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ABSTRAK 

Dian Hardianti Aulia. 2019. Strategi Peemasaran Taman Wisata Puncak Bila 
Kabupaten Sidrap Dalam Meningkatkan Minat Wisatawan (Analisis Manajemen 
Syariah). (dibimbing oleh Bapak Badruzzaman dan Bapak Abdul Hamid). 

Strategi merupakan hal penting bagi kelangsungan hidup dari suatu perusahan 
untuk mencapai sasaran atau tujuan perusahaan yang efektif dan efisien, perusahaan 
harus bisa menghadapi setiap masalah-masalah atau hambatan yang datang dari 
dalam perusahaan maupun dari luar perusahaan. Usaha pariwisata adalah kegiatan 
yang bertujuan menyelenggarakan jasa pariwisata, menyediakan atau mengusahakan 
obyek dan daya tarik wisata, usaha sarana pariwisata, dan usaha lain dibidang 
tersebut. Dalam hal meningkatkan minat wisatawan ditaman wisata puncak bila perlu 
menerapkan strategi pemasaran yang sesuai dengan manajemen syariah.  

Jenis penelitian yang digunakan adalah Jenis penelitian lapangan (field 
research) yaitu penelitian yang langsung berhubungan dengan objek penelitian yang 
diteliti yaitu pemilik wisata dan wisatawan. Data dalam penelitian ini diperoleh dari 
data yang besifat primer dan yang bersifat sekunder. Dengan teknik pengumpulan 
data yaitu observasi, wawancara dan dokumentasi. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dalam pemenuhan kebutuhan 
Wisatawan pengelolah Taman Wisata Puncak Bila mampu memberikan pelayanan 
kepada wisatawan dengan cara wisatawan merasa nyaman jika datang berkunjung 
dengan keluarga juga Dalam meemenuhi kebutuhan Wisatawan atau menciptakan 
nilai bagi Wisatawan dan membagun hubungan yang kuat dengan menjaga rasa aman 
dan menimbulkan kenyamanan kepada wisatawan dengan cara menerapkan aturan 
dilarang membawa hal-hal yang dapat merugikan wisatawan maupun peengelolah 
Taman Wiasata Puncak Bila. Adapun beberapa strategi pemasaran yang dilakukan 
taman wisata puncak bila kabupaten sidrap dalam meningkatkan minat wisatawan 
sesuai dengan manajemen prinsip syariah diantaranya sebagai berikut: 1) Strategi 
pasar sasaran (targetting) yang digunakan dalam meningkatkan minat wisatawan 
yaitu dalam target pasarnya Taman Wisata Puncak Bila menerapkan prinsip keadilan, 
amanah dan tanggng jawab serta komunikatif. Pengelolah Taman Wisata Puncak Bila 
dalam meningkatan kebutuhan wisatawan lebih mengutamakan fasilitas atau wahana 
yang benar-benar dibutuhkan wisatawan. 2) Strategi kebutuhan konsumen yang 
digunakan dalam memenuhi kebutuhan wisatawan yaitu kebutuhan konsumen taman 
wisata puncak bila telah memenuhi kebutuhan fisiologis, kebutuhan rasa aman, 
kebutuhan sosial, kebutuhan ego, dan kebutuhan aktualisasi diri. 3) Strategi bauran 
pemasaran (marketing mix) yang digunakan dalam meningkatkan minat wisatawan 
yaitu meliputi product, price, place, promotion, people, process, dan physical 
evidence. Dan dianggap telah sesuai dengan prinsip-prinsip manajemen syariah. 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Minat Wisatawan, dan Manajemen Syariah. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Indonesia merupakan sebuah negara yan gmulti kultural, yaitu suatu 

masyarakat yang terdiri dari kelompok-kelompok yang berbeda yang saling 

berakulturasi dan sangat menghargai pluralism sebagai keragaman budaya. 

Keragaman budaya yang dimiliki melalui peristiwa sejarah yang panjang sudah 

seharusnya diapresiasi masyarakat dan diketahui sebagai dentitas bangsa. Kebutuhan 

manusia ada berbagai macam mulai dari pendidikan, kesehatan, keamanan bahkan 

rekreasi. Kebutuhan manusia akan rekreasi muncul sehubungan dengan kehidupan 

sehari-hari setiap manusia tidak terlepas dari kegiatan rutin yang dijalaninya baik di 

rumah atau ditempat lain. Disamping itu, kebudayaan juga mencakup kemampuan 

dan daya spiritual, seperti pandangan atau filsafat hidup, etos kerja, semangat 

menguasai ilmu pengetahuan dan teknologi, keterampilan, daya kreativitas dan 

imajinasi.
1
 

Kegiatan pada satu titik tertentu akan menimbulkan kejenuhan, sehingga 

manusia akan berusaha untuk berhenti dari kegiatan-kegiatan rutinnya itu untuk 

mencari selingan guna menghibur diri, memperoleh kesenangan dan kembali 

menyegarkan diri, salah satu caranya melalui rekreasi. Dalam rangka memenuhi 

kebutuhan akan rekreasi maka berkembanglah apa yang disebut pariwisata di banyak 

negara di dunia ini terutama Indonesia. Undang-undang Republik  Indonesia Nomor 9 

Tahun 1990 tentang Kepariwisataan menyatakan bahwa Tuhan Yang Maha Esa telah 

                                                             

1
Bustanuddin Agus, Islam dan Pembangunan (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2007), h.16. 



2 
 

 
 

menganugerahi bangsa Indonesia kekayaan berupa sumber daya alam non hayati, dan 

sumber daya buatan. Sumber daya alam dan buatan yang dapat dijadikan objek dan 

daya tarik wisata berupa keadaan alam, flora, fauna, hasil karya manusia, serta 

peninggalan sejarah dan budaya yang merupakan modal bagi pengembangan dan 

peningkatan kepariwisataan di Indonesia.
2
 

Strategi merupakan hal penting bagi kelangsungan hidup dari suatu 

perusahaan untuk mencapai sasaran atau tujuan perusahaan yang efektif dan efisien, 

perusahaanharus bisa menghadapi setiap masalah-masalah atau hambatan yang 

datang dari dalam perusahaan maupun dari luar perusahaan. Strategi merupakan alat 

untuk mencapai tujuan, dalam pengembangannya konsep mengenai strategi harus 

terus memiliki perkembangan dan setiap orang mempunyai pendapat atau definisi 

yang berbeda mengenai strategi.
3
 

Strategi dalam suatu dunia bisnis atau usaha sangatlah di butuhkan untuk 

pencapaian visi dan misi yang sudah di terapkan oleh perusahaan, maupun untuk 

pencapaian sasaran atau tujuan, baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka 

panjang. Sejumlah keputusan dan aksi yang ditujukan untuk mencapai tujuan (goal) 

dan menyesuaikan sumber daya organisasi dengan peluang dan tantangan yang 

dihadapi dalam lingkungan industrinya.
4
 

                                                             
2
Edia satria, “Analisa Strategi Promosi Dinas Pariwisata Dan kebudayaan dalam meningkatkan 

jumlah Kunjungan Wistawan Di kabupaten Kerinci”, Jurnal Ilmiah Ekonomi dan Bisnis, Vol. 9 No. 1 ( 

Mei 2018 ) h. 53. Http://eksis.unbari.ac.id/indeks.php/EKSIS/article/view/133. (diakses 8 Desember 

2018). 

3
Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik Pengantar Proses Berpikir strategic (Jakarta: 

Binurapa Aksara, 1996), h. 5.  

4
Mudrajad Kuncoro, Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif (Jakarta: Erlangga, 

2005), h.12. 

http://eksis.unbari.ac.id/indeks.php/EKSIS/article/view/133
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Promosi merupakan kegiatan memberitahukan produk atau jasa yang hendak 

ditawarkan kepada calon konsumen/wisatawan yang dijadikan target pasar. Kegiatan 

promosi idealnya dilakukan secara bekesinambungan melalui beberapa media yang 

dianggap efektif dapat menjangkau pasar, baik cetak maupun elektronik, namun 

pemilihannya sangat tergantung pada target pasar yang hendak dituju. Berpikir 

strategi juga sangat diperlukan untuk mengatasi masalah-masalah strategi yang timbul 

seiring dengan berkembangnya perusahaan/organisasi.
5
 

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup dan 

berkembang, tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha mempertahankan dan 

meningkatkan tingkat keuntungan/laba perusahaan. Usaha ini hanya dapat dilakukan 

apabila perusahaan dapat mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, melalui 

usaha mencari dan membina langganan, serta usaha menguasai pasar. Tujuan ini 

hanya dapat dicapai apabila bagian pemasaran perusahaan melakukan startegi yang 

mantap untuk dapat menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam 

pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan dipasar dapat dipertahankan 

dan sekaligus ditingkatkan.
6
 Perusahaan juga harus melakukan kegiatan branding 

untuk mempromosikan nilai-nilai dan budaya perusahaan. Karena karyawan akan 

berminat bergabung apabila nilai perusahaan sesuai dengan nilai yang dianutnya.
7
 

Pariwisata merupakan segala sesuatu yang berhubungan dengan wisata, 

termasuk pengusaha dan obyek dan daya tarik serta usaha-usaha yang terkait dibidang 

                                                             
5
Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategik Pengantar Proses Berpikir Strategic (Jakarta: 

Binurapa Aksara, 1996), h.3. 

6
Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep, dan Strategi (Jakarta:Raja Grafindo 

Persada, 2014), h.167. 

7
Agus Arijanto, Etika Bisnis bagi Pelaku Bisnis  (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), h.42. 
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tersebut. Kepariwisataan adalah segala sesuatu yang berhubungan dengan 

penyelenggaraan pariwisata. Sedangkan usaha pariwisata adalah kegiatan yang 

bertujuan menyelenggarakan jasa pariwisata, menyediakan atau mengusahakan obyek 

dan daya tarik wisata, usaha sarana pariwisata, dan usaha lain di bidang tersebut.
8
 

Obyek dan daya tarik wisata adalah segala sesuatu yang menjadi sasaran 

wisata. Kawasan pariwisata adalah kawasan dengan luas tertentu yang dibangun atau 

disediakan untuk memenuhi kebutuhan pariwisata. Sektor kepariwisataan dalam 

sebuah wilayah mempunyai peranan penting dalam meningkatkan penyerapan tenaga 

kerja, mendorong pemerataan kesempatan berusaha, mendorong pemerataan 

pembangunan nasional, dan memberikan kontribusi dalam penerimaan devisa negara 

yang dihasilkan dari jumlah kunjungan wisatawan mancanegara (wisman), serta 

berperan dalam mengentaskan kemiskinan yang pada akhirnya akan meningkatkan 

kesejahteraan rakyat.  

Peranan sektor pariwisata terhadap perekonomian dapat berupa menciptakan 

atau menambah lapangan dan kesempatan kerja bagi masyarakat sekitar di 

lingkungan dimana industri itu berdiri seperti dalam usaha akomodasi, restoran, 

pemandu wisata, seniman, biro perjalanan dan jasa lainnya. Pembangunan di bidang 

pariwisata diharapkan dapat memberikan manfaat bagi masyarakat, karena sektor 

pariwisata merupakan salah satu sektor pembangunan di bidang ekonomi. Kegiatan 

                                                             
8
Edia satria, “Analisa Strategi Promosi Dinas Pariwisata Dan kebudayaan dalam meningkatkan 

jumlah Kunjungan Wistawan Di kabupaten Kerinci”, Jurnal Ilmiah Ekonomi dan Bisnis, Vol. 9 No. 1 ( 

Mei 2018 ) h. 53. Http://eksis.unbari.ac.id/indeks.php/EKSIS/article/view/133. (diakses 8 Desember 

2018). 

http://eksis.unbari.ac.id/indeks.php/EKSIS/article/view/133
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pariwisata merupakan salah satu sektor non-migas yang dapat memberikan kontribusi 

yang cukup besar terhadap perekonomian negara.
9
 

Kabupaten Sidrap Rappang selain memiliki potensi wilayah yang umumnya 

mendukung sektor pertanian dalam arti luas, daerah ini juga memiliki daya tarik di 

bidang parawisata. Dalam rencana tata ruang wilayah Kabupaten Sidenreng Rappang 

kawasan pariwisata dibagi atas kawasan pariwisata budaya, kawasan pariwisata alam, 

dan kawasan pariwisata buatan. 

Kabupaten Sidrap memiliki ragam destinasi wisata menarik yang diunggulkan 

salah satunya adalah Taman Wisata Puncak Bila. Taman Wisata Puncak Bila yang 

berlokasi di Desa Bila Riase, Kecamatan Pitu Riase, adalah salah satu sarana tempat 

rekreasi alternatif di Kabupaten Sidrap yang menawarkan panorama alam yang 

eksotik. Selain arena permandian waterboom, pengunjung juga dimanjakan dengan 

berbagai wahana yang tersedia di tempat wisata yang memadukan antara wisata 

modern dan keindahan alam ini,  sehingga menjadi daya tarik tersendiri bagi 

pengunjung. 

 

 

 

 

 

 

                                                             
9

Wisnu yudananto, dkk, “Peranan Sektor Pariwsata Terhadap Perekonomian Daerah di 

Indonesia (Analisis Interegional Input –Output), ( 2012), h. 1. 

http://www.academia.edu/28682070/PERANAN_SEKTOR_PARIWISATA_TERHADAP_PEREKO

NOMIAN_DAERAH_DI_INDONESIA_ANALISIS_INTERREGIONAL_INPUT-OUTPUT (diakses 

8 Desember 2018) 

http://www.academia.edu/28682070/PERANAN_SEKTOR_PARIWISATA_TERHADAP_PEREKONOMIAN_DAERAH_DI_INDONESIA_ANALISIS_INTERREGIONAL_INPUT-OUTPUT
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan pada latar belakang diatas, maka muncul pokok masalah: 

1.2.1 Bagaimana cara memenuhi kebutuhan wisatawan di Taman Wisata Puncak Bila 

Kabupaten Sidrap? 

1.2.2 Bagaimana perspektif manajemen syariah terhadap cara pemenuhan kebutuhan 

Wisatawan, target pasar, dan marketing mix dalam meningkatkan kunjungan 

wisatawan di Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap? 

1.3 Tujuan Penelitian  

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah: 

1.3.1 Untuk mengetahui cara memenuhi kebutuhan wisatawan  di Taman Wisata 

Puncak Bila Kabupaten Sidrap 

1.3.2 Untuk mengetahui perspektif manajemen syariah terhadap cara pemenuhan 

kebutuhan Wisatawan, target pasar, dan marketing mix dalam meningkatkan 

kunjungan wisatawan di Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap 

1.4 Manfaat Penelitian 

Berdasarkan rumusan pokok permasalahan dan tujuan penelitian diatas maka 

diharapkan dengan adanya penelitian ini mampu memberikan manfaat dari 

segiteoritis maupun praktis: 

1.4.1 Hasil penelitian ini diharapkan dapat  member bahan pemikiran dan 

pertimbangan bagi para wisatawan dalam memilih tempat wisata. 

1.4.2 Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dalam 

pengembangan ilmu pengetahuan khususnya mengenai strategi pemasaran.  

1.4.3 Bagi peneliti, dapat menambah wawasan khususnya mengenai strategi 

pemasaran. 
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BAB II  

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu  

Skripsi yang telah penulis teliti  bukanlah skripsi pertama yang pernah ada 

tapi sebelumnya telah ada skripsi terdahulu yang membahas tema yang sama. 

Sehingga penulis sedikit mengambil acuan dari skripsi sebelumnya. Pertama, Ayu 

Widya Rizki yang membahas “Pengelolaan Objek Wisata Lumpur Lapindo Perspektif 

Maqashid Syariah” penelitian ini menggunakan jenis penelitian yuridis, empiris, 

pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah yuridis sosiologis, sumbr data 

yang dikumpulkan ada tiga macam, yaitu data primer, data skunder, dan data tersier 

yang dilakukan dengan observasi, wawancara, dan dokumentasi. Data yng diperoleh 

menggunakan metode kualitatif. Hasil penenlitian ini adalah dalam pengelolaannya 

panguyuban wisata lumpur lapindo terdiri dari dua petugas, yaitu dibagian atas 

sebagai jasa ojek, dan dibagian bawah yaitu sebagai penjaga portal dan parkir. 

Penghasilan yang mereka dapat dari pengunjung wisata akan dijadikan pendapatan 

dan penghasilan perorangan untk bagaian atas, dan hasil pendapatan di bagian bawah 

akan dibagi sesuai pos penjaga yang ada di wisata lumpur lapindo. Tinjauan 

maqhasid syariah dalam pengelolaan wisata lumpur lapindo diperbolehkan.
10

 

Kedua, Widya Agustina yang membahas “Analisis Strategi Promosi dan 

pelayanan pariwisata guna meningkatkan jumlah pengunjung dipantai Sari Ringgung 

Pesawaran dalam perspektif etika bisns Islam”. Penelitian ini merupakan penelitian 

                                                             
10

Ayu Widya Rizky, “Pengelolaan Objek Wisata Lumpur Lapindo Perspektif Maqashid 

Syariah” (Skripsi Sarjana: Jurusan Hukum Bisnis Islam: Fakultas Syariah: Universitas Islam Negeri 

Maulana Malik Ibrahim Malang: Malang, 2016). 
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lapangan yang bersifat kualitatif, pengumpulan data menggunakan metode observasi, 

wawancara, kuesioner, dan dokumentasi. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan 

Strategi promosi dan pelayanan yang dilakukan oleh pengelolah dalam meningkatkan 

jumlah pengunjung yaitu dengan menerapkan bauran promosi yaitu dengan 

periklanan melalui media elektronik, media sosial, sales promotion, dengan 

mengadakan even-even dan hiburan. Publisitas menggunakan surat kabar dan media 

elektronik. Sedangkan dalam pelayanan menerapkan TERPA, tangible dengan 

memberikan fasilitas yang dibutuhkan. Empaty dengan melayani pengunjung rama, 

sopan dan santun, reliability denga adanya standar pelayanan yang jelas dan keahlian 

pengelola, responsibility melayani pengnjung dengan cepat dan tanggap, asurance 

dengan memberikan jaminan bagi para pengunjung. Pandangan etika islam dalam 

strategi promosi dan pelayanan pantai sari ringgung, yaitu tidak mengobral sumpah, 

jujur, tidak mengingkari janji, menghindari adanya penipuan, dan rela dengan laba 

yang sedikit, sedangkan dalam pelayanan yaitu, jujur, bertanggung jawab.
11

 

Penelitian tersebut sangat berbeda dengan penelitian yang akan penulis 

lakukan. Yang menjadi fokus dalam penelitian Ayu Widya Rizki yang membahas 

Pengelolaan Objek Wisata Lumpur Lapindo Perspektif Maqashid Syariah, Adapun 

dalam penelitian Widya Agustina yang membahas Analisis Strategi Promosi dan 

pelayanan pariwisata guna meningkatkan jumlah pengunjung dipantai sari ringgung 

pesawaran dalam perspektif etika bisns Islam. Yang menjadi fokus penelitian 

                                                             
11

Widya Agustina, “Analisis Strategi Promosi dan pelayanan pariwisata guna meningkatkan 

jumlah pengunjung dipantai sari ringgung pesawaran dalam perspektif etika bisns islam” (Skripsi 

Sarjana; Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung: Lampung, 

2018) 
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dalampenelitian ini adalah strategi pemsaran Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten 

Sidrap dalam meningkatkan minat wisatawan (Analisis Manajemen Syariah). 

2.2 Tinjauan Teoritis 

2.2.1 Teori Startegi 

2.2.1.1 Pengertian Strategi  

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia strategi berarti: 1) ilmu dan seni 

menggunakan semua sumber daya bangsa-bangsa untuk melaksanakan kebijaksanaan 

tertentu dalam perang dan damai. 2) ilmu dan seni memimpin bala tentara untuk 

menghadapi musuh dalam perang, dalam kondisi yang menguntungkan; sebagai 

komandan ia memang menguasai betul seorang perwira di medan perang. 3) rencana 

yang cermat mengenai kegiatan untuk mencapai sasaran khusus. 4) tempat yang baik 

menurut siasat perang.
12

 

Menurut Hamel dan Prahalad pengertian strategi adalah tindakan yang bersifat 

incremental (senantiasa meningkat) dan terus-menerus, serta dilakukan berdasarkan 

sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh pelanggan dimasa depan. Terjadinya 

kecepatan inovasi pasar yang baru dan perubahan pola konsumen memerlukan 

kompetensi inti (core competencies). Perusahaan perlu mencari kompetensi inti di 

dalam bisnis yang dilakukan.
13

 Strategi manajemen perusahaan yang digunakan untuk 

memanfaatkan kepabilitasnya dalam menghadapi lingkungan yang berubah-ubah 

sehingga perusahaan dapat berhasil mencapai tujuan dan sasarannya. Strategi ini 

digunakan sesuai dengan perubahan situasi dan kondisi lingkungan yang dihadapi, 

                                                             
12

Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia Pusat Bahasa Edisi 

Keempat (Jakarta:Gramedia Pustaka Utama, 2008), h.1340. 

13
Kasmir, Pemasaran Bank  (Jakarta: Prenada Media, 2009, Cet. I,)  h.59. 
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terutama perubahan strategi para pesaing serta keinginan dan kepuasan pelanggan 

disertai peraturan yang berubah.
14

 

Ada beberapa definisi Strategi yang dikemukakan oleh para ahli, berikut ini 

beberapa definisi dari para ahli tersebut:  

1) Strategi Menurut Philip Kotler, Strategi adalah proses manajerial untuk 

mengembangkan dan mempertahankan kesesuaian yang layak antara sasaran, 

keahlian, dan sumber daya serta peluang-peluang pasar yang selalu berubah. 

Tujuan perencanaan strategi adalah untuk membentuk dan menyempurnakan usaha 

dan produk perusahaan sehingga memenuhi target laba dan pertumbuhan.
15

 

2) Menurut Sondang Siagian, strategi adalah cara yang terbaik untuk 

mempergunakan dana, daya dan tenaga ynag tersedia sesuai tuntunan perubahan 

lingkungan. 
16

 

3) Menurut Prof Onong Uchyana Effendi, MA. Strategi pada hakekatnya adalah 

perencanaan (planning) dan manajemen untuk mencapai tujuan tersebut. Strategi 

tidak berfungsi sebagai peta jalan yang hanya memberi arah saja, melainkan 

mampu menunjukkan taktik operasionalnya
17

. 

4) Menurut Dteiner dan miner, Strategi adalah penetapan misi perusahaan, penetapan 

sasaran organisasi degan meningkatkan kekuatan eksternal dan internal, 

                                                             
14

Ety Rochaety dan Ratih Tresnati, Kamus Istilah Ekonomi (Jakarta: Bumi Aksra, 2015), Ed. II, 

h..266. 

15
Philip  Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen  Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2000), 

h.98. 

16
Sondong  Siagian, Analisis Serta Perumusan Kebijakan dan Strategi Organisai (Jakarta: 

Gunung Agung , 1986), h.17. 

17
Onong Uchyana, Ilmu Komunukasi Teori dan Praktek (Cet, IV; Bandung:  Remaja 

Rosdakarya, 1992), h.32. 
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perumusan kebijakan inplementasinya secara tepat,  sehingga tujuan dan sasaran 

utama organisasi akan tercapai.
18

 

2.2.1.2 Tingkatan Strategi  

Dalam manajemen strategi, perusahaan pada umumnya mempunyai tiga level 

atau tingkatan strategi yaitu:
19

 

1) Strategi Korporasi (Corporate strategy) 

Strategi ini menggambarkan arah perusahaan secara keseluruhan mengenai 

sikap perusahaaan secara umum terhadap arah pertumbuhan dan manajemen berbagai 

bisnis dan lini produk untuk mecapai keseimbangan portopolio produk dan jasa.  

2) Strategi Unit Bisnis 

Strategi ini biasanya dikembangkan pada level divisi dan menekangkan pada 

perbaikan posisi persaingan produk barang atau jasa perusahaan dalam industrinya 

atau segmen pasar yang dilayani oleh divisi tersebut.  

Strategi bisnis merupakan dasar dari usaha yang dikoordinasikan dan 

ditopangyang diarahkan terhadap pencapaian tujuan usaha jangka panjang. Strategi 

bisnis menunjukkan bagaimana tujuan jangka panjang dicapai. Dengan demikian, 

suatu strategi bisnis dapat didefinisikan sebagai suatu pendekatan umum yang 

menyeluruh yang mengarahkan tindakan–tindakan utama suatu perusahaan. 

Sedangkan yang dimaksud dengan strategi bisnis perusahaan adalah pola keputusan 

dalam perusahaan yang menentukan dan mengungkapkan sasaran, maksud dan 

tujuan-tujuan yang menghasilkan kebijakan, perencanaan untuk mencapai tujuan.  

                                                             
18

George Stainer dan John Minner, Manajemen Stratejik (Jakarta: Erlangga, 1997), h.70. 

19
Husein Umar, Desain Penelitian Manajemen Strategik; Cara Mudah Meneliti Masalah-

Masalah Manajemen Startegik Untuk Skripsi Tesis dan Praktik Bisnis. h.18. 
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Strategi perusahaan berlaku bagi seluruh perusahaan baik itu perusahaan besar 

atau perusahaan kecil, sedangkan strategi bisnis hanya berfokus pada penentuan 

bagaimana perusahaan akan bersaing dan penempatan diri diantara pesaingnya. 

3) Strategi Fungsional (Functional Strategy) 

Strategi ini menekankan terutama pada pemaksimalan sumber daya 

produktivitas. Dalam batasan oleh perusahaan dan strategi bisnis yang berada di 

sekitar mereka, departemen fungsional seperti fungsi-fungsi pemasaran, SDM, 

keuangan, ProduksiOperasi mengembangkan strategi untuk mengumpulkan bersama-

sama berbagai aktivitas dan kompetensi mereka guna meningkatkan kinerja 

perusahaan. 

2.2.1.2 Jenis-jenis Strategi  

Adapun jenis-jenis strategi dalam pemasaran yaitu:
20

 

1) Strategi integrasi  

Strategi integrasi secara umum mengambarkan mengenai upaya kepemilikan 

usaha yang dapat membantu usaha yanng sedang dijalankan yang membedakan 

hanyalah usaha siapa yang harus dimiliki. 

2) Strategi Intensif   

Strategi ini mengambarkan bagaimana agar produk kita dapat menjangkau 

konsumen semaksimal mungkin baik dari segi komsumsi dan geografis. Dengan 

menggunakan produk yang sudah ada kemudian dikembangkan cara pemasarannya 

untuk dapat menghasilkan citra. Hal ini umumnya “meletakkan” produk di giografis 

yang berbeda untuk menjangkau konsumen baru 

                                                             
20

Muhammad Rifefan, Mengenal  4 Strategi Dalam  Manajmen Stratejik, 

Https://Rifortofolio.Wordpress. Com/2012/10/02/Mengenal-4-Strategi-Dalam-Manajemen-Strategis-2. 

(diakses 20 Januari 2019). 

https://rifortofolio/
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3) Strategi Diversifikasi  

Strategi ini secara umum menggambarkan sebuah strategi dimana anda 

mendirikan sebuah usaha lain yang membedakan adalah apakah usaha tersebut 

sejenis atau tidak. Strategi pertama adalah diversifikasi terkait membuat sebuah usaha 

hotel yang juga mengarah pada segmentasi High end tanpa di fasilitasi casino. 

Strategi kedua adalah diversifikasi tidak terkait, strategi ini dimana anda mendirikan 

usaha ang berbeda dengan usaha yang anda miliki sekarang.   

4) Strategi Defensif  

Strategi ini menggambarkan ketika harus mempertahankan keberlangsungan 

hidup peruahaan atau ingin berhenti berbisnis dengan mewujudkan usahadengan nilai 

kekayaanya. Strategi petama adalah penciutan, penciutan bisa dengan bisa 

mengurangi jumlah karyawan yang cukup signifikan, atau menutup beberapa toko-

toko retail di mall untuk  mengurangi biaya operasional. Strategi kedua adalah dengan 

strategi divestasi. Menjual devisi dalam usaha yang cukup merepotkan usaha, 

menjual divisi dalam usaha kepada perusahaan lain termasuk dengan karyawan yang 

bekerja dalam divisi tersebut.  

2.2.2 Teori Pemasaran  

2.2.2.1 Pengertian Pemasaran  

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh 

pengusaha untuk mendapatkan kelangsungan hidup usahanya, berkembang dan untuk 

mendapatkan laba.
21

Penafsiran yang sempit tentang pemasaran ini terlihat pula dari 

                                                             
21

Abdul Muiz, Strategi Pemasran dalam Perspektif Etika Bisnis Islam, 

http://abdlmuiz18.blogspot.co.id/2012/03/800x600-normal-0-false-false-false-in_18.html(di akses 13 

januari 2019). 

http://abdlmuiz18.blogspot.co.id/2012/03/800x600-normal-0-false-false-false-in_18.html
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defenisi American Marketing Association 1960yang menyatakan pemasaran adalah 

hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan dengan mengalirnya barang dan 

jasa dari produsen ke konsumen, disamping penafsiran ini terdapat pula pandangan 

yang lebih luasyang menyatakan pemasaran merupakan proses kegiatan yang mulai 

jauh sebelum barang-barang atau bahan-bahan masuk dalam proses produksi. Dalam 

hal ini banyak keputusan pemasaran yang harus dibuat jauh sebelum produk itu 

dihasilkan, seperti keputusan mengenai produk yang dibuat, pasarnya, harga dan 

promosinya.
22

 

 Inti dari pemasaran (marketing) adalah mengidentifikasi dan memenuhi 

kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu defenisi yang baik dan singkat dari 

pemasaran adalah “memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan”. Setiap 

perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup dan berkembang; tujuan 

tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha mempertahankan dan meningkatkan 

tingkat keuntungan/laba perusahaan. Usaha ini hanya dapat dilakukan apabila 

perusahaan dapat mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, melalui usaha 

mencari dan membina langganan, serta usaha menguasai pasar.
23

 

2.2.2.2 Strategi pemasaran 

Strategi pemasaran dapat dipahami secara logika yang dengannya unit usaha 

berharap dapat mencapai tujuan pemasarannya. Selain strategi pemasaran dapat 

diartikan sebagai seleksi atau pasar sasaran. Menentukan posisi bersaing dan 

                                                             
22

Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran; Dasar, Konsep dan Strategi, h.3. 

23
Philip  Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen  Pemasaran, h.5. 
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mengembangkan suatu bauran pemasaran efektif untuk mencapai dan melayani klien 

yang dipilih.
24

 

Dalam menjalankan suatu perusahaan membutuhkan strategi pemasaran, 

karena dengan adanya strategi pemasaran tersebut maka usaha dijadikan oleh 

perusahaan akan lebih terarah dan strategi pemasaran yang akan dijalankan harus 

direncanakandan dipersiapkan secara matang agar target yaang ingin dituju bisa 

tercapai dan dengan adanya strategi pemasaran tersebut dapat membantu dan 

mengantisipasi segala perubahan lingkungan dan perkembangan yang berlaku di 

pasar sasaran. 

Jadi, kesimpulannya adalah bahwa strategi pemasaran merupakan proses 

perencanaan perusahaan dalam memasarkan dan memperkenalkan produk ataupun 

jasa yang ditawarkan kepada konsumen.  

Adapun strategi pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahaan mencakup : 

1) Targeting (Pasar Sasaran) 

Merumuskan strategi pemasaran berarti melaksanakan prosedur tiga langkah 

secara sistematik, bermula dari segmentasi pasar, penentuan pasar sasaran dan 

penentuan posisi pasar.  

a) Segmentasi pasar  

Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar ke dalam kelompok pembeli 

yang berbeda-beda berdasarkan kebutuhan, karakteristik, ataupun prilaku yang 

membutuhkan bauran pemasaran dan produk tersendiri, atau dengan kata lain 

segmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetahui bahwa setiap pasar terdiri atas 
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beberapa segmen yang berbeda-beda. Untuk melakukan segmentasi pasar terdiri dari 

beberapa variabel yang harus diperhatikan. Tujuannya agar segmentasi yang 

dilakukan tepat sasaran. Salah dalam menentukan variabel segmen akan berdampak 

gagalnya sasaran yang ingin dicapai. Variabel untuk melakukan segmentasi pasar 

terdiri dari: 

1. Segmentasi geografis  

Segmentasi georafis dilakukan dengan cara mengelompokkan konsumen yang 

terbesar dari wilayah kedalam kelompok konsumen tertentu atas dasar unit geografis 

misalnya, Provinsi, kabupaten, Kota dan Kecamatan.  

2. Segmentasi demografis 

Segmen ini dilakukan dengan cara membagi konsumen atas variabel 

demografis seperti misalnya, umur, jenis kelamin, penghasilan, pekerjaan, agama dan 

kewarganegaraan. 

3. Segmentasi psikografis 

Pada segmentasi psikografis, pengelompokkan konsumen yang dilakukan 

pada segmen ini berdasarkan atas kelompok kelas sosial. Seperti gaya hidup atau 

karakteristik konsumen.  

4. Segmentasi menurut prilaku  

Dalam segmentasi prilaku, konsumen dikelompokkan atas dasar pengetahuan, 

sikap, tingkat penggunaan, manfaat atau respon yang diberikan terhadap suatu 

produk.
25

 

 

 

                                                             
25

Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, h.61. 



17 
 

 
 

b) Penentuan pasar sasaran  

Secara umum penentuan pasar sasaran adalah proses untuk mengevaluasi 

setiap daya tarik segmen pasar dan memilih satu atau lebih segmen yang akan 

dimasuki. Menetapkan pasar sasaran dengan cara mengembangkan ukuran-ukuran 

dan daya tarik segmen, kemudian memilih segmen yang diinginkan.  

Segmen-segmen yang perlu di evaluasi dalam hal:
26

 

1. Ukuran dan pertumbuhan segmen  

Perusahaan perlu mengupulkan data mengenai tingkat permintaan pasar, 

tingkat pertumbuhan pasar, serta tingkat keuntungan yang diharapkan dari setiap 

segmen.  

2. Daya tarik segmen  

Setelah mengetahui ukuran dan pertumbuhan setiap segmen, perusahaan perlu 

mempertimbangkan faktor-faktor yang mempengaruhi daya tarik jangka panjang 

setiap segmen. 

3. Sasaran dan sumber daya perusahaan 

Apabila ternyata sbuah segmen memiliki ukuran dan pertumbuhan yang tepat 

dan memiliki daya tarik struktural yang baik, perusahaan masih harus memperhatikan 

sasaran dan sumber daya perusahaan.  

Suatu segmen yang besar dan menarik mungkin saja tidak akan berarti apa-

apa bila sumber daya perusahaan tidak memungkinkan peruahaan untuk bersaing di 

segmen ini. Setelah mengevaluasi berbagai segmen pasar yang ada, perusahaan harus 

memutuskan segmen mana yang akan dilayani, ini merupakan seleksi pasar sasaran. 
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Pasar sasaran terdiri dari kumpulan pembeli dengan kebutuhan atau karakteristik 

serupa yang akan dilayani perusahaan.  

c) Penentuan posisi pasar  

Penentuan posisi pasar adalah mengatur sebuah produk atau jasa untuk 

menempati tempat yang jelas, berbeda dan diinginkan oleh konsumen sasaran 

dibanding dengan tempat produk pesaing. Dalam memposisikan produknya 

perusahaan harus menawarkan nilai yang lebih besar kepada segmen sasaran yang 

dipilihnya dengan cara menetapkan harga yang lebih rendah dibandingkan pesaing 

lainnya.
27

 

2) Mengindentifikasi Kebutuhan Konsumen  

Ada lima kebutuhan konsumen berdasarkan kepentingannya mulai dari yang 

paling rendah.  

a) Kebutuhan Fisiologis  

Kebutuhan dasar manusia, yaitu kebutuhan tubuh manusia untuk 

mempertahankan hidup (makanan, air, udara, rumah dan pakaian).  

b) Kebutuhan rasa aman 

Merupakan kebutuhan perlindungan dari fisik manusia. Manusia membutuhkan 

perlindungan dari gangguan kriminalitas, sehingga ia bisa hidup aman dan nyaman, 

keamanan fisik menyebabkan diperolehnya rasa aman secara spisifik karena 

konsumen tidak merasa was-was dan khawatir.  

c) Kebutuhan sosial  

Berdasarkan kepada perlunya manusia berhubungan satu dengan yang lainnya. 

Karena sesama individu saling membutuhkan.  
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d) Kebutuhan ego  

Yaitu kebutuhan untuk berprestasi sehingga mencapai derajat yang lebih tinggi 

dari yang lainnya. Manusia berusaha mencapai prestis, reputasi (status lebih baik). 

e) Kebutuhan aktulisasi diri  

Menjadikan dirinya sebagai orang yang terbaik sesuai dengan potensi dan 

kemampuan yang dimilikinya, keinginan utuk bisa menyampaikan ide, gagasan dan 

sistem nilai yang diyakininya kepada orang lain
28

 

3) Menentukan Bauran Pemasaran (Marketing Mix)  

Menurut Lopiyoadi, bauran pemasaran merupakan alat bagi pemasar yang 

terdiri atas berbagai unsur suatu program pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar 

implementasi strategi pemasaran dan positioning yang ditempatkan dapat berjalan 

sukses.
29

Marketing mix merupakan strategi kombinasi yang dilakukan oleh berbagai 

perusahaan dalam bidang pemasaran. Hampir semua perusahaan melakukan strategi 

ini guna mencapai tujuan pemasarannya, apalagi dalam kondisi persaingan yang 

demikian ketat saat ini.  

Kombinasi yang terdapat dalam komponen marketing mix harus dilakukan 

secara terpadu. Artinya, pelaksanaan dan penerapan komponen ini harus dilakukan 

dengan memerhatikan antara satu komponen dengan komponen lainnya. Karena 

antara komponen yang satu dengan komponen yang lainnya saling berkaitan erat 

guna mencapai tujuan perusahaan dan tidak efektif jika dijalankan sendiri-sendiri. 
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 Dalam praktiknya konsep bauran pemasaran terdiri dari bauran pemasarn 

untuk produk yang berupa barang maupun jasa. Kotler menyebutkan konsep bauran 

pemasaran (marketing mix) terdiri dari 4P yaitu, produc (produkt), price (harga), 

place (tempat),dan promotion (promosi). Sedangkan Boom dan Bitner menambah 

dalam bisnis jasa, bauran pemasaran disamping 4P terdapat 3P yaitu, people (orang), 

physical evidence (bukti fisik), dan process (proses).
30

Perencanaan strategi 

pemasaran produk memberikan dasar bagi persahaan untuk mengambil langkah yang 

efektif untuk masa yang akan datang. Starategi pemasaran menurut W. Y. Stanton 

adalah sesuatu yang meliputi seluruh sistem yang berhubungan dengan tujuan untuk 

merencanakan dan menentukan harga sampai dengan mempromosikan dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang bisa memuaskan kebutuhan pembeli aktual 

maupun potensial. 

Menurut Bygrave yang bukunya The Portable MBA in enterpreneurship telah 

diterjemahkan dalam tujuh belas bahasa, strategi pemasaran adalah kumpulan 

pentunjuk dana kebijakan yang digunakan secara efektif untuk mencocokkan program 

pemasaran (produk, harga, promosi, dan distribusi) dengan peluang pasar sasaran 

guna mancapai sasaran usaha. Dalam bahasa yang lebih sederhana, suatu strategi 

pemasaran pada dasarnya menunjukkan bagaimana sasaran pemasaran dapat dicapai.  

Untuk membangun sebuah strategi pemasaran yang efektif, suatu perusahaan 

menggunakan variabel-variabel bauran pemasaran (marketing mix),yang terdiri atas:
31
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a) Product (produk) 

Adapun dalam strategi marketing mix, strategi produk merupakan unsur yang 

paling penting, karena dapat mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Strategi 

produk yang diluncurkan ke pasar tidak selalu mendapat respon yang positif. Bahkan 

cenderung mengalami kegagalan jauh lebih besar dibandingkan keberhasilannya. 

Untuk mengantisipasi agar produk yang diluncurkan berhasil sesuai dengan tujuan 

yang diharapkan, maka peluncuran produk diperlukan strategi-strategi tertentu. 

Pembahasan pengertian dan lingkup yang terkandung dari suatu produk, dimulai 

dengan konsep tentang produt tersebut. Dalam konsep produk perlu dipahami tentang 

wujud (tangible) dari produk, disamping axtended product dan generic product. 

Dengan wujud produk dimaksudkan ciri-ciri atau sifat fisik produk yang dilihat dari 

konsumen fungsinya dapat memenuhi kebutuhan atau keinginannya. Produk tidak 

hanya dilihat dari wujud fisiknya, tetapi juga mencakup pelayanan, harga, prestise 

pabrik dan penyalurannya, yang semuannya diharapkan oleh konsumen dapat 

memenuhi keinginannya (consumer’s want-satisfaction). Konsep ini sikenal dengan 

perluasan produk atau extended product.
32

 

 Pada hakikatnya, seseorang membeli suatu produk bukan hanya sekedar ia 

ingin memiliki produk tersebut. Para pembeli membeli barang atau jasa karena 

barang atau jasa tersebut dapat digunakan sebagai alat untuk memuaskan kebutuhan 

dan keinginannya. Pada dasarnya produk yang dibeli konsumen itu dapat dibedakan 

atas tiga tingkatan, yaitu: 
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1. Produk inti (core product), yang merupakan inti atau dasar yang sesungguhnya 

dari produk yang ingin diperoleh atau didapatkan oleh seorang pembeli atau 

konsumen dari produk tersebut. 

2. Produk formal (formal product), yang merupakan bentuk, model, kualitas/mutu, 

merek dan kemasan yang menyertai produk tersebut. 

3. Produk tambahan (augemented product) adalah tambahan produk formal dengan 

berbagai jasa yang menyertainya, seperti pemasangan (instalasi), pelayanan, 

pemeliharaan, dan pengangkutan secara cuma-cuma. 

Hubungan dari ke tiga produk tersebut, menunjukkan tingkatan dasar dari 

produk, yang merupakan suatu bungkusan dari pelayanan penanggulangan masalah. 

Atribut produk termasuk mutu, ciri dan pilihan, gaya, merek, pencitraan produk, 

persepsi produk, kemasan, jaminan, pendukung layanan, rangkaian, biaya dan paten, 

merek dagang atau hak cipta. 

Kualitas produk dimaksudkan sebagai jaminan bahwa produk suatu komoditas 

sesuai dengan apa yang dijanjikan oleh produsen, baik melalui informasi maupun 

iklan. Kualitas produk sesungguhnya bukan hanya merupakan tuntutan etis tetapi 

juga suatu syarat untuk mencapai kesuksesan dalam bisnis. Adanya masyarakat 

pelanggan fanatik terhadap suatu komoditas lebih disebabkan oleh terbuktinya 

kualitas komoditas yang diyakini oleh masyarakat tersebut. Termasuk ke dalam 

jaminan kualitas adalah suatu pengemasan dan pemberian label pada kemasan yang 

sesuai dengan kenyataan produk tersebut. 

b) Price (harga) 

Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix  yang menghasilkan 

penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya unsur biaya saja. Walaupun 
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penetapan harga merupakan persoalan penting, masih banyak perusahaan yang 

kurang sempurna dalam menangani permasalahan-permasalahan harga tersebut. 

Penetapan harga selalu menjadi masalah bagi setiap perusahaan karena penetapan 

harga ini bukanlah kekuasaan atau kewenangan yang mutlak dari seorang pengusaha. 

Peranan penetapan harga akan menjadi sangat penting terutama pada keadaan 

persaingan yang semakin tajam dan perkembangan permintaan yang terbatas.
33

 

Penentuan harga merupakan salah satu aspek pentin dalam kegiatan 

pemasaran. Salah dalam menentukan harga akan berakibat fatal terhadap produk yang 

ditawarkan nantinya. Price (harga) mengacu pada biaya produksi produk atau jasa 

dan ditentukan oleh permintaan pasar. Pencitraan produk yang kompetitif 

mempengaruhi keputusan penentuan harga. Atribut harga meliputi tingkat harga, 

kebijakan diskon, masa kredit, dan metode pembayaran. Penetapan harga seyogianya 

dilakukan setelah perusahaan memonitor harga yang ditetapkan pesaing agar harga 

yang ditentukan kompetitif, tidak terlalu tinggi atau sebaliknya.
34

 

Dalam konsep pemasaran Islam, penentuan harga dilakukan oleh kekuatan 

pasar, yaitu kekuatan permintaan dan penawaran. Kesepakatan terjadinya permintaan 

dan penawaran tersebut, haruslah terjadi sukarela, tidak ada pihak yang merasa 

terpaksa dalam melakukan transaksi pada tingkat harga tersebut. Firman Allah 

tersebut menekankan transaksi perdagangan harus dilakukan tanpa paksaan, sehingga 

terbentuklah harga secara alamiah. Dalam hal ini, semua harga yang terkait dengan 

faktor produksi maupun produk barang itu sendiri bersumber pada mekanisme pasar 
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seperti ini, karena itu ketetapan harga tersebut telah diakui sebagai harga yang adil 

dan wajar (harga yang sesuai).
35

 

c) Place (Tempat) 

Pemilihan lokasi sangat penting mengingat apabila salah dalam menganalisis 

akan berakibat meningkatnya biaya yang akan dikeluarkan nantinya. Dalam memilih 

lokasi tergantung dari keperluan lokasi tersebut. Paling tidak ada dua faktor yang 

menjadi pertimbangan dalam penentuan lokasi adalah sebagai berikut: 

1. Faktor Utama (Primer) 

a. Dekat dengan pasar 

b.  Dekat dengan bahan baku 

c. Tersedia tenaga kerja, baik jumlah maupun kualifikasi yang dinginkan 

d. Terdapat fasilitas pengangkutan seperti jalan raya atau kereta api atau pelabuhan 

laut atau pelabuhan udara 

e. Tersedia sarana dan prasarana seperti listrik, telepon dan lainnya. 

f. Sikap masyarakat 

2. Faktor Sekunder 

a. Biaya untuk investasi dilokasi seperti biaya pembelian tanah atau pembangunan 

gedung 

b. Prospek perkembangan harga atau kemajuan dilokasi tersebut 

c. Kemungkinan untuk perluasan lokasi 

d. Terdapat fasilitas penunjang lain seperti pusat perbelanjaan atau perumahan.
36
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Tempat atau lokasi yang strategi akan menjadi salah satu keuntungan bagi 

perusahaan karena mudah terjangkau oleh konsumen, namun sekaligus juga 

menjadikan biaya rental atau investasi tempat menjadi semakin mahal. Dekorasi dan 

desain sering menjadi daya tarik tersendiri bago para target konsumen. 

d) Promotion (Promosi) 

Produk sudah diciptakan, harga juga sudah ditetapkan, dan tempat (lokasi dan 

layout sudah disedikan), artinya produk sudah benar-benar siap untuk dijual. Cara 

untuk memberitahukan masyarakat adalah melalui sarana promosi.
37

 Suatu produk 

sangat bermanfaat akan tetapi jika tidak dikenal oleh konsumen, maka produk 

tersebut tidak akan diketahui manfaatnya dan mungkin tidak dibeli oleh konsumen. 

Oleh karena itu, perusahaan harus berusaha mempengaruhi para konsumen, untuk 

menciptakan permintaan atas produk itu, kemudian dipelihara dan 

dikembangkan.
38

Promotion (promosi) terdiri atas seluruh metode pengkomunikasian 

produk yang ditawarkan pada pasar yang ditargetkan.
39

 

Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan merupakan penggunaan 

kombinasi yang terdapat dari unsur-unsur atau peralatan promosi, yang 

mencerminkan pelaksanaan kebijakan promosi dari perusahaan tersebut. Kombinasi 

dari unsur-unsur atau peralatan promosi ini dikenal dengan apa yang disebut acuan/ 

bauran promosi (promotional mix), yang terdiri dari Advertensi, Personal Selling, 

Promosi penjualan (sales promotion), dan Publisitas (publicity). Dengan kegiatan 

promosi yang dilakukan, perusahaan akan berusaha membujuk calon pembeli dan 
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pelanggan untuk melakukan pembelian atas produk yang dipasarkan, dalam hal ini 

perusahaan melakukan komunikasi dengan para konsumen. Seperti telah diutarakan 

di atas, kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan menggunakan acuan/ 

bauran promosi (promotional mix) yang terdiri dari: 

1) Advertensi, merupakan bentuk penyajian data promosi dari gagasan, barang atau 

jasa yang dibiayai oleh suatu sponsor tertentu yang bersifat nonpersonal. Media 

yang sering digunakan dalam advertensi ini adalah radio, televisi, majalah, surat 

kabar, dan billiboard. 

2) Personal selling, yang merupakan penyajian secara lisan dalam suatu pembicaraan 

dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan tujuan agar dapat terealisasinya 

penjualan. 

3) Promosi penjualan (Sales Promotion), yan merupakan segala kegiatan pemasaran 

selain personal selling, advertensi, dan publisitas, yang merangsang pembelian 

oleh konsumen dan keefektifan agen seperti pameran, pertunjukan, demonstrasi 

dan segala usaha penjualan yang tidak dilakukan secara teratur atau kontinyu. 

4) Publisitas (publicity), merupakan usaha untuk merangsang permintaan dari suatu 

produk secara nonpersonal dengan membuat, baik yang berupa berita yang 

bersifat komersial tentang produk tersebut di dalam media tercetak atau tidak, 

maupun hasil wawancara yang disiarlan dalam media tersebut. 

Oleh karena acuan/bauran promosi adalah kombinasi strategi yang paling baik 

dari unsur-unsur promosi tersebut, maka untuk dapat efektifnya promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan, perlu dilakukan terlebih dahulu peralatan atau unsur 
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prormosi apa yang sebaiknya digunakan dan bagaimana pengkombinasian unsur-

unsur tersebut, agar hasilnya dapat optimal.
40

 

e) People (Aset/Konsumen) 

People (orang) yaitu semua orang yang terlibat aktif dalam pelayanan dan 

mempengaruhi persepsi pembeli, nama, pribadi pelanggan, dan pelanggan-pelanggan 

lain yang ada dalam lingkungan pelayanan. People meliputi kegiatan untuk 

karyawan, seperti kegiatan rekrutmen, pendidikan dan pelatihan, motivasi, balas jasa, 

dan kerja sama pelanggan yang menjadi nasabah atau calon nasabah. People 

merupakan aset utama dalam industri jasa, terlebih lagi people yang merupakan 

karyawan dengan performance tinggi.
41

 

Kemampuan knowledge (pengetahuan) yang baik, akan menjadi kompetensi 

dasar dalam internal perusahaan dan pencitraan yang baik di luar. Faktor penting 

lainnya dalam people adalah atitude dan motivation dari karyawan dalam industri 

jasa. Moment of truth akan terjadi pada saat terjadi kontak antara karyawan dan 

konsumen. Attitude sangat penting, dapat diaplikasikan dalam berbagai bentuk, 

seperti penampilan karyawan, suara dalam bicara, body langguage, ekspresi wajah, 

dan tutur kata. 
42

 

f) Process (proses) 

Proses, mutu layanan jasa sangat bergantung pada proses penyampaian jasa 

kepada konsumen, mengigat bahwa penggerak perusahaan jasa adalah karyawan itu 
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sendiri, maka untuk menjamin mutu layanan (quality assurance), seluruh operasional 

perusahaan harus dijalankan sesuai dengan sistem dan prosedur yang terstandarisasi 

oleh karyawan yang berkompotensi, berkomitmen, dan loyal terhadap peruahaan 

tempatnya bekerja.  

g) Physical Evidence (bukti fisik)  

Physical Evidence/ bukti fisik perhatian dipusatkan pada sektor lingkungan 

dan suasana produk atau dimana produk akan dikomsumsi. Building merupakan 

bagian dari bukti fisik, karakteristik yang mnjadi persyaratan yang bernilai tambah 

bagi konsumen dari perusahaan jasa yang memilki karakter. Perhatian terhadap 

interior, perlengkapan bangunan, termasuk lightning system, dan tata ruang yang 

lapang menjadi perhatian penting dan dapat mempengaruhi mood pengunjung. 

Khususnya menjadi syarat utama perusahaan jasa dengan kelas market khusus.
43

 

2.2.3 Teori Manajemen Syariah 

2.2.3.1 Pengertian Manajemen Syariah  

Dalam bahasa Arab manajemen disebut dengan „idarah. Kata „idarah diambil 

dari kata adartasy-syai’a dalam Elias’ Modern Dictionary English Arabic kata 

management (inggris) sepadan dengan kata tadbir, ‘idarah, siya>sah, dan qiyadah  

dalam bahasa Arab. Tadbir  merupakan bentuk masdar dari kata kerja dabbara, 

yudabbiru, tadbiran. Jadi tadbir berarti penertiban, pengaturan, pengurusan, 

perencanaan dan persiapan.
44
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Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia manajemen berarti: 1) penggunaan 

sumber daya secara efektif untuk mencapai sasaran. 2) pimpinan yang bertanggung 

jawab atas jalannya perusahaan dan organisasi.
45

Sedangkan secara istilah, 

Muhammad Abdul Jawwad memberikan pengertian bahwa manajemen adalah 

aktifitas menertibkan, mengatur dan berpikir yang dilakukan oleh seseorang sehingga 

dia mampu mengurutkan, menata dan merapikan hal-hal yang ada disekitarnya, 

mengetahui serta menjadikan hidupnya selalu selaras dan serasi dengan yang lainnya. 

Manajemen Syariah dapat diartikan sebagai sistem terkait seni maupun proses 

yang tujuannya mempermudah dalam pencapaian tujuan dengan prinsip efektif dan 

efisien dan juga harus sesuai dengan aturan syarriat islam, yakni al-Qur‟an,  hadist, 

dan ijma, qiyas dan sumber ajaran lainnya. Manajemen syariah pada dasarnya adalah 

menganut pola kepemimpinan Rasulullah saw, yang kemudian dijabarkan dan 

diperluas dalam segala aspek ekonomi
46

 

Manajemen bisa dikatakan telah memenuhi syariah apabila: pertama, 

manajemen ini mementingkan perilaku yang terkait dengan nilai-nilai keimanan dan 

ketauhidan. Kedua, manajemen syariah pun mementingkan adanya struktur 

organisasi. Ini bisa di lihat pada Q.S al-An‟am/6:65 
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Terjemahnya: 

Katakanlah (Muhammad), "Dialah yang berkuasa  mengirimkan azab 
kepadamu, dari atas atau dari bawah kakimu atau Dia mencampurkan kamu 
dalam golongan-golongan (yang saling bertentangan) dan merasakan kepada 
sebahagian kamu keganasan sebahagian yang lain. Perhatikanlah, bagaimana 
Kami menjelaskan berulang-ulangtanda-tanda (kekuasaan Kami)agar mereka 
memaha(nya).

47
 

Ini menjelaskan bahwa dalam mengatur dunia, peranan manusia tidak akan 

sama. Ketiga,manajemen syariah membahas soal sistem. Sistem ini disusun agar 

perilaku pelaku di dalammnya berjalan dengan baik.  

Al-Qur‟an juga terdapat penjelsan mengenai manajemen, yaitu pada Q.S Ash-

Shaff /61:4, sebagai berikut: 

                        

Terjemahnya: 

Sesungguhnya Allah mencintai orang-orang yang berperang dijalan-Nya 
dalam barisan yang teratur, mereka seakan-akan seperti suatu bangunan yang 
tersusun kokoh).

48
 

Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa manajemen dalam 

Islam adalah aktifitas menertibkan, mengatur dan berpikir yang mengandung nilai-

nilai keimanan dan ketauhidan. 

Menurut Karebet dan Yusanto syari‟ah memandang manajemen dari dua sisi, 

yaitu: 

1) Manajemen Sebagai ilmu  

Sebagai ilmu, manajemen termasuk sesuatu yang bebas nilai atau berhukum 

asal mubah. Konsekuensinya, kepada siapapun umat Islam boleh belajar. Berkaitan 
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dengan ini, kita perlu mencermati pernyataan Imam Al Ghazali dalam kitabnya Ihya 

Ulumuddin, Bab Ilmu. Beliau membagi ilmu dalam dua kategori ilmu berdasarkan 

takaran kewajiban yaitu:  

a) Ilmu yang dikategorikan sebagai fardhu ‘ain, yakni yang termasuk dalam 

golongan ini adalah ilmu-ilmu ts\aqofah bahasa Arab, sirah nabawiyah,Ulumul 

Qur‟an, Ulumul hadits, Tafsir, dan sebagainya.  

b) Ilmu yang terkategori sebagai fardhu kifayah, yaitu ilmu yang wajib dipelajari oleh 

salah satu atau sebagian dari kaum muslimin. Ilmu yang termasukdalam kategori 

ini adalah ilmu-ilmu kehidupan yang mencakup ilmu pengetahuan dan teknologi 

serta keterampilan, diantaranya seperti ilmu kimia, biologi, fisika, kedokteran, 

pertanian, teknik danmanajemen.  

2) Manajemen Sebagai Aktivitas  

Dalam ranah aktivitas, Islam memandang bahwa keberadaan manajemen 

sebagai suatu kebutuhan yangtak terelakkan dalam memudahkan implementasi Islam 

dalam kehidupan pribadi, keluarga danmasyarakat. Implementasi nilai-nilai Islam 

berwujud pada difungsikannya Islam sebagai kaidah berpikirdan kaidah amal dalam 

kehidupan.Sebagai kaidah berpikir, aqidah dan syari‟ah difungsikan sebagai asas dan 

landasan pola pikir. Sedangkan sebagai kaidah amal, syariah difungsikan sebagai 

tolak ukur (standar) perbuatan. Karenanya, aktivitas menajemen yang dilakukan 

haruslah selalu berada dalam koridor syariah.Syariahharus menjadi tolak ukur 

aktivitas manajemen.  
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2.2.3.2 Prinsip Manajemen Syariah 

Perbuatan manusia menurut pendekatan syariah dapat berentuk perbuatan 

ibadah dan dapat berbentuk perbuatan muamalah, suatu perbuatan ibadah pada 

dasarnya tidak boleh dilakukan kecuali ada dalil atau ketentuan yang terdapat dalam 

Al-quran atau Al-hadits, yang menyatakan bahwa perbuatan itu harus atau boleh 

dilakukan. Sedangkan dalam muamalah pada dasarnya semua perbuatan boleh 

dilakukan kecuali ada ketentuan dalam al-Qur‟an dan al-hadits yang melarangnya.  

Manajemen yang baik harus harus memenuhi syarat-syarat yang tidak boleh 

ditinggalkan demi pencapaian hasil yang baik. Oleh karena itu, para penguasa dan 

pengusaha wajib mempelajari ilmu manajemen yang sesuai denga syariat islam. 

Terdapat beberapa prinsip manajemen syariah yaitu:  

1) Keadilan  

Meski benar keadilan dan ketidak adilantelah terlihat jelas semenjak manusia 

eksis dimuka bumi ini, manusia masih kabur dalam mengabarkan tapal batasnya. Arti 

keadilan tidak pernah dipahami secara lengkap. Keadilan merupakan satu prinsip 

fundamental dalam ideologi islam. Pengelolaan keadilan seharusnya tidak sepotong-

potong, anpa mengacu pada status sosial. Aset finansial, kelas dan keyakinan religius 

seseorang. al-Qur‟an telah memerintahkan penganutnya untuk mengambil keputusan 

dengan beregangan dengan kesamaan derajat, keutuhan dan keterbukaan.  

Kata kunci yang digunakan al-Qur‟an dalam menjelaskan konsep keadilan 

adalah „adl dan qis\t. ‘adl mengandung pengertian sawiyyah, dan juga mengandung 

makna pemerataan dan kesamaan.  Qis\t  juga mengandung makna distribusi, 

asuransi, jarak yang merata. Sehingga kedua kata dalam al-Qur‟an yang digunkan 
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untuk menyatakan keadilan yakni „adl dan qis\t mengandung makna distribusi yang 

merata. Termasuk distribusi materi.  

2) Amanah dan pertanggung jawaban 

Dalam hal amanah dan pertanggung jawaban, islam menggariskan dalam 

firman Allah Q.S. An-Nahl/16:93.  

                             

       

Terjemahnya: 

Dan kalau Allah menghendaki, niscaya Dia menjadikan kamu satu umat 
(saja), tetapi Allah menyesatkan siapa yang dikehendaki-Nya dan memberi 
petunjuk kepada siapa yang dikehendaki-Nya. dan Sesungguhnya kamu akan 
ditanya tentang apa yang telah kamu kerjakan.

49
 

Al-Maraghi mengklarifikasikan amanat terdiri atas tanggung jawab manusia 

kepada sesamanya, tanggung jawab manusia kepada tuhan dan tanggung jawab 

manusia kepada dirinya sendiri. Prinsip tersebut bermakna bahwa setiap pribadi yang 

mempunyai kedudukan fungsional dan interaksi antarmanusia dituntut agar 

melaksanakan kewajibannya dengan sebaik-baiknya. Apabila ada kelainan terhadap 

kewajiban tersebut akan mengakibatkan kerugian bagi dirinya sendiri. 

3) Komunikatif  

Sesungguhnya dalam setiap gerak manusia tidak dapat menghindari untuk tetap 

berkomunikasi, dalam manajemen komunikasi menjadi faktor yang penting dalam 

melakukan transformasi kebijakan atau keputusan dalam rangka pelaksanaan 

manajerial itu sendiri menuju tetcapainya tujuan yang diharapkan. Begitu pentingnya 

komunikasi dalam manajemen, sehingga menuntut komunikasi tersebut disampaikan 

dengan tepat.  
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2.3 Tinjauan Konseptual 

Agar tidak terjadi kesalah pahaman dalam memberikan pengertian, maka 

peneliti memberikan penjelasan dari beberapa kata yang dianggap perlu agar mudah 

dipahami, yaitu sebagai berikut: 

2.3.1 Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia strategi berarti: 1) ilmu dan seni 

menggunakan semua sumber daya bangsa-bangsa untuk melaksanakan 

kebijaksanaan tertentu dalam perang dan damai. 2) ilmu dan seni memimpin 

bala tentara untuk menghadapi musuh dalam perang, dalam kondisi yang 

menguntungkan; sebagai komandan ia memang menguasai betul seorang 

perwira dimedan perang. 3) rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk 

mencapai sasaran khusus. 4) tempat yang baik menurut siasat perang.
50

  

Menurut Chadler Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan 

dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tidak lanjut serta 

prioritas alokasi sember daya. Strategi adalah sebuah tindakan proses 

perencanaan untuk mencapai tujuan yang telah di tetapkan, dengan melalukan 

hal-hal yang besifat terus menerus sesuai keputusan bersama dan berdasarkan 

sudut pandang kebutuhan pelanggan.  

2.3.2 Taman Wisata Puncak Bila yang berlokasi di Desa Bila Riase, Kecamatan Pitu 

Riase, adalah salah satu sarana tempat rekreasi alternatif di Kabupaten Sidrap 

yang menawarkan panorama alam yang eksotik. Selain arena permandian 

waterboom, pengunjung juga dimanjakan dengan berbagai wahana yang 
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tersedia di tempat wisata yang memadukan antara wisata modern dan keindahan 

alam ini, sehingga menjadi daya tarik tersendiri bagi pengunjung.
51

 

2.3.3 Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia pemasaran berarti: 1) proses, cara, 

perbuatan memasarkan suatu barang dagangan; jika transfortasi kurang lancar, 

hasil bumi penduduk akan sulit. 2) perihal menyebar luaskan ketengah-tengah 

masyarakat; olahraga sehat ketengah-tengah masyarakat pendapat dukungan 

sepenuhnya dari pemerintah.
52

 Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan 

serangkaian proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan dan memberikan 

nilai kepada pelanggan dan untuk mengelolah hubungan pelanggan dengan cara 

yang menguntungkan organisasi dan pemangku kepentingannya.
53

 

2.3.4 Dalam bahasa Arab manajemen disebut dengan „idarah. Kata „idarah diambil 

dari kata adartasy-syai’a dalam Elias’ Modern Dictionary English Arabic kata 

management (inggris) sepadan dengan kata tadbir, ‘idarah, siya>sah, dan 

qiyadah  dalam bahasa Arab. Tadbir  merupakan bentuk masdar dari kata kerja 

dabbara, yudabbiru, tadbiran. Jadi tadbir berarti penertiban, pengaturan, 

pengurusan, perencanaan dan persiapan.
54

Menurut Kamus Besar Bahasa 

Indonesia manajemen berarti: 1) penggunaan sumber daya secara efektif untuk 

mencapai sasaran. 2) pimpinan yang bertanggung jawab atas jalannya 
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perusahaan dan organisasi.
55

 Sedangkan secara istilah, Muhammad Abdul 

Jawwad memberikan pengertian bahwa manajemen adalah aktifitas 

menertibkan, mengatur dan berpikir yang dilakukan oleh seseorang sehingga dia 

mampu mengurutkan, menata dan merapikan hal-hal yang ada disekitarnya, 

mengetahui serta menjadikan hidupnya selalu selaras dan serasi dengan yang 

lainnya. 

Jadi berdasarkan pengertian tersebut, maka yang dimaksud dengan Strategi 

Pemasaran dalam Analisis Manajemen Syariah bahwasanya penulis ingin mengetahui 

bagaimana sistem pemasaran Taman Wisata Puncak Bila kab.Sidrap dalam 

meningkatkan minat wisatawan dan apakah staregi pemasaran yang digunakan sudah 

sesuai dengan manajemen syariah.  

  

                                                             
55

Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia Pusat Bahasa Edisi II, 

h.870 



37 
 

 
 

2.4 Kerangka Pikir 

Taman wisata puncak bila merupakan taman wisata yang berada di Desa Bila, 

Kecamatan Dua Pitue, Kabupaten Sidenreng Rappang yang pada saat ini banyak 

diminati oleh wisatawan. Wisatawan yang berkunjung tidak hanya masyarakat 

setempat melainkan dari berbagai luar daerah. Objek wisata ini memadukan wisata 

modern dan perpaduan keindahan alam. Ini menjadi daya tarik tersendiri bagi 

wisatawan yang ingin berkunjung sehingga para wisatan selalu manjadikan taman 

wisata ini pilihan untuk liburan bersama keluarga.  

Adapun strategi pemasaran yang digunakan oleh pemilik Taman Wisata 

Puncak Bila Kabupaten Sidrap, yaitu mulai dari mengidentifikasi kebutuhan 

konsumen, pasar sasaran dan marketing mix. Setelah tahapan strategi pemasaran 

selanjutnya bagaimana peningkatan minat wisatawan/pengunjung.Kemudian setelah 

itu akan dianalisis dengan manajemen syariah apakah kebutuhan konsumen, pasar 

sasaran, dan marketing mix penerapannya sesuai atau tidak sesuai dengan Analisis 

Manajemen Syariah. 

Penulis menggambarkan kerangka pikir tentang Strategi Pemasaran Taman 

Wisata Puncak Bila Kab. Sidrap dalam Meningkatkan Minat Wisatawan  (Analisis 

Manajmen Syariah), yaitu sebagai berikut: 
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Gambar.1.1 BaganKerangka Pikir 

Bagan Kerangka Pikir 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang dilakukan penulis adalah penelitian lapangan (field 

research) yaitu penelitian yang langsung berhubungan dengan objek penelitian yang 

diteliti yaitu pemilik wisata dan wisatawan. Penelitian kualitatif merupakan penelitian 

yang dilakukan berdasarkan paradigma, strategi, dan implementasi model secara 

kualitatif. Istilah penelitian kualitatif dimaksudkan sebagai jenis penelitian yang 

temuan-temuannya tidak diperoleh melalui prosedur statistik atau bentuk hitungan 

lain. Contohnya, dapat berupa penelitian tentang kehidupan, riwayat, dan perilaku 

seseorang,  peranan organisasi, gerakan sosial, atau hubungan timbale balik.
56

 

Penelitian ini meneliti tentang “Strategi Pemasaran Taman Wisata Puncak 

Bila Kabupaten  Sidrap dalam Meningkatkan Minat Wisatawan (Analisis Manajmen 

Syariah)”. Di samping itu tidak terlepas dengan mengadakan penelitian kepustakaan 

dengan melakukan penelitian melalui buku-buku. 

3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian 

3.2.1 Lokasi Penelitian 

Peneliti dalam hal ini terkait dengan lokasi penelitian yang telah melakukan 

penelitian pada tempat Wisata yang berlokasi di Desa Bila, Kecamatan Dua Pitue, 

kabupaten Sidrap. 

3.2.2 Waktu Penelitian 

Kegiatan penelitian ini dilakukan dalam waktu kurang lebih 1 bulan lamanya 

disesuaikan dengan kebutuhan penelitian. 

3.3 Fokus Penelitian 

Pada skripsi yang telah diteliti oleh penulis,  berfokus pada Strategi pemasaran 

dan Wistawan di Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap.  
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3.4 Jenis dan Sumber Data 

Data adalah bentuk-bentuk ungkapan, kata-kata, angka, simbol, dan apa saja 

yang memberikan makna, yang memerlukan proses lebih lanjut. Oleh sebab itu, perlu 

disampaikan wujud data apa yang akan diperlukan.
57

 Data yang digunakan adalah 

data yang meliputi bahan-bahan yang bersifat primer dan sekunder. 

3.4.1 Bahan-bahan yang bersifat primer 

Data primer adalah data yang diambil langsungdari narasumber yang ada di 

lapangan dengan tujuan agar penelitian ini memperoleh informasi yang lebih jelas. 

Teknik yang digunakan dalam menetukan narasumber yaitu menentukan jumlah 

narasumber yang akan diwawancarai untuk memperoleh informasi. Narasumber 

tersebut  terdiri dari pemilik wisata dan wisatawan 

3.4.2 Bahan-bahan yang bersifat sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber eksternal maupun 

sumber internal. Dalam penelitian ini penulis mendapatkan data dari pemilik wisata 

dan wisatawan, buku-buku literatur, internet, jurnal, skripsi yang terkait serta data 

lainya yang dapat membantu ketersedian data yang relevan dengan tema penelitian 

ini. Data sekunder adalah sumber data penelitian yang diperoleh secara tidak 

langsung serta melalui media perantara. 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yaitu langkah yang paling utama dalam penelitian 

karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Pengumpulan data 

dapat dilakukan dalam berbagai setting, sumber dan cara. Bila dilihat dari settingnya 

data dapat dikumpulkan pada setting alamiah, pada suatu seminar, diskusi dijalan dan 

lain-lain. Bila dilihat dari sumber datanya, maka pengumpulan data dapat 

menggunakan sumber primer dan sekunder. Selanjutnya bila dilihat dari segi cara 

atau teknik pengumpulan data dapat dilakukan dengan observasi, interview, 

dokumentasi dan gabungan. Penulis mengelompokkan jenis dari pengumpulan data 

yaitu 
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3.5.1 Observasi 

Sutrisno Hadi mengemukakan bahwa, observasi merupakan suatu proses yang 

kompleks, observasi dapat dibedakan menjadi participant observastion (observasi 

berperan serta) dan nonparticipant observation. 

Participant observastion, peneliti terlibat dengan kegiatan sehari-hari orang 

yang sedang diamati atau yang digunakan sebagai sumber data penelitian. Sedangkan 

non participant observation peneliti terlibat langsung dengan aktivitas orang-orang 

yang sedang diamati maka dalam observase nonparticipant peneliti tidak terlibat dan 

hanya sebagai pengamat independen.
58

 

Asumsinya bahwa informasi yang diperoleh peneliti melalui pengamatan akan 

lebih akurat apabila juga digunakan wawancara atau juga menggunakan bahan 

dokumentasi untuk mengoreksi keabsahan informasi yang telah diperoleh dengan 

kedua metode tersebut.
59

 

3.5.2 Wawancara 

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila peneliti ingin 

melakukan studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti 

dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari narasumber yang lebih 

mendalam dan jumlah narasumbernya sedikit. 

Wawancara dapat dilakukan secara terstruktur dan tidak terstruktur. 

Wawancara terstruktur digunakan sebagai teknik pengumpulan data bila peneliti atau 

pengumpulan data telah mengetahui dengan pasti tentang informasi apa yang akan 

diperoleh. Wawancara tidak terstruktur adalah wawancara yang bebas dimana peneliti 

tidak menggunakan pedoman wawancara yang telah tersusun secara sistematis dan 

lengkap untuk pengumpulan datanya. 

3.5.3 Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan suatu cara pengumpulan data yang menghasilkan 

catatan-catatan penting yang berhubungan dengan masalah yang diteliti, sehingga 

akan diperoleh data yang lengkap, sah dan bukan berdasarkan perkiraan.
60

 

Dokumentasi Sebagai pelengkap dalam pengumpulan data maka penulis 
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Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan 

R&DCetakan 14 (Bandung: alfabeta, 2012), h.204. 
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Burhan  Bungin,  Analisis Data Penelitian Kualitatif  (Jakarta:  Raja Grafindo Persada, 2012), 

h.203. 

60
Basrowi dan Suwandi, Memahami Penelitian Kualitatif  (Jakarta: Rineka Cipta, 2008), h.158. 
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menggunakan data dari sumber-sumber yang memberikan informasi terkait dengan 

permasalahan yang dikaji. 

3.6 Teknik Analisis Data  

Analisis data dalam penelitian kualitatif, dilakukan pada saat pengumpulan 

data berlangsung, dan setelah selesai pengumpulan data dalam periode tertentu. Pada 

saat wawancara, peneliti sudah melakukan analisis terhadap jawaban yang 

diwawancarai setelah dianalisis terasa belum memuaskan, maka peneliti akan 

melanjutkan pertanyaan lagi, sampai tahap tertentu diperoleh data yang dianggap 

kredibel. Miles dan Huberman mengemukakan bahwa aktivitas dalam analisis data 

kualitatif dilakukan secara interaktif dan berlangsung secara terus menerus sampai 

tuntas, sehinga datanya sudah jenuh. 

Adapun langkah-langkah analisis data yaitu sebagai berikut: 

Periode Pengumpulan 

............................................................ 

Reduksi Data   

Antisipasi Selama           Setelah                      Analisis 

Display Data     

                                    Selama                                    Setelah                      

Kesimpulan/verifikasi 

 

Selama   Setelah     

Gambar 2. Kompenen dalam analisis data (flow Model) 

 

3.6.1 Reduksi Data (data reduction) 

Data yang diperoleh dari lapangan jumlahnya cukup banyak, untuk itu maka 

perlu dicatat secara teliti dan rinci. Makin lama peneliti kelapangan, maka jumlah 

data akan makin banyak, kompleks dan rumit. Untuk itu perlu segera dilakukan 

analisis data melalui redaksi data. Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-
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hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya 

dan membuang yang tidak perlu. Dengan demikian data yang telah direduksi akan 

memberikan gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti untuk melakukan 

pengumpulan data selanjutnya, dan mencarinya bila diperlukan. 

Dengan mereduksi data, setiap peneliti akan dipandu oleh tujuan yang akan 

dicapai. Tujuan utama dari penelitian kualitatif adalah pada temuan. Oleh karena itu, 

kalau peneliti dalam melakukan penelitian, menemukan segala sesuatu yang 

dipandang asing, tidak dikenal, belum memiliki pola, justru itulah yang harus 

dijadikan perhatian peneliti dalam mereduksi data. 

3.6.2 Penyajian Data (data display) 

Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah mendisplaykan data. 

Dengan mendisplaykan data, maka akan memudahkan untuk memahami apa yang 

terjadi, merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa yang telah dipahami 

tersebut. Selanjutnya disarankan, dalam melakukan display data, selain dengan teks 

yang naratif, juga dapat berupa, grafik, matrik, network  (jejaring Kerja), dan chart. 

Dalam prakteknya tidak semudah ilustrasi yang diberikan, karena fenomena sosial 

bersifat kompleks, dan dinamis, sehingga apa yang ditemukan pada saat memasuki 

lapangan dan setelah berlangsung agak lama di lapangan akan mengalami 

perkembangan data. Untuk itu maka peneliti harus selalu menguji apa yang telah 

ditemukan pada saat memasuki lapangan yang masih bersifat hipotetik itu 

berkembang atau tidak. 

 

 

3.6.3 Kesimpulan/Verifikasi (conclusion/verification) 

Langkah ketiga dalam analisis data kualitatif menurut Miles dan Huberman 

adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal yang dikemukakan 

masih bersifat sementara, dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang 

kuat yang mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila 

kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal didukung oleh bukti-bukti yang valid 

dan konsisten saat peneliti kembali ke lapangan mengumpulkan data, maka 

kesimpulan yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel. 

Dengan demikian kesimpulan dalam penelitian kualitatif mungkin dapat 

menjawab rumusan masalah yang dirumuskan sejak awal, tetapi mungkin juga tidak, 

karena seperti telah dikemukakan bahwa masalah dan rumusan masalah dalam 
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penelitian kualitatif masih bersifat sementara dan akan berkembang setelah penelitian 

berada dilapangan.
61
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Gambaran Umum lokasi penelitian  

4.1.1 Sejarah berdirinya Taman Wisata Puncak Bila  

 Taman Wisata Puncak Bila awal mulanya lokasi bernama Lapao  terletak di 

pegunungan Bila, kecamatan Duapitue, kabupaten Sidrap. Lokasinya 215 kilometer 

dari arah utara dari induk kota provinsi sulawesi selatan dan dari ibukota kabupaten 

Sidrap jaraknya sekitar 36 kilometer dari arah timur objek wisata ini memadukan 

wisata modern dengan perpaduan keindahan alam. Ini menjadi daya tarik tersendiri 

bagi wisatawan yang ingin berkunjung. Taman wisata yang telah dinobatkan sebagai 

destinasi wisata terbaik Sulawesi Selatan 2016 lalu punya beragam Wisata yang 

menarik.  

Alasan didirikannya Taman Wisata Puncak ini karena melihat potensi 

lingkungannya  kemudian pengelolah mencoba mengembangkan agro bisnis, awalnya 

agro bisnis yaitu pertanian, peternakan, perkebunan dan perikanan. Setelah ditata 

sedemikian rupa pengelolah  melihat bahwa ada potensi wisata dan pada akhirnya 

berkembanglah menjadi agro wisatawan yang memadukan konsep prtanian, 

peternakan, perkebunan dan perikanan yang bebasis alam, disamping itu pula 

pengelolah ingin mengangkat ekonomi rakyat, terutama bagi pemuda-pemuda 

setempat yang pengangguran. Hingga saat ini pembangunan masih tetap 

dikembangkan dan sarana dan prasarana terusmenerus ditingkatkan. Pengelolah 

mencoba menciptakan sesuatu yang menarik, yang berbeda, lain daripada yang lain 
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dan tanpa merusak alam itu sendiri seperti pembangunan sepeda raksasa merupakan 

icon bagi Taman Wisata Puncak Bila. 

Sebelum tiba ditaman wisata puncak bila, anda akan melewati deretan 

hamparan sawah hijau dan perkebunan. Untuk masuk ke  taman wisata puncak bila 

yang memliki luas sekitar 50 hakter tersebut, pengelolah juga menyediakan fasilitas-

fasilitas yang bisa dikatakan lengkap, natural atau brnuansa alam, dan menetapkan 

beragam tiket masuk. Senin-jumat tiket masuk dijual Rp. 20 ribu, sabtu-minggu Rp. 

25 ribu, dan libur nasional atau hari raya Rp. 30 ribu. Adapula tiket terusan untuk hari 

senin-jumat Rp. 55 ribu, dan sabtu-minggu atau libur nasional Rp. 60 ribu. Aneka 

wahan dan permainan permainan bisa anda nikmati sepuasnya. 

4.1.2 Visi dan Misi Taman Wisata Puncak Bila 

Menurut bapak Ahmad shalihin Halim visi dan misi Taman Wisata Puncak 

Bila adalah mampu memberikan manfaat sebesar-besarnya untuk pembangunan 

khususnya di Sidrap dalam bidang parawisata, mampu memberikan pelayanan kepada 

wisatawan dengan cara wisatawan merasa nyaman jika datang berkunjung dengan 

keluarga. Adapun dari segi misi sosial yaitu mampu memberikan dampak kepada 

masyarakat artinya mampu memberikan atau membuka lapangan kerja dan 

merupakan misi sosial yang sangat mendorong kita sampai sekarang ini, dan mampu 

memberikan peluang kerja masyarakat sekitar yang pengangguran. 
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4.1.3 Struktur perusahaan PT. Puncak Alam Nusantara 

Gambar 1.2 Data Struktur Perusahaan PT. Puncak Alam Nusantara 

 STRUKTUR PERUSAHAAN 

PT. PUNCAK ALAM NUSANTARA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

KOMISARIS 

 
DIREKTUR UTAMA 

AHMAD SHALIHIN HALIM, S.Th,I., M,Hum 

MANAJER OPERASIONAL 
AHMAD AKBAR 

Bagian 
Marketing 

NURMAIKA  ASIS 

Bagian 
IT/Tehnik 
HERMAN 

Bagian 
Umum & Wahana 

LUCkY 
PURWADIKA 

Bagian 

Administrasi/Keuangan 

ANDI SURYANI 

Staf/ 
karyawan 

Staf/ 
karyawan 

Staf/ 
karyawan 

Staf/ 
karyawan 
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4.2 Cara memenuhi kebutuhan wisatawan  di Taman Wisata Puncak Bila 

Kabupaten Sidrap 

Taman Wisata Puncak Bila, merupakan salah satu destinasi objek Wisata yang 

bergerak  dibidang Agro Bisnis, dimana  Taman Wisata Puncak Bila juga merupakan 

destinasi objek wisata favorit di kabupaten Sidrap dan peraih destinasi wisata terbaik 

Sulsel. 

Dalam penerapan perencanaan strategi melibatkan serangkaian tindakan yang 

tepat guna mencapai tujuan perusahaan, perencanaan strategi yang meliputi pada 

jangkaun ke masa depan yang jauh (Visi), dan ditetapkan sebagai keputusan 

pimpinan tertinggi agar memungkinkan organisasi berinteraksi secara efektif (Misi), 

dan mengidentifikasi peluang dan ancaman eksternal serta mengukur dan menetapkan 

kelemahan dan kekuatan internal dan menetapkan tujuan jangka panjang. 

Sebagaimana hasil wawancara dengan bapak Ahmad Shalihin Halim sebagai 

Direktur utama Taman Wisata Puncak Bila mengatakan bahwa: 

“Untuk visi dan Misinya perusahaan kami mampu memberikan manfaat 
sebesar-besarnya untuk pembangunan khususnya di Sidrap kalau untuk 
Misinya bagaimana memberikan pelayanan kepada pengunjung dan 
bagaimana dia merasa nyaman jika wisatawan datang berkunjung dengan 
keluarga”

62
 

Sebagaimana pendapat Ibu Hasrah sebagai pengunjung Taman Wisata Puncak 

Bila mengatakan bahwa: 

“Bagus, menyenangkan karena menyediakan berbagai wahana yang bisa 
dinikmati, untuk pelayanannya cukup bagus dan fasilitasnya cukup bagus baik 
dari fasilitas wahana maupun fasilitas tempat beribadahnya lengkap, apalagi 
jalanan untuk kesini bagus”

63
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Ahmad Shalihin Halim, Direktur Utama Taman Wisata Pucak Bila, 30 juli 2019. 

63
 Hasrah, IRT (Wisatawan), 25 Agustus  2019 
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Kegiatan strategi pemasaran ini merupakan salah satu  kegiatan yang penting 

dalam suatu perusahaan dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen yang 

pada akhirnya akan menghasilkan keuntungan bagi perusahaan. Pemasaran 

merupakan usaha untuk memenuhi  kebutuhan dan keinginan para konsumen 

terhadap produk dan jasa dengan tujuan untuk memperoleh keuntungan yang telah 

ditetapkan. Sebagaimana hasil wawancara dengan wisatawan mengenai produk atau 

fasilitas-fasilitas yang ada di taman wisata puncak bila  

Sebagaimana Hasil Wawancara dengan Bapak Made sebagai Wisatawan di 

Taman Wisata Puncak Bila mengatakan bahwa: 

“kalau umuran seperti saya pemandangannya bagus bisa sebagai tempat 
liburan keluarga, kalau untuk wahanaya bisa untuk menyenangkananak-anak 
seperti Flying Fox, yang sepertinya aman dan juga bisa meihat pemandangan 
dari atas secara keseluruhan”

64
 

Hal yang sama yang dikemukakan oleh Ibu Ana menegenai Wahana dalam 

wawancara sebagai Wisatawan di Taman Wisata Puncak Bila mengatakan bahwa: 

“kalau saya mengenai Taman Wisata Pucak Bila yang paling suka untuk 
wahananya yaitu bebek-bebek bagus untuk foto-foto sama teman apalagi jauh 
jaraknya untuk satu kal keliling jadi ada kesempatan untuk foto-foto, tapi 
kalau hari libur begini antrinya untuk menaiki bebek-bebek tersebt sangat 
lama karena banyak sekali pengunjung dan bebek-bebeknya masih sedikit 
bagusnya ditambah”

65
 

Hal yang sama juga  dikemukakan oleh Bapak Mustakim menegenai Wahana 

dalam wawancara sebagai Wisatawan di Taman Wisata Puncak Bila mengatakan 

bahwa: 

“Taman Wisata Puncak Bila ini bagus dijadikan tempat berlibur dan wahana-
wahananya semuanya menarik, apalagi wahana yang ingin saya coba sekarang 
yaitu Motor Atv cocok dengan hobi saya yang suka tantangan”

66
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 Made, Petani (Wisatawan), 30 Juli 2019 

65 Ana, SMA (Wisatawan), 29 Juli 2019 

66 Mustakim, Wiraswasta (Wisatwan), 30 Juli 2019 
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Pemasaran juga merupakan suatu proses dimana perusahaan menciptakan nilai 

bagi  pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan konsumen dengan 

tujuan untuk menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya.  

Sebagaimana Hasil Wawancara dengan Bapak Ahmad Shalihin Halim sebagai 

direktur Utama Taman Wisata Puncak Bila mengatakan bahwa  

“Untuk memberikan rasa nyaman dan aman kepada pengunjung dan 
keluarganya kami telah menetapkan aturan yaitu melarang membawa 
minuman keras, senjata tajam dan obat-obat terlarang”

67
 

Dari wawancara diatas dapat diakatakan bahwa taman Wisata Puncak Bila 

Dalam menciptakan nilai bagi pelanggang dan membagun hubungan yang kuat 

dengan menjaga rasa aman dan menimbulkan kenyamanan kepada wisatawan dengan 

cara menerapkan aturan dilarang membawa hal-hal yang dapat merugikan wisatawan 

maupun Taman Wiasata Puncak Bila. 

Pemasaran juga merupakan suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses  

untuk menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan nilai bagi konsumen dan 

untuk mengelolah Hubungan konsumen dengan cara yang menguntungkan  

Organisasi dan pemangku kepentigannya.  

Sebagaimana Hasil wawancara dengan bapak Ahmad Shalihin Halim sebagai 

Direktur utama Taman Wisata Puncak Bila mengatakan bahwa; 

“Cara memenuhi kebutuhan Wisatawan memang sampai hari ini belum 
maksimal, sebagai perusahaan baru kita melakukan perubahan secara 
bertahap. Tetapi memang sampai hari ini kita sebagai pengelolah belum puas, 
karena memang ada beberapa fasilitas-fasilitas yang belum kita penuhi 
contohnya, Villa dan kolam besar dimana villa ini masih terbatas untuk 
wisatawan dan kolam yang ada saat ini masih untuk ukran anak-anak dan 
dewasa Konsep yang digunakan dalam membangun wahana-wahana di Taman 
Wisata Puncak Bila itu sendiri tidak terlepas dari konsep yang alami atau 
natural bukan modern tidak keluar dari konsep alaminya dan memanfaatkan 
keadaan alam sekitar kita juga sudah berusaha menjaga kebersihan Taman 
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Ahmad Shalihin Halim, Direktur Utama Taman Wisata Pucak Bila, 30 juli 2019. 
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Wisata Puncak Bila serta kita juga membangun tempat ibadah. Namun dalam 
meningkatkan kualitas dari Taman Wisata Puncak Bila kita terus menambah 
fasilatas-fasiltas yang mendukung kenyamanan pengunjng misalnya 
penambahna gazebo untuk tempat istirahat, area parkir yang diperlus, wc 
umum yang bersih serta tempat makan untuk pengunjung.”

68
 

Seperti pendapat Ibu Ririn mengenai Kebutuhan Wisatawan di Taman Wisata 

Puncak Bila yaitu: 

“Menurut saya perlu ditingkatkan lagi fasilitasnya seperti Vila ditambah, 
kalau perlu juga ditambah lagi wahananya supaya pengunjung tertarik lagi 
berlibur, dan lokasinya sangat strategis dan terjangkau”

69
 

Seperti pendapat Bapak Jaja mengenai Kebutuhan Wisatawan di Taman 

Wisata Puncak Bila yaitu:  

“Sangat cocok untuk liburan bersama keluarga pelayanan karyawannya juga 
bagus tapi kalau boleh toilenya di tambah dan jaga kebersihanlah khususnya 
toilet”

70
 

Seperti pendapat Ibu Indah  mengenai Kebutuhan Wisatawan di Taman 

Wisata Puncak Bila yaitu:  

“Kalau saya sudah sering kesini sudah semuami kunaiki wahananya, semua 
wahana yang ada bagus da menarik tetapi setiap kesini paling sering ke 
whaterboomnya karena anak-anak paling suka main air, berenang, apalagi 
seluncuran ada untuk anak-anak, dan untuk pelampung ada juga disewa toilet 
untuk ganti baju dan mandi juga bagus dan bersih tetapi masih perlu ditambah 
kaena makin kesini makin banyak pengunjung”

71
 

Hal yang sama dikemukakan  pula oleh Ibu Hadijah, S.pd dalam wawancara 

di Wisatawan di Taman Wisata Puncak Bila yaitu: 

“Bagus, ada pusat ole-olenya juga toilenya lumayan bersih terutama tempat 
ibadahnya lengkap.”

72
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Ahmad Shalihin Halim, Direktur Utama Taman Wisata Pucak Bila, 30 juli 2019.  
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Hal yang sama dikemukakan  pula oleh Ibu Hasrah dalam wawancara di 

Wisatawan di Taman Wisata Puncak Bila yaitu: 

“Bagus, menyenangkan karena menyediakan berbagai wahana yang bisa 
dinikmati, untuk pelayanannya cukup bagus dan fasilitasnya cukup bagus baik 
dari fasilitas wahana maupun fasilitas tempat beribadahnya lengkap”

73
 

Dari wawancara diatas dapat dikatakan bahwa pemenuhan kebutuhan 

wisatawan yang dilakukan Taman Wisata Puncak Bila adalah dengan melakukan 

perubahan secara bertahap, untuk sekarang ini kebutuhan tersebut sangat luar biasa 

dalam memanjakan wisatawan dan dapat juga diambil kesimpulan bahwa dalam 

memenuhi kebutuhan wisatawan dalam suatu perusahaan itu sebenarnya merupakan 

tuntutan perusahaan untuk berinofasi melakukan pembangunan atau perubahan secara 

bertahap. Taman Wisata Puncak Bila dalam pemenuhuna kebutuhan wisatawan 

mereka melakukan pembaharuan serta penambahan terhadap fasilitas pendukung 

yaitu seperti villa, tempat makan, toliet umum, tempat parkir, tempat ibadah serta 

tempat istirahat. 

Seperti pendapat Ibu Irma dalam wawancara di Taman Wisata Puncak Bila 

mengatakan bahwa:  

“Taman Wisata Puncak Bila ini bagus untuk liburan keluarga apalagi untuk 
anak-anak ada wahana bola air dan whaterboom dan bola air bagus sekali 
untuk anak kecil seperti anakku dan bola airnya juga cukup besar cukup untuk 
dua orng untuk bermain di dalamnya dan aman juga bagi anak-anak juga ada 
karyawan yang mengawasinya”

74
 

Seperti juga  pendapat Ibu Musrida dalam wawancara di Taman Wisata 

Puncak Bila mengatakan bahwa:  
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 Hasrah, IRT (Wisatawan), 25 Agustus  2019 
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“Kalau saya Taman Wisata Puncak Bila ini cocok sekali untuk berlibur 
apalagi banyak mi juga  Gasebonya bisa untuk berteduh dan beristirahat untuk 
makan dan sebagainya bersama rombongan”

75
 

Seperti pendapat Ibu Salmiah  dalam wawancara di Taman Wisata Puncak 

Bila mengatakan bahwa:  

“Taman Wisata Puncak Bila ini bagus sekali pemandagannya yang alami 
sekali, wahana-wahananya yang menarik, apalagi ditambah pusat ole-olenya 
bisa untuk ole-ole buat keluarga dirumah” 

76
 

Mengenai penuturan Direktur Utama Taman Wisata Puncak Bila Mengenai 

Strategi Pemasaran yang digunakan yaitu menjaga kebersihan Taman Wisata puncak 

Bila seperti Penuturan Bapak Alimuddin yaitu  

“Bagus untuk pelayanannya, juga untuk kebersihannya sangat bersih Wcnya 
juga dan kita sebagai orang tua tidak khawatir akan  bahaya untuk anak-anak 
terutama WC dekat Kolam”

77
 

Dari uraian di atas, peneliti berpendapat bahwa inilah salah satu pemenuhan 

kebutuhan wisatawan  dalam hal meningkatkan kepercayaan wisatawan  dengan 

melakukan perubahan secara bertahap dan dalam hal memenuhi kebutuhan wisatawan 

itu sebenarnya merupakan tuntutan perusahaan untuk berinovasi.  

Seperti pendapat Ibu Darni dalam wawancara di Taman Wisata Puncak Bila 

mengatakan bahwa:  

“Wahana-wahanaya bagus, sebenarnya sudah pernah kesini dan yang bikin 
tertarik lagi untuk datang disini yaitu adanya Sepeda raksasa yang menjadi 
spot foto terbaru di Taman Wisata Puncak bila”

78
 

Strategi adalah adalah rencana bagaimana organisasi tersebut  akan menang 

bersaing dan bagaiaman organisasi akan mempertahankan konsumen yang telah ada,  
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terus bagaimana menggarap konsumen-konsumen yang baru agar jangan sampai 

konsumen meninggalkan perusahaan menjadi konsumen perusahaan yang lain da 

bagaimana pula menarik serta memberikan kepuasan kepada pelanggan untuk 

mencapai suatu tujuan. Salah satu saaran dari setiap perusahaan,  khususnya usaha 

Parawisata adalah meningkatkan minat wisatawan. Hal ini dimaksud guna dapat 

memperoleh usaha yang lebih optimal. Oleh karena itu, dalam menunjang pencapaian  

tujuan dan sasaran dalam perusahaan, maka perlu adanya penerapan strategi 

pemasaran yang akurat, sebab dengan penerapan stratei pemasaran yang akurat maka 

akan mempengaruhi kelancaran usaha bisnis. Dengan adanya strategi yang dirancang 

sebelumnya itu akan dapat  memudahkan sebuah perusahaan dalam menjalangkan 

strategi-strategi yang diinginkan.  Dalam menjalangkan sebuah bisnis  tidak terlepas 

dari yang namanya strategi sehingga dalam setiap perusahaan mempunyai konsep 

dasar berjalannya sesuatu yang diharapkan.  

Dalam sebuah perusahaan pasti ada pesaing dan didalam pesainglah 

bagaimana suatu perusahaan dapat bertahan hidup, bahkan perusahaan  tersebut dapat 

berkembang dan bisa mengambil sebuah tindakan dalam menghadapi pesaing 

tersebut. Akan tetapi dalam menghadapi pesaing tersebut jangan sampai ada 

interprestasi diantara perusahaan.  

Sebagaimana hasil wawancara oleh peneliti dengan narasumber Ahmad 

Shalihin Halim selaku Direktur Utama Taman Wiata Puncak Bila yang mengatakan 

bahwa;  

“Untuk mempertahankan minat wisatawan itu yang pertama melalui 
karyawan, karyawan disini merupakan orang terdepan dalam mempertahankan 
minat wisatawan. Yang kedua inovasi baru kenapa inovasi baru karena semua 
wisatawan pasti ingin sesuatu hal yang baru misal wahannya ditambah atau 
fasilitasnnya dan yang ketiga adalah kebersihan. Dari ketiga tersebut kita juga 
tidak terlepas dari konsep Wahana yang natural atau alami, kita juga telah 
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berusaha mempertahankan minat Wisatawan melalui tempat yang menarik di 
jadikan tempat spot-spot foto seperti seperti sepeda raksasa yang baru-baru ini 
dibangun”

79
 

Seperti pendapat Ibu Hadija, S.pd mengenai Minat  Wisatawan di Taman 

Wisata Puncak Bila yaitu: 

“Kalau saya cukup baik menjadi momen keluarga untuk berlibur ditambah 
wahananya dan alam yang natural. Kalau boleh wahananya ditambah lagi 
wahanya, wahana apa gitu yang menarik perhatian wisatawan”

80
 

Seperti pendapat Ibu Lili Nurcahyani  mengenai Minat  Wisatawan di Taman 

Wisata Puncak Bila yaitu: 

“Taman Wisata Puncak Bila Mampu Menarik Minat Wisatawan karena 
mereka selalu membuat inivasi-inovasi baru jadi distumi na buat wiatawan 
untuk selalu mau berkunjung di Taman Wisata Puncak Bila. Apalagi akses 
untuk kesini itu mudah, hanya saja yang perlu diperbaiki mungkin area 
parkirannya”

81
 

Seperti pendapat salah satu Pelajar Fera mengenai Minat  Wisatawan di 

Taman Wisata Puncak Bila yaitu: 

“kalau saya bagus sekali cocok untuk foto-foto bersama teman-teman 
khususnya pelajar seperti kami yang gila selfi”

82
 

Seperti pendapat Bapak Alfian mengenai Minat  Wisatawan di Taman Wisata 

Puncak Bila yaitu: 

“Tempat wisata ini sangat menarik karena banyak pilihan tempatnya untuk 
foto-foto, apalagi wahana motor ATVnya keren sekali tapi sebenarnnya masih 
perlu inovasi baru biar semakin menarik”

83
 

Dari hasil wawancara diatas dalam mempertahan minat wisatawan ada ha-hal  

penting yag harus diperhatikan yaitu Karyawan disini karyawan merupakan yang 
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paling utama dalam mempertahan minat wisatawan artinya karyawan harus 

melakukan pelayanan yang maksimal mungkin kepada wisatawan yang berkunjung. 

Akan tetapi itu tidak cukup harus selalu berinovasi harus ada wahana baru disamping 

meningkatkan pelayannnya bagaimana meberikan pelayanan yang maksimal kepada 

pengunjung harus juga berinovasi harus ada wahana meskipun pembagunan dan 

perubahannya itu secara bertahap karena meskipun pelayannya bagus tapi kalau tidak 

ada terobosan-terobosan baru itu juga akan tertinggal dan yang terakhir dalam 

mempertahankan minat wisatawan itu adalah kebersihan yaitu harus senatiasa 

menjaga kebersihan. Adapun  strategi yang diterapkan dalam meningkatkan minat 

wisatawan Taman Wisata puncak Bila ada beberapa yaitu karyawan merupakan orang 

paling pertama dalam peningkatan minat wisatawan oleh sebab itu karyawan harus 

memberikan pelayanan yang semaksimal mungkin kepada wisatawan, yang kedua 

yaitu inovasi baru harus ada terobosan-terobosan baru seperti wahananya ada yang 

baru atau fasilitas-fasilitanya ditambah agar wisatawan yang berkunjung lebih betah 

denga fasilitas yang ada atau akan tetari dengan wahana-wahanya yanng baru dan 

yang terakhir yang harus dijaga juga dalam meningkatkan minat wisatawan yaitu 

masalah kebersihan agar wisatawan yang datang merasa nyaman.  

4.2 Perspektif manajemen syariah terhadap pasar sasaran, cara pemenuhan 

kebutuhan Wisatawan, dan marketing mix dalam meningkatkan kunjungan 

wisatawan di Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh terpadu 

dan menyatuh di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang 

akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. 
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4.2.1 Pasar sasaran (targeting) 

Semua strategi pemasaran dibuat berdasarkan STP, Segmentasi pasar 

(segmentation), penentuan pasar sasaran (targeting), dan posisi pasar (positioning). 

Perusahaan menemukan beragam kebutuhan dan kelompok dipasar, membidik mana 

yang dapat dipenuhi oleh perusahaan secara superior, dan kemudian memposisikan 

penawarannya agar pasar sasaran mengenali kelebihan dari penawaran dan citra 

perusahaan. Jika perusahaan melakukan positioning dengan buruk ,maka pasar akan 

bingung.
84

 

Dalam menetapkan strategi pemasaran yang akan dijalankan, perusahaan 

harus lebih dahulu melihat situasi dan kondisi pasar serta menilai posisinya di pasar. 

Dengan mengetahui keadaan dan situasi pasar dri produknya, serta posisi perusahaan 

dalam memasarkan produknya di pasar, maka dapatlah ditentukan tujuan dan sasaran 

apa yang di harapkan akan dapat dicapai dalam bidan pemasaran, dan bagaimana 

kegiatan yang harus dilakukan untuk mencapai tujuan dan sasaran tersebut. 

Target pasar yaitu sasaran yang akan ditentukan dan dipilih oleh produsen 

sesuai konsep segmentasi pasar. Target pasar ini merupakan segmen pasar tertentu 

yang akan dibidik untuk mengonsumsi atau menggunakan produk atau jasa yang 

dihasilkan untuk perusahaan. Jika perusahaan mampu membidik pasar sasaran yang 

telah ditentukan, maka target pasar ini akan berubah statusnya menjadi konsumen 

atau bahkan pelanggan dari produk atau jasa perusahaan. 

 

 

                                                             

84
Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Jilid I (Jakarta: Erlangga, 

2008), h. 292. 



58 
 

 
 

4.2.1.1 Segmentasi pasar  

Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar ke dalam kelompok pembeli 

yang berbeda-beda berdasarkan kebutuhan, karakteristik, ataupun prilaku yang 

membutuhkan bauran pemasaran dan produk tersendiri, atau dengan kata lain 

segmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetahui bahwa setiap pasar terdiri atas 

beberapa segmen yang berbeda-beda. 

1) Segmentasi georafis  

 Segmentasi geografis dilakukan dengan cara mengelompokkan konsumen 

yang terbesar dari wilayah kedalam kelompok konsumen tertentu atas dasar unit 

geografis misalnya, Provinsi, kabupaten, Kota dan Kecematan. 

Berdasarkan hasil wawancara wisatawan Taman Wisata Puncak Bila, dari 

beberapa keterangan wawancara atau hasil wawancara penulis ada 5 diantaranya yang 

berasal dari luar daerah yaitu, pinrang, wajo, maros, dan jambi. 

2) Segmen Demokrafis  

Segmen ini dilakukan dengan cara membagi konsumen atas variabel 

demografis seperti misalnya, umur, jenis kelamin, penghasilan, pekerjaan, agama dan 

kewarganegaraan. 

Berdasarkan hasil wawancara wisatawan Taman Wisata Puncak Bila, 

Wisatawan yang berkunjung ke Taman Wisata Puncak Bila dilihat dari segi pekerjaan 

yang dimana diantaranya yaitu Pegawai Negeri Sipil (PNS), karyawan swata, IRT, 

petani dan pelajar, jadi segmen Demokrafisnya dilihat dari segi observasi penulis, 

dimana wisatawan yang datang untuk semua jenis pekerjaan sedangkan dari segi 
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umurnya tidak terbatas mulai dari anak-anak, dewasa sampai orang tua.  Dan  semua 

jenis kelamin begitupun agama. 

4.2.1.2 Segmentasi psikografis 

 Pada segmentasi psikografis, pengelompokkan konsumen yang dilakukan 

pada segmen ini berdasarkan atas kelompok kelas sosial. Seperti gaya hidup atau 

karakteristik konsumen. 

Berdasarkan hasil wawancara wisatawan Taman Wisata Puncak Bila, yang 

didapat penulis yaitu dimana wisatawan yang berkunjung ke Taman Wisata Puncak 

Bila tidak membedakan berdasarkan kelas sosialnya dikarenakan wisatawan tidak ada 

pengecualian berdasarkan kelas sosialnya, jadi siapapun bisa masuk baik wisatawan 

kelas atas maupun kelas bawah 

4.2.1.3 Segmentasi perilaku  

Dalam segmentasi prilaku, konsumen dikelompokkan atas dasar pengetahuan, 

sikap, tingkat pengunaan, manfaat atau respon yang diberikan terhadap suatu 

produk.
85

 

 Berdasarkan hasil wawancara Taman Wisata Puncak Bila dilihat dari segi 

tingkat penggunaan wahana yang ada di Taman WisataPuncak Bila bahwa yang 

paling sering digunakan oleh wisatawan yaitu whaterboom karena tidak dibatasi oleh 

adanya pembelian karcis. 

4.2.2 Penentuan pasar sasaran  

Secara umum penentuan pasar sasaran adalah proses untuk mengevaluasi 

setiap daya tarik segmen pasar dan memilih satu atau lebih segmen yang akan 
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dimasuki. Menetapkan pasar sasaran dengan cara mengembangkan ukuran-ukuran 

dan daya tarik segmen, kemudian memilih segmen yang diinginkan.  

Segmen-segmen yang perlu dievaluasi dalam hal:
86

 

4.2.2.1 Ukuran dan Pertumbuhan segmen  

Perusahaan perlu mengupulkan data mengenai tingkat permintaan pasar, 

tingkat pertumbuhan pasar, serta tingkat keuntungan yang diharapkan dari setiap 

segmen. Adapun pendapat Ibu Adija mengenai Taman Wisata Puncak Bila yaitu: 

“Taman Wisata Puncak Bila cukup bagus, baik menjadi momen keluarga 
untuk berlibur ditambah wahananya dan alam yang natural kalau boleh 
wahanyan ditambah lagi, wahana apa gitu yang menarik perhatian 
pengunjung”

87
 

Berbeda dengan pendapat Bapak Jaja mengenai Taman Wisata Puncak Bila 

yaitu:  

“Sangat cocok untuk liburan bersama keluarga pelayanan karyawannya juga 
bagus tapi kalau boleh toilenya di tambah dan jaga kebersihanlah khususnya 
toilet”

88
 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh penulis di Taman Wisata 

Puncak Bila mengenai tingkat permintaannya agar supaya lebih menambahkan 

Fasilitas atau wahana, adapun tingkat pertumbuhannya dari fasilitas dan wahananya 

yang diutamakan dari Taman Wisata Puncak Bila agar kiranya Karyawan harus 

memelihara dan memperhatikan kebersihan faslitas dan wahana yang ada. Dengan 

adanya penambahan fasilitas dan wahana maka diharapkan jumlah wisatawan lebih 

meningkat sehingga keuntungan yang didapatkanlebih meningkat dari sebelumnya. 
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4.2.2.2 Daya tarik segmen  

Setelah mengetahui ukuran dan pertumbuhan setiap segmen, perusahaan perlu 

mempertimbangkan faktor-faktor yang mempengaruhi daya tarik jangka panjang 

setiap segmen. Sebagaimana hasil wawancara dengan bapak Ahmad Shalihin Halim 

sebagai Direktur utama Taman Wisata Puncak Bila mengatakan bahwa;  

“Konsep yang digunakan dalam membangun wahana-wahana di Taman 
Wisata Puncak Bila itu sendiri tidak terlepas dari konsep yang alami atau 
natural bukan modern tidak keluar dari konsep alaminya dan memanfaatkan 
keadaan alam sekitar”

89
 

Berdasarkan hasil wawancara antara pemilik dan penulis yang menyatakan 

bahwa konsep yang ada di Taman Wisata Puncak Bila yaitu pengelolah menggunakan 

konsep Alam atau Natural dikarenakan Taman Wisata Puncak Bila betul-betul 

memanfaatkan keadaan alam sekitar. Oleh karena itu diharapkan pengelolah Taman 

Wisata Puncak Bila mampu memelihara dan mempertahann keindahan alam tersebut 

sehingga mampu dapat meningkatkan jumlah wisatawan dalam jangka panjang.  

4.2.2.3 Sasaran dan Sumber daya perusahaan 

Apabila ternyata sebuah segmen memiliki ukuran dan pertumbuhan yang tepat 

dan memiliki daya tarik struktural yang baik, perusahaan masih harus memperhatikan 

sasaran dan sumber daya perusahaan.  

Suatu segmen yang besar dan menarik mungkin saja tidak akan berarti apa-

apa bila sumber daya perusahaan tidak memungkinkan peruahaan untuk bersaing di 

segmen ini. Setelah mengevaluasi berbagai segmen pasar yang ada, perusahaan harus 

memutuskan segmen mana yang akan dilayani, ini merupakan seleksi pasar sasaran. 

Pasar sasaran terdiri dari kumpulan pembeli dengan kebutuhan atau karakteristik 
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serupa yang akan dilayani perusahaan. Sebagaimana Hasil wawancara dengan bapak 

Ahmad Shalihin Halim sebagai Direktur utama Taman Wisata Puncak Bila 

mengatakan bahwa;  

“Memang sampai hari ini kita sebagai pengelolah belum puas, karena 
memang ada beberapa fasilitas-fasilitas yang belum kita penuhi contohnya, 
Villa dan kolam besar dimana villa ini masih terbatas untuk wisatawan dan 
kolam yang ada saat ini masih untuk ukran anak-anak dan dewasa.

90
 

Seperti pendapat Ibu Ririn mengenai Kebutuhan Wisatawan di Taman Wisata 

Puncak Bila yaitu: 

“Menurut saya perlu ditingkatkan lagi fasilitasnya seperti Vila ditambah, 
kalau perlu juga ditambah lagi wahananya supaya pengunjung tertarik lagi 
berlibur, dan lokasinya sangat strategis dan terjangkau”

91
 

Seperti pendapat Ibu Indah  mengenai Kebutuhan Wisatawan di Taman 

Wisata Puncak Bila yaitu:  

“Kalau saya sudah sering kesini sudah semuami kunaiki wahananya, semua 
wahana yang ada bagus da menarik tetapi setiap kesini paling sering ke 
whaterboomnya karena anak-anak paling suka main air, berenang, apalagi 
seluncuran ada untuk anak-anak, dan untuk pelampung ada juga disewa toilet 
untuk ganti baju dan mandi juga bagus dan bersih tetapi masih perlu ditambah 
karena makin kesini makin banyak pengunjung”

92
 

Berdasarkan hasil wawancara pemilik dan penulis bahwa sumber daya Taman 

Wisata Puncak Bila yang perlu ditingkatkan oleh pemilik Taman Wisata Puncak Bila 

ialah mengenai Kolam untuk orng tua dan vila karena sampai sekarang ini hanya ada 

kolam untuk anak-anak dan dewasa sementara vila masi tebatas juga. Oleh karena itu 

agar supaya kolam dan vila ditambah agar suapaya ketika ada wisatawan yang 

berkunjung dan ingin bermalam maka tidak perlu khawatir dengan keterbatasan vila.   
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4.2.3 Penentuan Posisi Pasar 

Penentuan posisi pasar adalah mengatur sebuah produk atau jasa untuk 

menempati tempat yang jelas, berbeda dan diinginkan oleh konsumen sasaran 

dibanding dengan tempat produk pesaing. Dalam memposisikan produknya 

perusahaan harus menawarkan nilai yang lebih besar kepada segmen sasaran yang 

dipilihnya dengan cara menetapkan harga yang lebih rendah dibandingkan pesaing 

lainnya.
93

 

Sebagaimana Hasil wawancara dengan bapak Ahmad Shalihin Halim sebagai 

Direktur utama Taman Wisata Puncak Bila mengatakan bahwa; 

“Untuk mempertahankan minat wisatawan itu yang pertama melalui 
karyawan, karyawan disini merupakan orang terdepan dalam mempertahankan 
minat wisatawan. Yang kedua inovasi baru kenapa inovasi baru karena semua 
wisatawan pasti ingin sesuatu hal yang baru misal wahannya ditambah atau 
fasilitasnnya dan yang ketiga adalah kebersihan. Dari ketiga tersebut kita juga 
tidak terlepas dari konsep Wahana yang natural atau alami”.

94
 

Seperti pendapat Ibu Salmiah  dalam wawancara di Taman Wisata Puncak 

Bila mengatakan bahwa:  

“Taman Wisata Puncak Bila ini bagus sekali pemandagannya yang alami 
sekali, wahana-wahananya yang menarik, apalagi ditambah pusat ole-olenya 
bisa untuk ole-ole buat keluarga dirumah” 

95
 

Dari wawancara diatas dapat dikatakan bahwa pemenuhan kebutuhan 

wisatawan yang dilakukan Tamana Wisata Puncak bila adalah dengan melakukan 

perubahan secara bertahap, untuk sekarang ini kebutuhan tersebut sangat luar biasa 

dalam  memanjakan wisatawan dan dapat juga diambil kesimpulan bahwa dalam 

memenuhi kebutuhan wisatawan dalam suatu perusahaan itu sebenarnya merupakan 
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tuntutan perusahaan untuk berinofasi melakukan pembangunan atau perubahan secara 

bertahap. Dan inilah salah satu pemenuhan kebutuhan wisatawan  dalam hal 

meningkatkan kepercayaan wisatawan  dengan melakukan perubahan secara bertahap 

dan dalam hal memenuhi kebutuhan wisatawan itu sebenarnya merupakan tuntutan 

perusahaan untuk berinovasi. 

Bisnis yang benar-benar sukses menurut pandangan al-Qur‟an adalah bisnis 

yang membawa keuntungan pada pelakunya. Dalam dua fase kehidupan manusia 

yang fana dan terbatas yakni dunia yang tidak abadi serta tidak terbatas yaitu, akhirat. 

Manusia harus bekerja bukan hanya untuk meraih sukses didunia namun juga untuk 

kesuksesan di akhirat. Semua kerja seseorang akan mengalami efek yang demikian 

besar pada diri seseorang.
96

 

Manajemen yang baik harus memenuhi syarat-syarat yang tidak boleh 

ditinggalkan (conditio sine qua non) demi mencapai hasil yang baik. Oleh karena itu 

para pengusaha dan pengusaha wajib mempelajari ilmu manajemen yang sesuai 

syari‟at Islam. Terdapat beberapa prinsip manajemen syariah yaitu.
97

 

1. Keadilan  

Meski benar bahwa keadilan dan ketidakadilan telah terlihat jelas semenjak 

manusia eksis di muka bumi, manusia masih kabur dalam menggambarkan tapal 

batasnya. Arti keadilan tidak pernah dipahami secara lengkap. Keadilan merupakan 

satu prinsip fundamental dalam ideulogi islam. Pengelolaan keadilan seharusnya 

tidak sepotong-potong, tanpa mengacu kepada status sosial, aset finansial, kelas dan 
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keyakinan religius seseorang. al-Qur‟an telah memerintahkan penganutnya untuk 

mengambil keputusan dengan berpegang pada kesamaan derajat, keutuhan dan 

keterbukaan. 

Kata kunci yang digunakan al-Qur‟an dalam menjelaska konsep keadilan 

adalah „adl dan qis\t. „adl mengandung pengertian sawiyyat, dan juga mengandung 

makna pemerataan dan kesamaan. Qis\t mengandung makna distribusi, angsuran, 

jarak yang merata. Sehingga kedua kata dalam al-Qur‟an yang digunakan untuk 

menyatakan keadilan yakni „adl dan qis\t  mengandung makna distribusi yang merata, 

termasuk distribusi materi. 

 Dalam target pasar Taman Wisata Puncak Bila dianggap sesuai dengan 

manajemen syariah. Dimana dalam target pasarnya Taman Wisata Puncak Bila 

menerapkan prinsip keadilan pengelolah Taman Wisata Puncak Bila dalam 

meningkatan kebutuhan wisatawan lebih mengutamakan fasilitas atau wahana yang 

benar-benar dibutuhkan wisatawan. 

Hukum syari‟ah mewajibkan menegakkan keadilan, kapan pun dan 

dimanapun, Allah berfirman dalam Q.S. An-Nisa 04/58. 

                            

                           

 

Terjemahnya: 

Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat kepada yang 

berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan hukum di 

antara manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah 

memberi pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah 

adalah Maha mendengar lagi Maha melihat. 
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2.  Amanah dan tanggung jawab  

Dalam hal amanah dan pertanggung jawaban Islam menggariskan dalam 

firman Allah Q.S. An-Nahl/16: 93. 

                         

                           

               

Terjemahnya: 

Dan kalau Allah menghendaki, niscaya Dia menjadikan kamu satu umat 

(saja), tetapi Allah menyesatkan siapa yang dikehendaki-Nya dan memberi 

petunjuk kepada siapa yang dikehendaki-Nya. dan Sesungguhnya kamu akan 

ditanya tentang apa yang telah kamu kerjakan.
98

 

Al-Maraghi mengklarifikasikan amanat terdiri atas tanggung jawab manusia 

kepada sesamanya, tanggung jawab manusia kepada tuhan dan tanggung jawab 

manusia kepada dirinya sendiri. Prinsip tersebut bermakna bahwa setiap pribadi yang 

mempunyai kedudukan fungsional dan interaksi antarmanusia dituntut agar 

melaksanakan kewajibannya dengan sebaik-baiknya. Apabila ada kelainan terhadap 

kewajiban tersebut akan mengakibatkan kerugian bagi dirinya sendiri. 

Dalam menentukan target pasar Taman Wisata Puncak Bila dianggap sesuai 

manajemen syariah yang amanah dan bertanggung jawab dimana pengelolah dalam 

merumuskan strategi pemasaran melakukan kewajibannya yaitu dalam penentuan 

pasar sasaran pengelolah mengevaluasi setiap daya tarik segmen pasar dan 

mengembangkan ukuran-ukuran dan daya tarik segmen. 
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3.  Komunikatif  

Sesungguhnya dalam setiap gerak manusia tidak dapat menghindari untuk 

berkomunikasi. Dalam manajemen komunikasi menjadi faktor yang penting dalam 

melakukan transformasi kebijakan atau keputusan dalam rangka pelaksanaan 

manajerial itu sendiri menuju tercapainya tujuan yang diharapkan. Begitu pentingnya 

komunikasi dalam manajemen, sehingga menuntut komunikasi tersebut disampaikan 

dengan tepat, ketepatan penyampaian komunikasi ini, selanjutnya disebut sebagai 

komunikatif. 

Dalam menentukan target pasar Taman Wisata Puncak Bila dianggap sesuai 

manajemen syariah yang komunikatif yaitu pengelolah melakukan pelayanan 

mengarahkan wisatawan dalam menggunakan fasilitas atau wahana yang ada di 

Taman Wisata Puncak Bila. 

4.2.2 Mengindentifikasi kebutuhan wisatawan 

4.2.2.1 Kebutuhan Fisiologis  

Kebutuhan Fisiologis Perilaku (tindakan) tindakan adalah beriorentasi tujuan. 

Artinya untuk memenuhi kebutuhannya seorang konsumen harus memiliki tujuan dan 

tindakannya. Tujuan dibedakan ke dalam tujuan generik yaitu kategori umum dari 

tujuan yang dipandang sebagai cara untuk memenuhi kebutuhan, Misalnya konsumen 

mengatakan ingin memiliki rumah, maka ia menyatakan tujuan genetiknya. Rumah 

akan memberikan perlindungan fisik dan psikis atau rasa adan kepada konsumen. 

Kedua adalah tujuan produk khusus yaitu produk dan jasa yang dipilih konsumen 

sebagai tujuannya. Ketika konsumen menyatakan ingin membeli rumah dan 

lokasinya, maka iya telah menyatakan produk yang diinginkan.
99

 Contoh lain ketika 
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seseorang haus, ia mencari minuman (tujuan generik) maka produsen harus 

menawarkan jika anda haus maka minumlah teh botol sosro. 

Ada 5 kebutuhan konsumen berdasarkan tingkat kepentingannya yaitu: 

4.2.2.5 Kebutuhan Fisiologis 

 Kebutuhan dasar manusia, yaitu kebutuhan tubuh manusia untuk 

mempertahankan hidup (makanan, air, udara, rumah dan pakaian).  

Berdasarkan hasil observasi, Taman Wisata Puncak Bila menyediakan beberapa 

infrastruktur untuk memenuhi kebutuhan fisiologis Wisatawan yaitu, Rumah makan 

yang dapat melengkapi kunjungan wisatawan, toilet, vila, gasebo dan lain-lain. 

4.2.2.5 Kebutuhan rasa aman 

Merupakan kebutuhan perlindungan dari fisik manusia. Manusia 

membutuhkan perlindungan dari gangguan kriminalitas, sehingga ia bisa hidup aman 

dan nyaman, keamanan fisik menyebabkan diperolehnya rasa aman secara spisifik 

karena konsumen tidak merasa was-was dan khawatir. 

Berdasarkan hasil observasi Taman Wisata Puncak Bila dalam pengelolaan 

infrastruktur memilki Team Work yang berpengalaman dengan ditunjang peralatan 

dan keamanan. Sehingga selalu mempertahankan dari segi-segi keamanan dan 

nyaman sehingga bisa terpenuh kebutuhan rasa aman tersebut. 

4.2.2.5 Kebutuhan Sosial 

Berdasarkan kepada perlunya manusia berhubungan satu dengan yang 

lainnya. Karena sesama individu saling membutuhkan. 

Dari hasil observasi Taman Wisata Puncak Bila bahwa dalam memenuhi 

kebutuhan sosial wisatawan, pengelolah dalam melakukan pelayanan terhadap 

wisatawan mereka melakukan pelayanan prima dikarenakan pengelola dalam 
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memberikan pelayanan yaitu salam, sopan, santun, sapa, dan senyum Juga adanya 

interaksi timbal balik antara pengelolah dengan wisatawan. 

4.2.2.5 Kebutuhan Ego  

Yaitu kebutuhan untuk berprestasi sehingga mencapai derajat yang lebih 

tinggi dari yang lainnya. Manusia berusaha mencapai prestis, reputasi (status lebih 

baik). 

Hasil observasi Taman Wisata Puncak Bila bahwa salah satu cara untuk 

memenuhi kebutuhan ego wisatawan yaitu dengan adanya penghargaan meraih 

destinasi wisata terbaik sulsel tahun 2016. 

4.2.2.5 Kebutuhan Aktualisasi diri  

Menjadikan dirinya sebagai orang yang terbaik sesuai dengan potensi dan 

kemampuan yang dimilikinya, keinginan utuk bisa menyampaikan ide, gagasan dan 

sistem nilai yang diyakininya kepada orang lain.  

Berdasarkan Observasi Taman Wisata Puncak Bila pengelolah telah berusaha 

mengembagkann Taman Wisata Puncak Bila sebagai kawasan terpadu agro bisnis 

dan agro wisata dari lahan yang tidak produktif mencoba menghidupkan kembali 

dengan memanfaatkan Alam dan lebih memfokuskan dengan menjadikan sebagai 

suatu kawasan kegiatan alam. Seperti Wahana Bebek-bebek dan kolam pemancingan. 

Manajemen Syariah dapat diartikan sebagai sistem terkait seni maupun proses 

yang tujuannya mempermudah dalam pencapaian tujuan dengan prinsip efektif dan 

efisien dan juga harus sesuai dengan aturan syarriat islam, yakni al-Qur‟an,  hadist, 

dan ijma, qiyas dan sumber ajaran lainnya. Manajemen syariah pada dasarnya adalah 



70 
 

 
 

menganut pola kepemimpinan Rasulullah saw, yang kemudian dijabarkan dan 

diperluas dalam segala aspek ekonomi
100

 

Terdapat beberapa prinsip manajemen syariah yaitu  

1. Keadilan  

 Al-Qur‟an memerintahkan penganutnya untuk mengambil keputusan dengan 

berpegang kepada kesamaan derajat, keutuhan dan keterbukaan. Maka keadilan 

adalah ideal untuk diterapkan dalam hubungan dengan sesama manusia 

 Dalam pemenuhan kebutuhan konsumen Taman Wisata Puncak Bila 

dianggap sesuai dengan manajemen syariah dikarenakan Taman Wisata Puncak Bila 

telah berusaha memenuhi kebutuhan wisatawan yaitu melalui kebutuhan fisiologis 

dengan menyediakan yaitu, rumah makan yang dapat melengkapi kunjungan 

wisatawan, toilet, vila, gasebo dan lain-lain untuk semua wisatawan 

2. Amanah dan Pertanggung Jawaban 

Prinsip Amanah dan pertanggung jawaban bermakna bahwa setiap peribadi 

harus melaksanakan kewajiban dengan sebaik-baknya.  

Dalam pemenuhan kebutuhan konsumen Taman Wisata Puncak Bila dianggap 

sesuai dengan manajemen syariah dikarenakan Taman Wisata Puncak Bila telah 

memenuhi kebutuhan rasa aman yaitu memilki Team Work yang berpengalaman 

dengan ditunjang peralatan dan keamanan dan pengelolah Taman Wisata Puncak Bila 

telah menerapkan larangan pengunjung membawa minuman dan obat-obat terarang 

kedalam lokasi, sedangkan kebutuhan sosial dan telah memenuhi kebutuhan 

aktualisasi diri yaitu pengelolah telah berusaha mengembagkann Taman Wisata 
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Puncak Bila sebagai kawasan terpadu agro bisnis dan agro wisata dari lahan yang 

tidak produktif mencoba menghidupkan kembali dengan memanfaatkan Alam dan 

lebih memfokuskan dengan menjadikan sebagai suatu kawasan kegiatan alam. Seperti 

Wahana Bebek-bebek dan kolam pemancingan. 

3. Komunikatif  

Dalam pemenuhan kebutuhan konsumen Taman Wisata Puncak Bila dianggap 

sesuai dengan manajemen syariah dikarenakan Taman Wisata Puncak Bila telah 

memenuhi kebutuhan sosial dikarenakan telah melakukan interaksi timbal balik 

antara pengelolah dan wisatawan yaitu dalam bentuk pengelolah dalam melakukan 

pelayanan terhadap wisatawan mereka melakukan pelayanan prima dikarenakan 

pengelola dalam memberikan pelayanan yaitu salam, sopan, santun, sapa, dan 

senyum Juga adanya  interaksi timbal balik antara pengelolah dengan wisatawan. 

4.2.3 Marketking Mix  

Marketing mix merupakan strategi kombinasi yang dilakukakan oleh berbagai 

perusahaan atau perbankan dalam bidang pemasaran. Hampir semua perusahaan atau 

bank melakukan strategi ini guna mencapai tujuan pemasarannya, apalagi dalam 

kondisi persaingan yang demikian ketat saat ini. Kombinasi yang terdapat dalam 

komponen marketing mix harus dilakukan secara terpadu. Artinya pelaksanan dan 

penerapan komponen ini harus dilakukan dengan memperhatikan antara satu 

komponen dengan komponen lainnya. Karena antara satu komponen dengan 

komponen lainnya sling berkaitan erat guna mencapai tujuan perusahaan dan tidak 

efektif jika dijalankan sendiri-sendiri.
101
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Menurut Philip Kotler dan Amstrong, Bauran pemasaran atau marketingmix 

adalah perangkat alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan, product (produk), 

harga dan promosi yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang 

diinginkan. Namun dalam konsep marketing mix, menawarkan sedikit perbedaan 

dengan kedua pengertian marketing dan pemasaran tersebut. Dimana teori marketing 

mix lebih mengedepankan pembauran (gabungan) teori pemasaran atau marketing 

pada umumnya dalam memasarkan produk ataupun jasa. marketing mix adalah 

menjalankan kegiatan pemasaran yang dilakukan secara terpadu. Artinya kegiatan ini 

dilakukan secara bersama (gabungan) diantara elemen-elemen yang ada di dalam 

marketing mix itu sendiri.
102

 

Dikarenakan persaingan yang begitu ketat dan biaya operasional yang terus 

meningkat, untuk meningkatkan minat wisatawan di Taman Wisata Puncak Bila 

mempermulasikan sasaran strategi pemasaran yang dinamakan 7P (product, price, 

place, promotion, people, process, dan physical evidence). 

4.2.3.1 Product (Produk)   

Product (Produk) adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar 

untuk memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan.
103

 

Produk atau jasa merupakan produk yang dapat memberikan manfaat, 

memenuhi kebutuhan konsumen dan dapat memuaskan konsumen. Sesungguhnya 

pelanggan tidak membeli barang atau jasa, tetapi membeli manfaat dari sesuatu yang 
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ditawarkan. Pengertian yang ditawarkan menunjukkan sejumlah manfaat yang 

didapat oleh konsumen, baik barang maupun jasa.  

Berdasarkan hasil wawncara di Taman Wisata Puncak Bila fasilitas yang 

ditawarkan cukup bervariatif yaitu terdapat beberapa fasilitas-fasilitas yag bersifat 

khusus seperti hamparan lapangan rumput luas yang bisa digunakan sebagi tempat 

perkemahan yang akan dijadikan tempat peristirahatan bagi wisatawan yang 

berkunjung, fasilitas yang menarik dan menantang seperti playing fox untuk menguji 

keberanian, motor ATV untuk menguji rintangan, ada whaterboom bagi yang suka 

berbasah-basahan, terdapat pula puluhan gazebo untuk tempat melepas lelah, juga ada 

perahu bebek-bebek yang bisa digunakan untuk menjelajah danau, ada kolam 

pemancingan bagi anda yang suka mancing, ada pula spot foto menarik, berupa 

sepeda raksasasa dan diklaim sebagai sepeda terbesar di dunia dan menjadi ikon baru 

Taman Wisata Puncak Bila.  

4.2.3.2  Price (harga) 

Harga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan 

pendapatan; elemen lain menghasikan biaya.
104

 Harga adalah sejumlah uang yang 

harus dibayarkan oleh konsumen untuk mendapatkan produk yang diinginkannya. 

Penetapan harga merupakan suatu hal yang penting. Perusahaan akan melakukan hal 

ini dengan penuh pertimbangan karena penetapan harga akan dapat mempengaruhi 

pendapatan total dan biaya.  

Taman Wisata Puncak Bila menjadi salah satu destinasi wisata alam yang 

sangat diminati oleh wisatawan. Bagi wisatawan yang berkunjung dikenakan tarif 
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tiket untukmask  hingga Rp. 15.000 untuk hari senin hnggga jumat, untuk hari sabtu 

dan minggu Rp. 20.000 sedangkan saat hari libur nasional, wisatawan harus 

membayar Rp. 25.000 jika pengunjung ingin menikmati semua wahana dikenakan 

tarif Rp. 60.000  

4.2.3.3 Tempat  

Tempat atau lokasi yang strategis akan menjadi salah satu keuntugan bagi 

perusahaan karena mudah terjangkau oleh konsumen, namun sekaligus juga menjadi 

biaya rental atau investasi tempat menjadi semakin mahal. Tingginya biaya lokasi 

tersebut dapat terkompensasi dengan reducing biaya marketing lebih mahal untuk 

menarik konsumen agar berkunjung. Dekorasi dan desain sering menjadi daya tarik 

tersendiri bagipara target konsumen. Kondisi bangunan juga menjadi persyaratan dan 

memberikan kenyamanan.  

Tempat atau lokasi stratigis menjadi suatu keuntungan bagi pengelolah Taman 

Wisatawan Puncak Bila yang terdapat di daerah sidrap adalah salah satu destinasi 

Wisata yang menawarkan pemandangan alam. Sebagaimana salah satu penuturan 

wisatawan yaitu:  

“Cocok untuk liburan bersama keluarga karena nuansa alamnya yng begitu 
nyaman adapun tempan atau lokasinya sangat mudah untuk dijangkau.”

105
 

Berdasarkan hasil wawancara diatas Taman Wisata Puncak Bila salah satu 

destinasi wisata yang menawarkan keindahan alam terutama alam pegunangan 

dengan nuansa asri dan sejuk sehingga dimungkinkan merasa nyaman dan aman 

dengan lokasi yang strategis yaitu berada di kawasan objek Taman wisata puncak bila 

dekat dari poros sangat memudahkan untuk dijangkau.  
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4.2.3.4 Promosi  

Promosi adalah suatu aktivitas dan materi yang dalam aplikasinya 

menggunakan tekhnik, dibawah pengendalian penjual (produsen), yang dapat 

mengkomunikasikan informasi persuasif yang menarik tentang produk yang 

ditawarkan oleh penjual (produsen), baik secara langsung maupun melalui pihak 

dapat mempengaruhi pembelian. Promosi merupakan sarana yang paling ampuh 

untuk menarik dan mempertahankan konsumennya. 

Promosi juga merupakan salah satu dari acuan atau bauran pemasaran  

kegiatan peromosi ini dilakukan sejalan dengan rencana pemasaran secara 

keseluruhan, serta direncanakan akan diarahkan dengan baik, diharapkan dapat 

berperan secara berarti dalam meningkatkan penjualan dan share pasar. Selain itu 

kegiatan promosi ini juga diharapkan akan dapat mempertahankan ketenaran merek 

dan nama perusahaan.
106

 

Bersadarkan wawancara pemilik Taman Wisata Puncak Bila bapak shalihin 

halim selaku Direktur utama Taman Wisata Puncak Bila menyatakan 

“Menganai tentang strategi promosi Taman Wisata puncak bila pengelolah 
melakukan promosi melalui media cetak, elektronik maupun media lainnya. 
Promosi dilakukan dengan membuat iklan, spanduk, kalender, dan media 
online dengan menyusun  data profil wisata dalam rangka persiapan bahan 
promosi data profil wisata nantinya dimasukkan kedalam brosur dan 
spanduk sebagai informasi untuk wisatawan”

107
 

Berdasarkan hasil wawancara diatas penulis menyimpulkan bahwa pengelolah 

menerapkan strategi promosi melalui media cetak, elektronik maupun media lainnya 

yaitu dengan membuat iklan, kalender, dan spanduk dan media online. Dengan 
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dilakukannya promosi tersebut bertujuan untuk mendorong selera dan keinginan 

konsumen dan merupakan program kerja yang bertujuan untuk memberitahu kepada 

khlayak tentang Objek Taman Wisata Puncak Bila agar calon wisatawan tertarik 

untuk berkunjung.   

4.2.3.5 People (orang)  

People merupakan asset utama dalam industri jasa, terlebih lagi people yang 

merupakan karyawan dengan performance tinggi. Kebutuhan konsumen terhadap 

karyawan berkinerja tinggi akan menyebabkan konsumen puas dan loyal. 

Kemampuan knowledge (pengetahuan) yang baik, akan menjadi kompetensi dasar 

dalam internal perusahaan dan pencitraan yang baik diluar. Faktor penting lainnya 

dalam people adalah attitude dan motivation dari karyawan dalam industri jasa. 

Attitude sangat penting, dapat diaplikasikan dalam berbagai bentuk, seperti 

penampilan karyawan, suara dalam berbicara, body language, ekspresi wajah, dan 

tutur kata. Orang atau di sebut dengan sumber daya manusia (SDM) merupakan 

penyedia jasa yang mempengaruhi kualitas jasa yang diberikan kepada konsumen. 

Berdasarkan hasil observasi taman wisata puncak bila menerapkan 

menerapkan strategi dalam memenuhi kebutuhan wisatawan melalui sumber daya 

manusia (SDM) yang merupakan penyedia jasa untuk membantu kebutuhan 

wisatawan. Taman wisata puncak bila memiliki team work yang berpengalaman dan 

memiliki kemampuan dan pengetahuan yang baik direkrut oleh pengelolah taman 

wisata puncak bila sehingga untuk keamanan dan kenyamanan untuk wisatawan telah 

terpenuhi. Faktor penting lain dalampeople adalah Attitudeyaitu team work atau 

karyawan taman wisata puncak bila dari segi penampilan karyawan, pengelolah telah 
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menyiapkan baju kerj, sedangkan untuk tutur kata dalm berbicara team work dan 

karyawan taman wisata puncak bila telah melakukan interaksi dengan baik. 

4.2.3.6 Process (proses) 

Mutu layanan jasa sangat bergantung pada proses penyampian jasa pada 

konsumen. Mengingat bahwa penggerak perusahaan jasa adalah karyawan itu sendiri, 

maka untuk menjamin mutu layanan (quality assurance), seluruh operasional 

perusahaan harus dijalankan sesuai dengan sistem dan prosedur yang terstandarisasi 

oleh karyawan yang berkompetensi, berkomitmen, dan loyal terhadap perusahaan 

tempatnya bekerja. 

Proses merupakan gabungan dari semua aktifitas dalam menyediakan jasa 

kepada konsumen proses yang diberikan taman wisata puncak bila kepada wisatawan 

yaitu dimulai dari pelayanan pembelian tiket masuk,  ada 2 jenis, yaitu 

1. Tiket terusan adalah tiket masuk dan tiket untuk semua wahana. Jika wisatawan 

ingin menikmati semua wahana yang ada cukup membayar dengan tarif 

Rp.60/orang  

2. Tiket masuk adalah tiket yang dibayar wisatawan saat masuk hanya berlaku untuk 

whaterboom dan jika ingin menikmati salah satu atau setiap wahana permainan 

yang ada taman wisata puncak bila telah menyediakan loket tersendiri di dalam 

lokasi sehingga setiap wisatawan bisa langsung membeli tiket wahana yang 

diinginkan kemdian ketika ingin menikmati wahana bisa langsung ketempat setiap 

wahana yang diinginkan dan menyerahkan tiket yang sudah di beli kepada 

karyawan yang bertugas.  
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4.2.3.7 Physical Evidence 

Physical Evidence adalah lingkungan fisik tempat dimana pelanggan dan 

perusahaan melakukan interaksi serta komponen lain yang membantu meningkatkan 

pelayanan jasa yang diberikan. Building merupakan bagian dari bukti fisik, 

karakteristik yang menjadi persyaratan yang bernilai tambah bagi konsumen dalam 

perusahaan jasa yang memiliki karakter. Perhatian terhadap interior, perlengkapan 

bangunan, termasuk lightning system, dan tata ruang yang lapang menjadi perhatian 

penting dan dapat mempengaruhi mood  pengunjung. Bangunan harus dapat 

menciptakan suasana dengan memperhatikan ambience sehingga memberikan 

pengalaman kepada pengunjung, khususnya menjadi syarat utama perusahaan jasa 

dengan kelas market khusus. 

Berdasarkan hasil Observasi Taman Wisata puncak Bila interior disesuaikan 

dengan konsep alam, konsep yang memanfaatkan keindahan alam. 

Berdasarkan pemaparan marketing mix diatas telah sesuai dengan prinsip 

manajemen syariah karena taman wisata puncak bila memberi banyak manfaat dan 

keuntungan kepada wisatawan yaitu melalui fasilitas yang ditawarkan cukup 

bervariatif sehingga mampu memenuhi kebutuhan wisatawan yang memeberikan 

keamanan dan kenyamanan  

Kemudian dari segi price (harga) taman wisata puncak bila memberikan biaya 

atau tarif untuk menikmati wahana dengan biaya yang terjangkau. Dalam menentukan 

harga tidak boleh menggunakan cara-cara yang merugikan wisatawan maupun 

pebisnis lainnya.  

Dalam menentukan harga tidak boleh menggunakan cara-cara yang merugikan 

pebisnis lainnya. Islam tentu memperbolehkan pedagang untuk mengambil 
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keuntungan. Karena hakekat dari berdagang adalah untuk mencari keuntungan. 

Namun, untuk mengambil keuntungan tersebut janganlah berlebih-lebihan atau 

melampaui batas.
108

 Sebagaimana dalam surah Al-Maidahayat 87 dijelaskan bahwa 

Allah memerintahkan untuk tidak melampaui batas, karena Allah tidak menyukai 

orang-orang yang melampaui batas. Firman Allah Q.S. Al-Maidah/5: 87. 

                                  

     

Terjemahnya: 

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu haramkan apa-apa yang baik 

yang telah Allah halalkan bagi kamu, dan janganlah kamu melampaui batas. 

Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-orang yang melampaui batas.
109

 

Dengan berbagai macam manfaat dan keuntungan yang diberikan oleh taman 

wisata puncak bila dalam marketing mix terdapat unsur kebaikan di dalammnya Allah 

swt berfirman dalam Q.S Al-Baqarah/ 02:195  

                          

      

Terjemahnya: 

Dan belanjakanlah (harta bendamu) di jalan Allah, dan janganlah kamu 

menjatuhkan dirimu sendiri ke dalam kebinasaan, dan berbuat baiklah, karena 

Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang yang berbuat baik.
110

 

Manajemen menurut pandangan Islam merupakan manajemen yang adil. 

Sesungguhnya manajemen itu sudah ada ketika manusia sudah ada, dan tidak terlepas 
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dari kehidupan manusia sehari-hari, Adapun tuntunan dan acuan manajemen didalam 

islam ialah berpegang teguh kepada al-Qur‟an dan Hadis. Allah SWT mengutus 

Muhammad SAW sebagai salah seorang yang sangat ahli didalam  manajemen baik 

itu agama, politik, sosial maupun ekonomi, beliau adalah pemimpin yang wajib 

dicontoh dan diteladani oleh umat islam. 

Perkembangan jumlah wisatawan taman wisata puncak bila dari tahun 2016 

sampai tahun 2019 yaitu  

Tabel 1.1 Peningkatan Jumlah Wisatawan 

 

No tahun 

Jenis-jenis Wahana 

Pengunjung 

keseluruhan 
Bebek-

bebek 
Flaying fox Motor ftv Bola Air 

1 2016 17.074 9.584 1.217 3.032 191.519 

2 2017 17.714 9.609 9.982 2.813 191.579 

3 2018 19.071 9.736 11.735 4.283 194.336 

Pada tahun 2016 taman wisata puncak bila jumlah wisatawan sebanyak 

191.519.  pada tahun 2017 wisatawan berkurang sebanyak 3040 wisatawan. Untuk 

tahun 2018 wisatawan meningkat sebanyak  5857. Berdasarkan data dari tabel  1.1 

terlihat bahwa jumlah wisatawan di taman wisata puncak bila tahun 2016 sampai 

agustus 2018 mengalami peningkatan dan penurunan setiap tahunnya.  
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan dalam Bab 

IV, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

5.1.1 Mampu memberikan manfaat sebesar-besarnya untuk pembangunan khususnya 

di Sidrap dalam bidang parawisata, mampu memberikan pelayanan kepada 

wisatawan dengan cara wisatawan merasa nyaman jika datang berkunjung 

dengan keluarga. Adapun dari segi misi sosial yaitu mampu memberikan 

dampak kepada masyarakat artinya mampu memberikan atau membuka 

lapangan kerja dan merupakan misi sosial yang sangat mendorong kita sampai 

sekarang ini, dan mampu memberikan peluang kerja masyarakat sekitar yang 

pengangguran. Pengelolah Taman Wisata Puncak Bila Dalam meemenuhi 

kebutuhan Wisatawan atau menciptakan nilai bagi Wisatawan dan membagun 

hubungan yang kuat dengan menjaga rasa aman dan menimbulkan kenyamanan 

kepada wisatawan dengan cara menerapkan aturan dilarang membawa hal-hal 

yang dapat merugikan wisatawan maupun peengelolah Taman Wiasata Puncak 

Bila. 

5.1.2 Ada 3 Strategi peemasaran yang digunakan dalam meningkatkan minat 

Wisatawan dan sudah sesuai Manajeemeen Syariah yaitu: 

5.1.2.1  Strategi pasar sasaran (targetting) yang digunakan dalam meningkatkan minat 

wisatawan yaitu dalam target pasarnya Taman Wisata Puncak Bila 

menerapkan prinsip keadilan, amanah dan tanggng jawab serta komunikatif. 
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Pengelolah Taman Wisata Puncak Bila dalam meningkatan kebutuhan 

wisatawan lebih mengutamakan fasilitas atau wahana yang benar-benar 

dibutuhkan wisatawan. 

5.1.2.2 Strategi kebutuhan konsumen yang digunakan dalam memenuhi kebutuhan 

wisatwan yaitu kebutuhan konsumen taman wisata puncak bila telah 

memenuhi kebutuhan fisiologis, kebutuhan rasa aman, kebutuhan sosial, 

kebutuhan ego, dan kebutuhan aktualisasi diri. 

5.1.2.3 Strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang digunakan dalam 

meningkatkan minat wisatawan yaitu meliputi product, price, place, 

promotion, people, process, dan physical evidence. Dan dianggap telah sesuai 

dengan prinsip-prinsip manajemen syariah. 

5.2 Saran 

5.2.1 Penelitian ini bukanlah peneltian yang pertama dilakukan oleh penulis, namun 

tidak menutup kemungkinan akan ada peneliti selanjutnya yang mengangkat 

tema yang sama. Jadi diharapkan ini menjadi acuan untuk penelitian yang lebih 

sempurna lagi kedepannya.  

5.2.2 Guna meningkatkan minat wiatawan pada Taman Wisata Puncak Bila kab. 

Sidrap, penulis menyarankan agar melakukan promosi/iklan melalui media 

massa atau elektronik lebih banyak sehingga diharapkan akan lebih dikenal dan 

diminati oleh masyarakat. Juga untuk jumlah fasilitas ditingkatkan. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN  



 
 

 
 



 
 

 
 



 
 

 
 



 
 

 
 

  



 
 

 
 

Daftar wawancara 

Wawancara ini bertujuan untuk mengambil data terkait dengan judul “Strategi 

Pemasaran Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap Dalam Meningkatkan 

Minat Wisatawan (Analisis Manajemen Syariah)”. Data yang ditemukan tidak 

bermaksud untuk merugikan pihak manapun. Berikut pertanyaan-pertanyaan yang 

diajukan. 

1. Pertanyaan untuk pemilik  

a. Bagaimana latar belakang berdirinya Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten 

Sidrap? 

b. Apa visi dan misi Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap? 

c. Bagaimana bentuk Struktur Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap? 

d. Bagaimana cara memenuhi kebutuhan Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten 

Sidrap? 

e. Bagaimana penerapan Strategi Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap? 

f. Apa saja jenis-jenis fasilitas yang ada di Taman Wisata Puncak Bila 

Kabupaten Sidrap? 

g. Fasilitas atau wahana apa saja yang banyak diminati wisatawan di Taman 

Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap? 

h. Apakah fasilitas atau wahana yang ada sangat berpengaruh bagi wisatawan? 

i. Bagaimana cara memepertahankan daya tarik Wisatawan agar mampu bersaing 

dengan pesaing lain? 

j. Bagaimana proses pelayanan di Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap? 

Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten Sidrap apaka terdapat hal-hal khusus 

tentang keagamaan yang dilakukan bersama seluruh pengelolah atau 

karyawan? 

2. Pertanyaan untuk Wisatawan/pengunjung  

a. Bagaimana pendapat bapak/ibu tentang Taman Wisata Puncak Bila Kabupaten 

Sidrap? 

b. Bagiamana pendapat bapak/ibi tentang pelayanan Taman Wisata Puncak Bila 

Kabupaten Sidrap? 



 
 

 
 

c. Apa saja jenis-jenis fasilitas yang bapak atau ibu ketahui di taman wisata 

puncak bila? 

d. Fasilitas dan wahana apa saja yang bak ibu minati di taman wisata puncak bila 

kabupaten sidrap? 

e. Apa daya tarik taman wisata puncak bila yang membuat bapak atau ibu tertarik 

untuk berkunjung di taman wisata puncak bila kab.sidrap? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 
 

 
 



 
 

 
 



 
 

 
 



 
 

 
 

  



 
 

 
 

Dokumentasi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara deengan direktur utama Taman Wisata Puncak Bila 
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Wawancara dengan Wisatawan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dengan Wisatawan 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pintu Masuk Taman Wisata Puncak Bila 

 

 

 

 

 

 

 

Loket tiket 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Whaterboom Taman Wisata puncak Bila 

 

 

 

 

 

 

 

Flying Fox Taman Wisata Puncak Bila 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Area Motor ATV Taman Wisata Puncak Bila 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sepeda Raksasa Taman Wisata Puncak Bila 
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