata di Indonesia sangat beragam. Dengan beragamnya objek wisata, 

persaingan pun tak dapat terhindarkan. Akibatnya banyak objek wisata yang sepi 

pengunjung bahkan tutup. Kulon Progo sebagai salah satu Kabupaten di Daerah 

Istimewa Yogyakarta juga tak luput dari persaingan ini. Namun Dinas Pariwisata 

Kabupaten Kulon Progo telah berhasil untuk mempertahankan serta meningkatkan 

kunjungan wisatawan di Kulon Progo. Salah satu alat untuk mempertahankan serta 

meningkatkan kunjungan adalah melalui bauran promosi. Bauran Promosi meliputi, 

Periklanan, Sales Promotion, Event dan Experience, Public Relation dan Publicity, 

Online dan Sosial media marketing, mobile marketing, direct database marketing 

serta personal selling. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana bauran 

promosi yang dilakukan oleh Bagian Pemasaran Dinas Pariwisata Kulon Progo 

dapat meningkatkan kunjungan wisatawan di Kabupaten Kulon Progo.  penelitian 

ini menggunakan metode deskriptif kualitatif melalui metode pengumpulan data 

wawancara dari narasumber serta dokumentasi. Dari penelitian ini didapatkan hasil 

bahwa bauran promosi dapat dapat meningkatkan kunjungan wisatawan. Bauran 

promosi yang berpengaruh adalah periklanan, sales promotion, event dan 

experience, publikasi, online dan sosial media marketing, mobile marketing serta 

personal selling. Untuk public relationship, dinas pariwisata belum memilikinya 

sedangkan untuk direct marketing dinas pariwisata lebih menggunakan media 

cetak, website maupun acara di televisi namun pengiriman pesan secara langsung 

melalui email, faksimail dan messenger belum dilakukan. 

Kata Kunci: Pariwisata, Bauran Promosi, Minat Berkunjung, Kulon Progo



 

 

 

  



1 
 

BAB I: 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Pariwisata merupakan salah satu sektor ekonomi yang penting di 

Indonesia. Dengan adanya pariwisata, Indonesia menerima devisa negara 

dari  kunjungan wisatawan maupun investasi swasta. Devisa tersebut dapat 

memacu perkembangan ekonomi di sekitar objek pariwisata. Menurut 

Naissbit dalam Global Paradox mengemukakan bahwa penyumbang 

ekonomi global yang tidak ada tandingannya adalah pariwisata dengan 

pertimbangan: 1) Dipekerjakannya 204 juta orang di seluruh dunia atau 10,6 

persen dari Angkatan kerja, 2) Penyumbang ekonomi terbesar didunia ialah 

pariwisata yang dapat menghasilkan 10,2 persen produk domestic bruto di 

dunia, 3) Produsen terkemuka ialah pariwisata, karena dengan adanya 

pariwisata negara bisa mendapatkan pajak sebesar $ 55 miliar (Surwiyanta, 

2021).  

Indonesia memiliki berbagai macam wisata  seperti wisata alam, 

wisata budaya serta peninggalan sejarah. Contohnya adalah objek wisata di 

Bali. Bali sangat terkenal dikalangan wisatawan mancanegara. Keindahan 

pulau Bali seperti wisata alam dan wisata budayanya yang kaya telah 

menarik hati turis mancanegara. Pada tahun 2023 lalu, Bali masuk kedalam 

10 destinasi terpopuler dan menempati posisi kedua dunia versi TripAdvisor 

(Hendriyani, 2023). Selain Bali, Objek wisata alam yang dekat dengan Bali 

seperti Lombok juga menarik perhatian. Objek wisata alam yang ada di 
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Lombok juga beragam seperti Gunung Rinjani, Gili Trawangan, Pantai Pink 

dan yang lain sangatlah indah untuk di jelajahi. 

Gunung Bromo, Kawah Ijen serta Air Terjun Tumpak Sewu di Jawa 

Timur juga merupakan objek wisata alam yang sekarang viral di Tiongkok. 

Wisatawan dari negara tersebut berbondong-bondong datang ke Indonesia.. 

Kunjungan wisatawan asing di Bandara Juanda bahkan telah melonjak 

sebesar 59, 56 % dari tahun lalu (Dinas Kominfo Provinsi Jawa Timur, 

2024). Lonjakan ini disebabkan oleh viralnya wisata alam Gunung Bromo, 

Kawah Ijen serta Air Terjun Tumpak Sewu melalui media sosial tiongkok, 

Douyin. 

Selain ketiga daerah diatas, Daerah Istimewa Yogyakarta juga 

menyajikan wisata yang menarik. Wisata alam, wisata budaya serta 

peninggalan sejarah ada ditempat ini. Pada tahun 2023, Daerah Istimewa 

Yogyakarta memiliki total 407 objek wisata dengan rincian wisata marina 

sebanyak 17 objek, wisata tirta sebanyak 11 objek, wisata sejarah sebanyak 

82 objek, wisata alam sebanyak 98 objek, wisata museum sebanyak 44 

objek, desa wisata sebanyak 148 desa, serta wisata lainnya sebanyak 7 objek 

(BAPPEDA Daerah Istimewa Yogyakarta, 2024). Contoh objek wisata 

marina seperti Laguna Pantai Glagah dan Pelabuhan Ikan Pantai Sadeng, 

kemudian objek wisata tirta seperti Goa Pindul dan Cave Tebing Kalisuci, 

Objek Wisata alam seperti Hutan Pinus Mangunan dan Kalibiru, wisata 

sejarah sepeti Keraton Ngayogyakarta Hadiningrat dan juga Candi 
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Prambanan, wisata museum seperti Ulen Sentalu dan Museum Sonobudoyo 

serta Desa Wisata seperti Desa Wisata Tembi dan Desa Wisata Pentingsari. 

Tabel 1. Jumlah objek wisata Daerah Istimewa Yogyakarta per tahun 

Jenis Objek 

Wisata 

2020 2021 2022 2023 

Marina 17 17 17 17 

Tirta 8 14 11 11 

Sejarah 17 24 15 82 

Wisata Alam 28 49 98 98 

Museum 31 39 44 44 

Lainnya 21 7 7 7 

Sumber: BAPPEDA Daerah Istimewa Yogyakarta 

Daerah Istimewa Yogyakarta tentunya akan diuntungkan dengan 

adanya banyak potensi wisata. Karena dengan banyaknya objek wisata 

pastinya akan banyak wisatawan yang datang. Dengan banyaknya 

wisatawan yang datang nantinya akan meningkatkan perekonomian 

disekitar daerah pariwisata. Menurut Rahmayani, pariwisata memiliki peran 

dalam pemasukan devisa (Virginio Y. L Ndjurumbaha et al., 2024). Namun 

Kenyataannya tidak demikian. Apabila kita melihat pada tabel diatas kita 

dapat mengetahui bahwa jumlah objek wisata tirta dan sejarah  pada tahun 

2021 sempat turun ditahun 2022. Hal ini juga terjadi pada jumlah objek 

wisata lainnya yang turun di tahun 2021. Hal ini menunjukkan bahwa ada 

pengurangan jumlah objek wisata di Daerah Istimewa Yogykarta. 

Menurut Heroe dalam Kedaulatan Rakyat Jogja, persaingan antara 

objek wisata semakin ketat. Setiap wilayah berlomba-lomba ingin membuat 

destinasi wisata yang menarik. Dilansir dari Kedaulatan Rakyat Jogja 
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Daerah Istimewa Yogyakarta juga ditopang oleh sektor pariwisata dan setiap 

daerah mulai memahami potensi wisata yang dimiliki maka dari itu terjadi 

persaingan yang ketat antara objek wisata sati dengan objek wisata yang lain 

(Ivan, 2019). Maka dari itu Sugeng dalam RRI mengatakan bahwa bidang 

kepariwisataan tidak berhenti dalam menjalankan promosi (Parwanto, 

2024). 

Persaingan antara objek wisata memang tidak bisa dihindarkan. 

Menurut Richard Rumelt dalam karyanya yang berjudul strategi bisnis, 

ditekankan bahwa keunggulan kompetitif yang berkelanjutan sangatlah 

penting dan bisnis yang gagal dalam menciptakan serta mempertahankan 

keunggulan kompetitif yang jelas akan sulit untuk bersaing juga 

berkemungkinan tutup (Adnina et al., n.d.). Maka dari itu objek wisata tentu 

membutuhkan pemasaran yang sesuai untuk memperkenalkan objek 

tersebut sehingga dapat mendatangkan wisatawan domestic bahkan 

mancanegara 

Komunikasi pemasaran yang baik dapat menjadi salah satu strategi 

untuk menciptakan dan meningkatkan keunggulan kompetitif untuk 

bersaing dengan objek wisata lainnya. Disini Dinas Pariwisata dari masing 

masing daerahlah yang bertanggung jawab atas pemasaran tersebut. 

Contohnya adalah Dinas Pariwisata Kabupaten Kulon Progo, Dalam 

Peraturan Bupati Kulon Progo Nomor 69 Tahun 2016 tentang Kedudukan, 

Susunan Organisasi, Fungsi dan Tugas, serta Tata Kerja pada Dinas 

Pariwisata Kabupaten Kulon Progo disebutkan bahwa salah satu fungsi 
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Dinas Pariwisata Kabupaten Kulon Progo adalah memasarkan wisata-

wisata di Kulon Progo. 

Dinas Pariwisata Kabupaten Kulon Progo telah berhasil 

memasarkan beberapa objek wisata dalam Kabupaten Kulon Progo. Ini 

dibuktikan dengan naiknya jumlah wisatawan setiap tahun kecuali ditahun 

2020 karena adanya pandemi Covid-19. Melalui website satudata Kulon 

Progo kita dapat melihat kunjungan wisatawan ditahun 2018 sebanyak 

845.459 orang, ditahun 2019 sebanyak  887.039 orang,  ditahun 2020 

kunjungan wisatawan sempat turun menjadi 590.965 orang, ditahun 2021 

sebanyak 579. 221 orang kemudian meningkat kembali di tahun 2022 

sebanyak 894.774 (Satudata.kulonprogo, 2022) orang dan di tahun 2023 

sebanyak 1.782.960 orang (BPS Kabupaten Kulon Progo, 2024). 

Dengan promosi dari  Bagian Pemasaran Dinas Pariwisata Kulon 

Progo serta didukung dengan beberapa video yang viral, terjadi banyak 

peningkatan pada jumlah wisatawan yang berkunjung kedaerah tersebut. 

Seperti objek wisata Pantai Glagah yang pada 1 januari 2024 kemarin, 

tercatat 18.000 orang telah mengunjungi pantai glagah (Wisang Seto 

Pangaribowo & Dita Angga Rusiana, 2024). Pantai Congot mendapatkan 

banyak pengunjung tambahan di akhir 2023 lalu. Bahkan pada tanggal 8-11 

Februari lalu, Pantai Congot telah mendapatkan jumlah pengunjung sebesar 

3.183 orang yang mendekati jumlah kunjungan di Pantai glagah pada hari 

yang sama. (Bagaskoro, 2024). 
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Selain melalui promosi diatas, kehadiran Bandara Yogyakarta 

International Airport tentunya akan menjadi gerbang baru untuk 

meningkatkan kunjungan wisatawan. Melalui Tourist Information Center, 

wisatawan yang  berkunjung ke Daerah Istimewa Yogyakarta dapat 

diarahkan ke objek wisata yang menarik bagi mereka termasuk objek wisata 

di Kulon Progo. Dinas Pariwisata juga berusaha untuk memasarkan objek 

wisata di Kulon Progo melalui Tourist Information Center ini. Dan hasilnya 

cukup memuaskan. Pada tahun 2023 ini tercatat bahwa sebanyak 1.782.960 

orang telah mengunjungi objek wisata di Kabupaten Kulon Progo. 

Melakukan kegiatan pariwisata tidaklah dilarang dalam ajaran 

Islam, bahkan Allah menganjurkannya agar kita umat islam dapat melihat 

ciptaan-ciptaan Allah dan juga tanda-tanda kekuasaan Allah. Seperti yang 

sabda Allah pada surah Luqman ayat 31 dibawah ini: 

 

Yang Artinya: 

Tidakkah kamu memperhatikan bahwa sesungguhnya kapal 

itu berlayar di laut dengan nikmat Allah, supaya diperlihatkan-Nya 

kepadamu sebahagian dari tanda-tanda (kekuasaan)-Nya. 

Sesungguhnya pada yang demikian itu benar-benar terdapat tanda-

tanda bagi semua orang yang sangat sabar lagi banyak bersyukur. 

 

Menurut An-Nafahat Al-Makkiyah / Syaikh Muhammad bin Shalih 

asy-Syawi ayat ini memiliki tafsir bahwa Allah mengabarkan jika kapal-

kapal yang berlayar di lautan itu karena adanya nikmat Allah serta karunia 

dan kasih sayang-Nya. Maka dari itu Allah menganjurkan kita umat Islam 
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untuk membawa barang dagangan kita ke laut untuk mencari rezeki, agar 

kita dapat melihat tanda-tanda kekuasaan Allah, sehingga kita dapat 

memetik pelajaran darinya. Dan sesungguhnya ini semua adalah tanda dari 

kekuasaan  Allah, kesabaran dan kasih saying-Nya. Setiap hamba Allah 

yang memiliki ketaatan dan kesabaran pada Allah akan mengambil manfaat 

dari tanda-tanda ini dan dari semua takdirnya, hamba tersebut akan 

mengambil pelajaran serta banyak bersyukur kepada Allah atas kenikmatan 

agama dan dunia. 

B. Rumusan Masalah  

Dari Latar Belakang tersebut, peneliti merumuskan masalah sebagai 

berikut:  

“Bagaimana Stratagi Bauran Promosi yang Dilakukan oleh 

Bagian Pemasaran Dinas Pariwisata Kulon Progo untuk 

Meningkatkan Kunjungan Wisatawan di Kabupaten Kulon Progo?” 

C. Tujuan Penelitian  

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaiman bauran 

promosi yang dilakukan oleh Bagian Pemasaran Dinas Pariwisata Kulon 

Progo dapat meningkatkan kunjungan wisatawan di Kabupaten Kulon 

Progo 
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D. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teoritis 

Dengan penelitian ini diharapkan dapat membantu untuk memahami 

bagaimana peranan bauran promosi dapat mempengaruhi presepsi, 

preferensi dan perilaku wisatawan untuk meningkatkan kunjungan ke 

objek wisata. Diharapkan penelitian ini dapat memberikan wawasan 

yang lebih baik tentang bauran promosi untuk mendorong kunjungan 

wisatawan ke suatu objek wisata. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapakan dapat membantu Dinas Pariwisata untuk 

mengembangkan strategi promosi yang lebih efektif. Dinas Pariwisata 

dapat menggunakan wawasan yang diterima dari penelitian ini untuk 

menentukan kombinasi bauran promosi mana yang lebih relevan dan 

efisien agar wisatawan mempertahankan kunjungannya. 

E. Tinjauan Pustaka 

Penelitian pertama berjudul Strategi Promosi Dinas Pariwisata dan 

Kebudayaan Kabupaten Kampar beserta Youtuber dalam 

memperkenalkan Objek Wisata Tepian Mahligai oleh Tantri 

Oktafriyansyah, Tantri Yazid dan Anuar Rasyid di Jurnal Niara 2022. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi Dinas 

Pariwisata  dan Kebudayaan Kabupaten Kampar dan Youtuber dalam 

merencanakan pesan dalam memperkenalkan objek wisata Tepian 
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Mahligai. Persamaan dalam penelitian ini, subjek yang diteliti yaitu 

Dinas Pariwisata, serta sama-sama menggunakan penelitian kualitatif. 

Perbedaan dari kedua penelitian ini adalah penelitian ini lebih kepada 

memperkenalkan objek wisata dibandingkan mempertahankan minat 

berkunjung. Selain itu perbedaan dari penelitian ini adalah teori yang 

digunakan, penelitian ini menggunakan teori strategi promosi 

dibandingkan dengan bauran promosi  

Hasil dari penelitian diatas adalah promosi yang dilakukan Dinas 

Pariwisata dan Kebudayaan Kampar dan Youtuber sudah sesuai dengan 

kaidah dari strategi promosi yaitu dengan melakukan narasi keindahan 

alam sebagai pesan promosi untuk calon wisatawan. Yang kedua strategi 

promosi yang dinilai sudah baik dalam menentukan sasaran promosi. 

Yang ketiga adalah pelaksanaan promosi dari Dinas Pariwisata dan 

Kebudayaan Kabupaten Kampar serta Youtuber melakukan koordinasi 

satu arah. 

Penelitian kedua berjudul Strategi Promosi Pengembangan 

Pariwisata di Kabupaten Bima di Tinjau dari Presfektif Ekonomi 

Syariah oleh Muhammad Rasyad Al Fajar, Ifantri Ifantri dalam Jurnal 

Ekonomi Syariah 2021. Penelitian ini bertujuan untuk merumuskan 

Langkah-langkah strategi promotion mix dalam mempromosikan 

pengembangan pariwisata di Kabupaten Bima. Persamaan kedua 

penelitian ini adalah sama sama menggunakan penetian kualitatif dan 
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menggunakan teori promosi. Perbedaan dari penelitian ini adalah 

penelitian ini ditinjau dari presfektif syariah. 

Hasil dari penelitian diatas adalah Dinas Pariwisata Kabupaten Bima 

menggunakan bauran promosi mencakup personal selling, mass selling, 

public relation dan direct marketing melalui media cetak dan elektronik. 

Selain itu hasil lain yang didapatkan adalah etika bisnis dan berpromosi 

dalam prinsip ekonomi islam yang dilakukan oleh Dinas Pariwisata 

Kabupaten Bima terdiri dari jujur, tidak mengobral sumpah, menjaga 

agar selalu terpenuhinya akad dan janji serta menghindari promosi 

palsu. 

Penelitian ketiga berjudul Komunikasi Pemasaran Pariwisata Desa 

Wisata Subang Selatan, Kabupaten Subang, Jawa Barat oleh Firman 

Syah, Imam Syafganti dan juga Asep Taufik Muharram dalam Jurnal 

Lugas Vol. 5, No. 2 tahun 2021. Penelitian ini meneliti kajian 

implementasi dan komunikasi pemasaran pariwisata yang efektif di desa 

wisata Subang Selatan. Persamaan dari penlitian ini adalah sama sama 

menganalisis tentang komunikasi pemasaran di objek wisata di di 

Indonesia serta menggunakan penelitian kualitatif. Kemudian 

perbedaan dari penelitian ini adalah teori yang digunakan. Dalam 

penelitian ini teori yang digunakan adalah teori marketing mix. 

Hasil dari penelitian Komunikasi Pemasaran Pariwisata Desa Wisata 

Subang Selatan, Kabupaten Subang ini adalah komunikasi pemasaran 

yang dilakukan dinilai belum sepenuhnya efektif karena yang 
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menikmati hasilnya bukan warga sekitar namun hanya pemilik akun 

yang bukan penggerak dari desa wisata. Sementara komunikasi 

pemasaran yang dinilai efektif adalah melalui website 

http://dewisubangselatan.com/ yang merupakan hibah dari Politeknik 

Negeri Jakarta. 

Penelitian yang ke empat berjudul Pengembangan Strategi 

Komunikasi Pemasaran Pokdarwis Desa Jurug Dalam Meningkatkan 

Kunjungan Wisatawan (Studi Kasus Di Desa Wisata Jurug Kecamatan 

Sooko Kabupaten Ponorogo) oleh M. Rifa’i, M.I.Kom. dan Deden 

Mauli Darajat dalam jurnal Heritage Volume 9, No, 1. Penelitian ini 

membahas tentang Pengembangan Startegi Komunikasi pokdarwis desa 

Jurug untuk meningkatkan kunjungan wisatawan. Persamaan dari 

penelitian ini adalah bahwa penelitian ini sama-sama meneliti tentang 

Komunikasi pemasaran untuk meningkatkan kunjungan wisatawan. 

Sedangkan perbedaan dari penelitian ini adalah subjek yang dibahas 

yaitu pokdarwis.   

Hasil penelitian ini adalah strategi komunikasi pemasaran 

Pokdarwis Desa Jurug antara lain adalah periklanan melalui 

pemasangan spanduk, pembagian brosur, iklan di media konvensional 

dan new media, promosi penjualan dengan menggelar kegiatan dan 

event di hari besar serta pemberian diskon tiket masuk, public relation 

melalui Kerjasama dengan dinas, paguyuban, Lembaga dan instasi, lalu 

personal selling dan direct/online marketing. 

http://dewisubangselatan.com/
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Yang kelima adalah skripsi berjudul Strategi Komunikasi Pemasaran 

Dalam Meningkatkan Pada Objek Wisata Alam Watu Layah Di 

Temanggung oleh Muhammad Arifin Universitas Sultan Agung 

Semarang. Skripsi ini membahas tentang bagaimana strategi pemasaran 

yang dilakukan oleh objek wisata watu layah temanggung untuk 

mempertahankan jumlah pengunjung yang ada. Persamaan dari 

penelitian ini adalah kesamaan objek yang dibahasa yaitu komunikasi 

pemasaran serta jenis penelitian yang digunakan yaitu penelitian 

kualitatif deskriptif. Perbedaan penelitian ini adalah teori yang 

digunakan. Penelitian ini menggunakan teori marketing mix 7p. 

Hasil dari penelitian diatas adalah objek wisata watu layah memiliki 

jumlah pengunjung yang luar biasa di bulan oktober 2017 yaitu 1400 

pengunjung. Karena objek wisata ini merupakan objek wisata musiman 

maka, jumlah wisatawan mengalami jumlah penurunan yang drastis. 

Pengelola objek wisata telah melakukan strategi promosi yang baik 

bahkan telah membentuk Tim Promosi sendiri.
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Tabel 2. Tinjauan Pustaka 

No.  Nama Penulis Judul Sumber Persamaan Perbedaan 

1.  Tantri 

Oktafriyansyah, 

Tantri Yazid 

dan Anuar 

Rsyid 

Strategi Promosi 

Dinas Pariwisata 

dan Kebudayaan 

Kabupaten 

Kampar beserta 

Youtuber dalam 

memperkenalkan 

Objek Wisata 

Tepian Mahligai 

Jurnal Niara 

Vol. 15, No. 

2 September 

2022 

Subjek yang diteliti 

yaitu Dinas 

Pariwisata dan 

sama-sama 

menggunakan 

penelitian 

kualitatif. 

Penelitian ini lebih 

kepada 

memperkenalkan 

objek wisata 

dibandingkan 

mempertahankan 

minat berkunjung. 

2.  Muhammad 

Rasyad Al 

Fajar, Ifantri 

Ifantri 

Strategi Promosi 

Pengembangan 

Pariwisata di 

Kabupaten Bima 

di Tinjau dari 

Presfektif 

Ekonomi Syariah 

J-ESA 

(Jurnal 

Ekonomi 

Syariah) 

Volume 4, 

Nomor 1, 

Juni 2021 

Penggunaan 

penelitian kualitatif 

dan teori promosi 

Perbedaan dari 

penelitian ini adalah 

penelitian ini ditinjau 

dari presfektif syariah 

3.  Firman Syah, 

Imam Syafganti 

dan juga Asep 

Taufik 

Muharram 

Komunikasi 

Pemasaran 

Pariwisata Desa 

Wisata Subang 

Selatan, 

Kabupaten 

Subang, Jawa 

Barat 

Jurnal Lugas 

Vol. 5, No. 2 

tahun 2021 

Persamaan 

penelitian ini 

adalah 

menganalisis 

tentang komunikasi 

pemasaran di objek 

wisata di di 

Indonesia serta 

menggunakan 

penelitian kualitatif 

Perbedaan dari 

penelitian ini adalah 

teori yang digunakan. 

Dalam penelitian ini 

teori yang digunakan 

adalah teori marketing 

mix. 

4.   M. Rifa’i, 

M.I.Kom. dan 

Deden Mauli 

Darajat 

Pengembangan 

Strategi 

Komunikasi 

Pemasaran 

Pokdarwis Desa 

Jurug Dalam 

Meningkatkan 

Kunjungan 

Wisatawan (Studi 

Kasus Di Desa 

Wisata Jurug 

Kecamatan Sooko 

Kabupaten 

Ponorogo) 

 

Jurnal 

Heritage 

Volume 9, 

No, 1 

Persamaan dari 

penelitian ini 

adalah bahwa 

penelitian ini sama-

sama meneliti 

tentang 

Komunikasi 

Pemasaran 

Perbedaan dari 

penelitian ini adalah 

subjek yang dibahas 

yaitu pokdarwis.   
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5.  Muhammad 

Arifin 

Universitas 

Sultan Agung 

Semarang 

Strategi 

Komunikasi 

Pemasaran Dalam 

Meningkatkan 

Pada Objek 

Wisata Alam Watu 

Layah Di 

Temanggung  

Skripsi 

Universitas 

Islam Sultan 

Agung 

Persamaan dari 

penelitian ini 

adalah kesamaan 

objek yang dibahas 

yaitu komunikasi 

pemasaran serta 

jenis penelitian 

yang digunakan 

yaitu penelitian 

kualitatif deskriptif. 

Perbedaan penelitian 

ini adalah teori yang 

digunakan. Penelitian 

ini menggunakan teori 

marketing mix 7p  

 

Sumber: Peneliti, 2024
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F. Landasan Teori 

1.  Komunikasi Pemasaran 

Komunikasi pemasaran adalah suatu kegiatan pemasaran 

yang memanfaatkan berbagai teknik komunikasi yang di tunjukkan 

untuk memberikan informasi pada banyak orang dengan harapan 

agar tujuan dari perusahaan tercapai yang adalah peningkatan 

keuntungan (Didik, 2023).  

Didalam komunikasi pemasaran terdapat bauran pemasaran 

yang bisa diterapkan oleh perusahaan ataupun pengelola wisata. 

Bauran Pemasaran menurut Kotler dan Armstrong adalah kumpulan 

dari alat taktis dan terkendali product (produk), price (harga), place 

(tempat) dan promotion (promosi) yang kemudian dipadukan oleh 

perusahaan agar dapat menghasilkan respon yang diinginkan di 

pasar yang menjadi sasaran (Islamiah et al., 2019). Menurut Kotler 

dan Keller komponen bauran promosi  terdiri dari product (produk), 

price (harga), place (tempat) dan promotion (promosi). Selanjutnya 

Kotler dan Keller menambahkan kembali komponen bauran 

pemasaran yang lainnya yaitu people (orang), process (proses), 

program, dan juga performance (performan) (Kotler & Keller, 2016) 

a. Product 

Menurut saladin, bauran pemasaran adalah barang maupun 

jasa yang kemudian ditawarkan ke pasar agar mendapatkan 
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perhatian, dibeli dan juga dikonsumsi serta dapat memuaskan 

keinginan dan kebutuhan kosumen. 

b. Price 

Harga merupakan nilai yang mengukur suatu barang dengan 

uang termasuk daftar harga, promo, jangka waktu pembayaran 

dan juga kredit. 

c. Place 

Tempat didefinisikan sebagai kegiatan perusahaan yang 

berkaitan dengan proses distribusi sehingga produk siap 

digunakan dan juga dikonsumsi. Tempat yang strategis akan 

menjadi factor pendukung terhadap keputusan pembelian. 

d. Promotion 

Promosi adalah variabel dari marketing mix untuk 

melakukan komunikasi kepada konsumen agar konsumen 

membeli ataupun menggunakannya oleh perusahaan. 

e. People 

Manusia mencerminkan sebagian dari pemasaran internal 

serta fakta bahwa karyawan adalah hal yang sangat penting bagi 

keberhasilan sebuah pemasaran. Pemasaran yang baik 

mencerminkan orang orang yang berada dalam organisasi 

tersebut. Ini juga mencerminkan bahwa pemasar harus melihat 

konsumen dan juga memahami perilaku dalam hidup mereka 
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secara lebih luas bukan hanya sebagai konsumen yang 

mengonsumsi sebuah produk. 

f. Process 

Proses mencerminkan seluruh kreativitas, disiplin, dan juga 

struktur yang dibawa kedalam manajemen pemasaran. Seorang 

pemasar harus menghindari perencanaan dan juga pengambilan 

keputusan yang bersifat ad hoc planning dan juga memastikan 

untuk ide dan konsep pemasaran berperan penting dalam semua 

yang mereka lakukan termasuk dengan membentuk hubungan 

jangka Panjang yang saling menguntungkan dan membuat 

terobosan untuk produk, layanan dan aktivitas pemasaran. 

g. Program 

Program mencerminkan semua aktivitas yang dilakukan oleh 

perusahaan  kepada konsumen. Ini mencakup empat aktivitas 

pemasaran lain yang mungkin tidak sesuai dengan pandangan 

lama tentang pemasaran baik online maupun offline, tradisional 

maupun non tradisional. Aktivitas-aktivitas ini harus di 

integerasikan sedemikian rupa sehingga keseluruhannya 

menjadi lebih besar dibandingkan bagian bagian lainnya 

sehingga dapat berbagai tujuan bagi perusahaan. 

h. Performance 

Performan didefinisikan sebagai kinerja dari pemasaran 

holistic untuk menangkap berbagai kemungkinan implikasi 
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finansial serta non-finansial (keuntungan yang setara dengan 

brand dan customer equity) diluar dari perusahaan mereka 

sendiri (tanggung jawab sosial, hukuk, etika dan lingkungan).  

2. Bauran Promosi 

Promosi penjualan menurut Hermawan adalah sebuah 

aktivitas pemasaran yang mengedepankan nilai tambah dari suatu 

produk dijangka waktu tertentu untuk mendorong pembelian 

konsumen, evektivitas penjualan dan mendorong Upaya yang 

dilakukan tenaga penjualan (Putra et al., 2021). Bauran Pemasaran 

adalah adalah perpaduan khusus antara periklanan, penjualan 

personal, sales promotion dan public relations yang digunakan 

perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran. Dengan kata lain, 

bauran promosi adalah bauran spesifik antara periklanan, penjualan 

personal, promosi penjualan, dan public relations yang digunakan 

perusahaan untuk mencapai tujuan periklanan dan pemasarannya 

(Sahat Parulian Remus Silalahi & Jon Henri Purba, 2022). 

Bauran pemasaran menurut Kotler dan Keller (Syahshiyah & 

Putri, 2021) meliputi: 

a. Advertising (Periklanan) 

Periklanan merupakan segala bentuk yang berbayar dari 

presentasi non personal dan promosi ide-ide, barang atau 

layanan melewati sponsor yang jelas. Iklan bisa disampaikan 

melalui berbagai macam media seperti media cetak (koran 
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ataupun majalah), media siaran (televisi dan radio), media 

jaringan (telepon, kabel satelit, serta wireless), media elektronik 

(audiotape, videotape, videolink, cd-rom, juga halaman web), 

serta media publik (papan iklan, papan tanda, juga poster). 

Periklanan menjangkau penjualan secara geografis. 

Periklanan bisa membentuk image tentang suatu produk dalam 

jangka waktu yang lama ataupun untuk memicu penjualan cepat 

(quick sale). Beberapa bentuk dari iklan seperti iklan di TV bisa 

membutuhkan biaya yang besar dan beberapa tidak seperti iklan 

di koran. Kehadiran iklan dapat berpengaruh terhadap 

penjualan.  

b. Personal selling (Penjualan Personal) 

Stimulan yang bertujuan untuk mendorong sebuah 

percobaan pembelian produk barang dan jasa. Stimulan tersebut 

dapat berupa kupon maupun premi. Penjualan personal adalah 

alat yang paling efektif dalam tahapan proses pembelian karena 

penjualan personal dapat membentuk preferensi pembeli, 

keyakinan dan tindakan.  

c. Events and Experiences (event dan pengalaman) 

Bertujuan untuk membangun interaksi antara merek dan 

konsumen. Contohnya adalah mensponsori event olahraga, 

konser dan yang lainnya. Event dan pengalaman dapat 
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memberikan banyak keuntungan apabila mengikuti 

karakteristik: 

1) Relevant ( event dan pengalaman yang dipilih secara 

baik bisa terlihat relevan karena konsumen secara 

personal berinvestasi pada hasilnya). 

2) Menarik/Engaging (memberikan mereka event dan 

pengalaman secara langsung dengan kualitas real-

time akan lebih menarik konsumen secara aktif). 

3)  Implisit (event biasanya adalah penjuaalan secara 

tidak langsung) 

d. Public relation and Publicity (Hubungan Masyarakat dan 

Publisitas) 

Hubungan masyarakat dan publisitas merupakan berbagai 

kegiatan yang ditujukan baik  secara privat kepada karyawan 

perusahaan dan umumnya kepada konsumen, perusahaan lain, 

pemerintah dan media untuk melakukan promosi atau menjaga 

kesan perusahaan atau komunikasi produk individualnya. 

Pemasar cenderung kurang dalam memanfaatkan hubungan 

masyarakat padahal program yang disusun dengan baik serta 

dikoordinasikan dengan elemen bauran yang lainnya bisa sangat 

efektif, apalagi apabila perusahaan butuh untuk mebenahi 

miskonsepsi konsumen. 
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e. Online and Social Media Marketing (Pemasaran Online dan 

Media Sosial) 

Pemasaran online dan media social adalah sebuah agenda 

ataupun kegiatan untuk menumbuhkan kesadaran, memulihkan 

citra, atau mendapatkan penjualan produk dan jasa secara online 

kepada konsumen maupun calon konsumen baik secara 

langsung maupun tidak langsung. Pemasaran online dan pesan 

bisa mengambil banyak bentuk dalam berkomunikasi dengan 

konsumen saat mereka secara aktif  mencari dan juga 

menjelajahi secara online untuk sesuatu yang mereka butuhkan. 

f. Pemasaran mobile 

Pemasaran mobile adalah pemasaran yang memanfaatkan 

komunikasi secara daring pada telepon seluler, smartphone 

maupun tablet milik konsumen. Meningkatnya bentuk 

pemasaran secara online dan media sosial sangat bergantung 

pada bentuk mobile dari komunikasi dan smartphone maupun 

tablet. Ada tiga karakteristik yang membedakan pemasaran 

mobile : 

1) Tepat waktu (komunikasi mobile bisa sangat 

sensitive dalam waktu dan mewakili kapan dan 

dimana konsumen berada. 

2) Berpengaruh (Informasi yang diterima ataupun 

diperoleh melalui smartphone disa menjangkau dan 
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mempengaruhi konsumen seperti halnya mereka 

mambuat keputusan membeli. 

3) Mudah menyebar (konsumen biasanya membawa 

smartphone mereka kemana saja, jadi komunikasi 

mobile adalah informasi yang bisa segera digunakan.  

g. Pemasaran langsung database 

Pemasaran ini dilakukan untuk menanyakan maupun 

meminta pendapat dari konsumen maupun calon konsumen 

melalui database surat, fax, email, telepon maupun internet agar 

dapat melakukan interaksi secara langsung. Kedatangan dari 

“Big Data” memberikan pemasaar kesempatan untuk belajar 

lebih tentang konsumen dan mengembangkan komunikasi 

marketing yang lebih personal dan relevant. 

h. Promosi Penjualan 

Perusahaan biasanya menggunakan alat promosi penjualan-

kupon, konten, premi untuk mendatangkan respon pembeli yang 

lebih kuat dan lebih cepat termasuk efek jangka pendek dari 

produk yang di sorot untuk menawarkan dan mendorong 

penjualan yang menurun. Alat dari promosi penjualan memiliki 

tiga keuntungan khusus: 

1) Kemampuan untuk menarik perhatian (promosi 

penjualan bisa menarik perhatian dan 
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memungkinkan untuk membimbing konsumen ke 

produk. 

2) Mendorong (promosi penjualan menggabungkan 

beberapa konsensi, dorongan atau kontribusi yang 

memberikan nilai bagi konsumen. 

3) Undangan (promosi penjualan termasuk undangan 

secara terang-terangan untuk terlibat dalam transaksi 

sekarang). 

3. Minat Berkunjung 

 Menurut Suwantoro, wisatawan adalah seseorang atau 

sekelompok orang yang melakukan perjalanan wisata (Aninda et al., 

2023). Dalam perjalanan wisata, minat berkunjung menjadi faktor 

yang mendorong seseorang untuk melakukan perjalanan. Minat 

berkunjung dapat mempengaruhi seseorang untuk berkunjung ke 

suatu objek wisata kemudian kunjungan ke objek wisata tersebut 

akan memperkuat minat mereka untuk berkunjung. Menurut Kotler 

dan Keller, minat berkunjung adalah sebuah tindakan konsumen 

untuk memilih serta memutuskan berkunjung pada suatu objek 

wisata berdasarkan pengalaman ketika berwisata (Vurwanda & Arini, 

2023). Menurut Ferdinand minat berkunjung mencakup empat 

indicator yaitu minat transaksional, minat referensial, minat 

preferensial serta minat eksploratif (Sari et al., 2020). 
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a. Minat Transaksional  

 Minat transaksional yaitu kecenderungan orang dalam 

membeli suatu produk maupun jasa seperti pariwisata. Minat 

transaksional didasari dengan kepercayaan yang tinggi terhadap 

perusahaan tersebut.  

b. Minat Referensial 

 Minat referensial  yaitu kecenderungan orang dalam 

mereferensikan barang atau jasa kepada orang lain. Minat 

referensial didapatkan setelah konsumen mendapatkan 

pengalaman dan informasi tentang produk atau jasa yang 

dikonsumsi. 

c. Minat Preferensial 

 Minat preferensial adalah minat yang menggambarkan 

perilaku seseorang yang mempunyai preferensi utama terhadap 

suatu produk atau jasa. Minat preferensi hanya bisa diganti 

apabila ada sesuatu yang terjadi dengan produk preferensinya. 

d. Minat Eksploratif 

 Minat eksploratif adalah minat yang menggambarkan 

seseorang selalu mencari informasi tentang suatu produk atau 

jasa yang diminati dan informasi tentang produk tersebut. 

Informasi tersebut mendukung sifat-sifat positif dari produk 

tersebut. 
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G. Kerangka Pemikiran 

Strategi Bauran Promosi untuk Meningkatkan Minat Berkunjung 

Wisatawan 

 

 

  

Bauran Promosi / Promotional 

Mix: 

• Advertising 

• Sales Promotion 

• Event and Experiences 

• Public relation and 

Publicity 

• Online and Social media 

marketing 

• Mobile marketing 

• Direct database 

marketing 

• Personal selling 

Melalui Bauran Promosi yang baik dapat meningkatkan kunjungan wisatawan 

Objek wisata di Indonesia sangatlah beragam. Daerah Istimewa Yogyakarta 

adalah salah satu provinsi di Indonesia yang memiliki banyak objek wisata. 

Banyaknya objek wisata pastinya akan mengakibatkan persaingan yang 

menyebabkan pada sepi pengunjung dan bahkan tutup. Kulon Progo termasuk 

daerah yang berhasil mempertahankan kunjungan wisatawannya berkat 

pemasaran dari Dinas Pariwisata Kabupaten Kulon Progo. 

Minat Berkunjung : 

• Minat Transaksional 

• Minat Referensial 

• Minat Preferensial 

• Minat Eksploratif 

 

Strategi Bauran Promosi yang Dilakukan oleh Bagian Pemasaran Dinas 

Pariwisata Kulon Progo untuk Meningkatkan Kunjungan Wisatawan di 

Kabupaten Kulon Progo 

Sumber: Peneliti, 2024 
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H. Metode Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Menurut Saryono, penelitian kualitatif merupakan penelitian yang 

digunakan dengan tujuan untuk menyelidiki, menemukan, 

menggambarkan serta menjelaskan kualitas atau keistimewaan 

penngaruh sosial yang tidak dapat dijelaskan, diukur maupun 

digambarkan dengan pendekatan kuantitatif (subagyo et al., 2023). 

Peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif deskriptif dalam 

penelitian ini.  

2. Subjek dan Objek Penelitian: 

a. Subjek Penelitian 

Subjek penelitian adalah suatu objek yang utuh dimana 

terdapat beberapa narasumber atau informan yang dapat 

memberikan informasi mengenai permasalahan yang berkaitan 

dengan penelitian yang akan dilakukan. Menurut Umar Shiddiq dan 

juga Dr. Miftachul Choiri Subjek penelitian merupakan objek atau 

individu yang diteliti melalui observasi, membaca atau yang 

melakukan tanya jawab terkait dengan masalah penelitian tertentu 

oleh peneliti (Mochamad Nashrullah et al., 2023). Dalam penelitian 

ini, subjek penelitiannya adalah Bagian Pemasaran Dinas Pariwisata 

Kabupaten Kulon Progo. 
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b. Objek Penelitian 

Menurut Supriati, objek penelitian merupakan variable dari 

penelitian yang diteliti oleh peneliti maupun diriset ditempat 

penelitian dilakukan. Variable ini merupakan masalah yang harus 

dicari solusinya untuk menjadi tujuan dari penelitian yang dilakukan 

serta berhubungan dengan objek itu sendiri (Hamidah & Hakim, 

2023). Objek penelitian dari penelitian ini adalah komunikasi 

pemasaran divisi pemasaran Dinas Pariwisata Kulon Progo dalam 

mempertahankan minat berkunjung. 

3. Metode Pengumpulan Data 

a. Wawancara 

Wawancara merupakan salah satu teknik pengumpulan data 

melalui tatap muka dan tanya jawab secara langsung antara 

pengumpul data kepada narasumber/sumber data (Trivaika & 

Senubekti, 2022) Wawancara tersruktur adalah adalah salah satu 

teknik pengumpulan data apabila peneliti maupun pengumpul data 

telah mengetahui informasi apa yang akan diperoleh dengan pasti. 

Yang dilakukan oleh pengumpul data dalam melakukan wawancara 

ialah menyiapkan instrument penelitian seperti pertanyaan tertulis 

dengan alternatif jawaban. Dengan wawancara ini, setiap responden 

akan diberikan pertanyaan yang sama kemudian pengumpul data 

akan mencatatnya. Alat bantu lain yang di dapat digunakan adalah 
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tape recorder, gambar, brosur serta material lain yang dapat 

digunakan untuk membantu pelaksanaan wawancara menjadi lebih 

lancar (Fattah, 2023). Dalam melakukan wawancara, peneliti akan 

mewawancarai narasumber sesuai dengan pertanyaan yang telah 

disiapkan. Narasumber dalam wawancara ini adalah: 

1) Nama : Saryanto, S.H. 

Pekerjaan : Kepala Bidang Pemasaran Pariwisata 

Kabupaten Kulon Progo 

2) Nama : Akhmad Tribiyanto, SST 

Pekerjaan : Adyatama Kepariwisataan  dan Ekonomi 

Kreatif Muda pada Bidang Pemasaran Pariwisata 

Kabupaten Kulon Progo. 

3) Nama : Samsul M. Hilal, A. Md 

Pekerjaan : Adyatama Kepariwisataan dan Ekonomi 

Kreatif Muda pada Bidang Pemasaran Kabupaten Kulon 

Progo. 

4) Nama : Anisa Asri Astari 

Pekerjaan : Wisatawan Pantai Bidara 

b. Dokumentasi  

Dokumentasi merupakan kegiatan atau proses sistematis 

dalam melakukan pencarian, pemakaian, penghimpunan, 

penyelidikan maupun penyediaan dokumen demi dapat memperoleh 

penerangan dalam pengetahuan, keterangan, bukti serta 
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menyebarkannya kepada pihak yang berkepentingan (Hasan, 2022). 

Dokumentasi dilakukan dengan mengambil foto maupun video  atau 

dokumen-dokumen yang akan mendukung penelitian. 

4. Metode Analisis Data 

Teknik Analisa data adalah proses pengolahan data sehingga 

menjadi informasi baru dengan tujuan agar data mudah dimengerti dan 

berguna sebagai solusi untuk suatu permasalahan khusunya penelitian. 

Menurut Cresswell, metode Analisa data merupakan metode dalam 

proses data untuk menjadikannya sebagai informasi. Dalam penelitian, 

perlu dilakukan analisa data agar data lebih mudah dipahami sehingga 

akan sangat membantu guna memperoleh solusi dari permasalahan 

penlitian yang sedang dihadapi (Almira Keumala Ulfah, Ramadhan 

Razali, Habibur Rahman, Abd Ghofur et al., 2022). Dalam penelitian 

kualitatif, ada beberapa langkah yang dapat digunakan untuk 

menganalisis data, salah satu model dari analisis data tersebut adalah 

milik Miles dan Huberman. Berikut beberapa langkah yang digunakan 

untuk menganisis data menurut Miles dan Huberman (Subagyo et al., 

2023): 

a. Reduksi Data 

Setelah terkumpulnya data primer dan data sekunder, 

maka perlu dilakukan pemilahan data, membuat tema, 

mengkategorikan, memfokuskan data sesuai dengan 

bidangnya, membuang, Menyusun data dalam suatu cara 
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kemudian dibuat rangkuman dalam satuan analisis, lalu data 

diperiksa kembali dan dikelompokkan sesuai dengan 

masalah yang diteliti. Kemudian data dapat dideskripsikan 

sesuai dengan tujuan penelitian dalam bentuk kalimat 

sehingga gambaran yang utuh tentang masalah penelitian 

dapat diperoleh. 

b. Penyajian Data (Display Data) 

Bentuk analisis ini dilakukan dengan menarasikan 

sajian data dimana hasil temuan data digambarkan dalam 

bentuk uraian kalimat bagan, hubungan antar kategori yang 

sudah diurutkan dan sitematis oleh peneliti 

c. Penarikan Kesimpulan 

Dalam tahapan ini, kesimpulan dapat ditemukan 

berdasarkan data yang diperoleh dilapangan secara actual 

serta factual.  Dimulai dengan mengumpulkan data, seleksi 

data, triangulasi data, mengkategorikan data, 

pendeskripsian data dan penarikan kesimpulan. Data 

tersebut diperoleh dari hasil wawancara serta observasi yang 

akan disajikan dengan bahasa yang tegas untuk menghindari 

terjadinya bias data.  Kemudian dikategorikan secara 

tematik ke dalam bagian deskripsi data yang dianggap perlu 

didukung pernyataan- pernyataan penelitian. Kesimpulan 
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dapat ditarik dengan teknik induktif tanpa menggeneralisir 

temuan satu ke temuan yang lainnya. 

5. Keabsahan Data/Triangulasi Data 

Dalam mengumpulkan data, Triangulasi diartikan sebagai teknik 

untuk mengumpulkan data yang memiliki sifat menggabungkan dari 

berbagai teknik pengumpulan data serta sumber data yang telah ada 

sebelumnya. Menurut Wijaya, triangulasi data adalah sebuah Teknik 

untuk mengecek data dari berbagai sumber melalui berbagai cara serta 

waktu (Kojongian et al., 2022). Dalam penelitian kualitatif terdapat 

beberapa triangulasi, seperti triangulasi sumber, triangulasi waktu, 

triangulasi teori dan triangulasi pakar. Triangulasi teori adalah  

dilakukannya sinkronisasi antara hasil penelitian dan juga teori yang 

digunakan. Apabila tidak sesuai maka peneliti dapat mencari teori yang 

tepat. Disini peneliti menggunaka triangulasi teori. 
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BAB IV: 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan  

Dari hasil penelitian yang didapatkan oleh peneliti diatas maka 

didapatkan kesimpulan bahwa bauran promosi dapat mempengaruhi 

peningkatan minat berkunjung wisatawan, adapun bauran tersebut adalah 

adalah periklanan, sales promotion, event dan experience, publikasi, online 

dan sosial media marketing, mobile marketing serta personal selling. Untuk 

public relationship, dinas pariwisata belum memilikinya sedangkan untuk 

direct marketing dinas pariwisata lebih menggunakan media cetak, website 

maupun acara di televisi namun pengiriman pesan secara langsung melalui 

email, faksimail dan messenger belum dilakukan. Strategi bauran promosi 

dapat mempengaruhi peningkatan minat berkunjung masyarakat seperti 

pada  tahun 2021 kunjungan wisatawan di Kulon Progo sebanyak 579. 221 

orang, kemudian di tahun 2022 sebanyak 894.774 orang dan di tahun 2023 

sebanyak 1.782.960 orang. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil kesimpulan diatas, peneliti memberikan saran sebagai 

berikut: 

1. Tetap mengoptimalkan strategi bauran promosi yang 

telah dilakukan. Strategi bauran promosi yang telah 
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dilakukan sudah sangatlah baik, namun akan lebih baik 

jika dioptimalkan. 

2. Tetap menjaga fasilitas, keamanan dan juga kenyamanan 

wisatawan sehingga dapat berdampak baik terhadap 

objek wisata. 

3. Secara berkelanjutan meningkatkan strategi bauran 

promosi agar pemasaran yang dilakukan Dinas 

Pariwisata menjadi lebih baik dan dapat meningkatkan 

kunjungan wisatawan lebih banyak ke objek wisata. 

4. Akan lebih baik jika menambahkan Humas kedalam 

Bagian Pemasaran sehingga public relation yang 

dilakukan lebih baik. 

5. Mengoptimalkan Direct Database marketing. 
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