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PENDAHULUAN 

Pada masa globalisasi, manusia 

mempunyai banyak kebutuhan, dan dari sifat 

kebutuhannya ada dua macam yaitu jasmani 

dan rohani. Kebutuhan jasmani adalah 

kebutuhan yang diperlukan untuk 

pemenuhan fisik atau jasmani misalnya 

makanan, pakaian dan olahraga. Pemenuhan 

kebutuhan ini bersifat pokok, karena jika 

kebutuhan ini tidak terpenuhi maka akan 

mengakibatkan terganggunya kehidupan 

manusia. Salah satu kebutuhan jasmani bagi 

manusia adalah olahraga. Olahraga 

merupakan kebutuhan pokok yang harus 

dipenuhi oleh setiap manusia untuk menjaga 

kebugaran tubuhnya. Manusia memiliki 

tubuh yang bugar sudah pasti mempunyai 

jiwa yang sehat.  

Salah satu olahraga yang diminati 

oleh banyak orang yaitu berenang. Untuk 

menarik para pelanggan yang suka berenang 

pengusaha membuat kolam renang. 

Perkembangan kolam renang yang pesat, 

mampu menjadi salah satu solusi masalah 

kurangnya aktifitas fisik atau olahraga pada 

masyarakat. 

Berkembangnya kolam renang saat 

ini memberikan efek positif bagi manusia 

yaitu dapat melakukan olahraga dengan 

bersenang-senang tanpa adanya rasa jenuh. 

Kolam renang saat ini banyak yang sudah 

didesain khusus sebagai wahana untuk 

berolahraga dan berekreasi. Fasilitas serta 

kondisi tempat yang menarik juga dapat 

ditemui diberbagai kolam renang tertentu 

sesuai dengan potensi alamnya. Dalam 

perkembangan selanjutnya kolam renang 

saat ini menjadi salah satu usaha yang 

prospektif dan banyak diminati dalam dunia 

bisnis. 

Usaha bagi manager sangat berperan 

penting dalam peningkatan operasional 

sarana sebuah kolam renang. Strategi 

pemasaran yang telah di rencanakan perlu 

diorganisasikan terlebih dahulu bagi 

karyawan-karyawanmaupun pekerja yang 

berhubungan dengan departemen tersebut. 

Mahmud (2005: 15) menyatakan bahwa 

strategi pemasaran adalah pemikiran 

pemasaran yang merupakan alat bagi unit 

pemasaran untuk mencapai sasaran 

pemasaran.  Dalam strategi pemasaran 

terdapat promosi, merupakan suatu tindakan 

strategi untuk menarik konsumen. 

Memberikan promosi kepada konsumen 

perlu adanya pemberian informasi kepada 

konsumen yang datang berenang dan 

konsumen yang belum pernah berenang di 

tempat itu.Manajemen kolam renang 

melakukan strategi pemasaran terhadap 

kolam renangdengan cara promosi, 

pemanfaatan produk, peningkatan sumber 

daya manusia, harga yang ditawarkan 

kepada konsumen,pemanfaatan tempat, 

mekanisme karyawan, dan pelayanan yang 

diberikan 

Strategi pemasaran diperlukan oleh 

manajer kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Kabupaten Bantul. Kolam 

Renang Koperasi Wisata Bahari 45 adalah 

salah satu kolam renang yang ada di 

Kabupaten Bantul. Beralamat di Dusun 

Depok, Kelurahan Parangtritis, Kecamatan 

Kretek, Kabupaten Bantul. Tempatnya 

terletak di daerah wisata pantai Depok di 

Bantul. Dikelola oleh Koperasi Wisata 

Bahari 45, diresmikan 28 Juli 2016 oleh 

Bupati Bantul. Luas wilayahnya yaitu 1 

hektar yang terdiri dari 2 kolam renang 

yaitu, 1 kolam renang anak dan 1 kolam 

renang umum. Ukuran panjang dan lebarnya 

kolam renang dewasa 18 meter x 25 meter 

dan kedalaman 140cm, untuk kolam anak-

anak dengan bentuk oval dengan fasilitas 

bermain anak papan meluncur. 

Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 memiliki daya tarik dari 

kejernihan air dan kenyamanan konsumen. 

Selain itu Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 memiliki tempat parkir luas. 

Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 45 

dimanejeri oleh Drs. H. Dapan, M. 

Kes.dosen Fakulas Ilmu Keolahragaan dari 

Universitas Negeri Yogyakarta. Dalam 



strategi pemasaran kolam renang yang 

diterapkan oleh kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 di Bantul kurang menarik 

perhatian konsumen, sehingga dengan 

adanya penerapan strategi pemasaran, 

manager mampu memanfaatkan strategi 

pemasaran tersebut, agar dapat menarik 

perhatian konsumen dan penambahanvenue. 

Dari pernyataan di atas, maka peneliti ingin 

mengetahui sejauh mana manajemen Kolam 

Renang Koperasi Wisata Bahari 45 di 

Kabupaten Bantul.Sehingga peneliti tertarik 

melakukan penelitian dengan judul “Analisis 

Strategi Pemasaran Kolam Renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 di Kabupaten Bantul”.   

Permasalahan yang diangkat dalam 

penelitian ini adalah jumlah pengunjung 

Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 45 

belum maksimal, kurangnya penyediaan 

lahan fasilitas olahraga bagi konsumen 

Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 45, 

belum diketahui strategi pemasaran sebagai 

alternatif untuk meningkatkan daya tarik 

konsumen, dan belum diketahui strategi 

pemasaran pada Kolam Renang Wisata 

Bahari 45 di Bantul. Penelitian ini bertujuan 

untuk menganalisis strategi pemasaran 

Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 45 

di Kabupaten Bantul. Penelitian ini 

diharapkan dapat menambah pengetahuan 

tentang strategi pemasaran Kolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 di Kabupaten 

Bantul. 

 

METODE PENELITIAN 

Desain Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian 

deskriptif kualitatif, metode yang digunakan 

dalam penelitian ini menggunakan survei. 

Penelitian kualitatif adalah penelitian yang 

bermaksud untuk memahami fenomena 

tentang apa yang dialami oleh subjek 

penelitian secara holistik dengan cara 

mendeskripsikan kedalam kata-kata dan 

bahasa sesuai dengan keadaan senyatanya di 

lapangan (Moleong, 2004:6)  

Metode penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah metode 

penelitian deskriptif kualitatif. Teknik 

pengumpulan data yang digunakan melalui 

observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

Instumen dalam penelitian ini adalah 

menggunakan panduan wawancara, panduan 

observasi, dan dokumentasi. Teknik 

pengumpulan data dilakukan dengan 

caranatural setting, sumber data primer, dan 

teknik pengumpulan datanya lebih banyak 

pada observasi, wawancara mendalam, dan 

dokumentasi. Peneliti mendokumentasikan 

kondisi nyata kegiatan-kegiatan yang terkait 

produk, harga, tempat, promosi, karyawan, 

proses dan pelayanan. 

Waktu dan Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di Kolam 

Renang Wisata Bahari 45 di kawasan wisata 

pantai Depok, Parangtritis, Kabupaten 

Bantul. Adapun pelaksanaannya dilakukan 

pada bulan Maret-Agustus 2017. 

Populasi dan Sampel Penelitian 

Informan yang digunakan penulis 

dalam penelitian ini antara lain manajer 

Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 45 

di Bantul, karyawan Kolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 di Bantul, dan 

pengunjung Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Bantul. 

Definisi Operasional Variabel Penelitian 

Singarimbun dan Sofian Efendi 

(1995: 103), menyatakan bahwa 

operasionalisasi variabel diperlukan agar 

konsep-konsep penelitian dapat diteliti 

secara empiris yaitu dengan mengubahnya 

menjadi unsur-unsur atau variabel yang 

berarti sesuatu yang mempunyai variasi 

nilai. Dalam definisi operasional variabel, 

akan dikemukakan pengertian dari masing-

masing variabel yang akan diteliti beserta 

dimensi pengukuran yang diperlukan. Alat 

bantu strategi pemasaran adalah markerting 

mix, yang terdiri dari faktor produk, harga, 

tempat, promosi, karyawan, tahapan dalam 

proses, dan pelayanan yang diberikan pada 

pengunjung. 

Instrumen dan Teknik Pengumpulan 

Data 

Dalam penelitian ini, peneliti 

berperan sebagai perencana, pelaksana, 

pengumpul data, analis, penafsir data, dan 



sebagai pelapor hasil dari penelitiannya. 

Sebagai alat bantu pendukung peneliti dalam 

pengumpulan data peneliti menggunakan 

alat-alat seperti buku catatan lapangan, 

pedoman wawancara, dan video recorder. 

Teknik pengumpulan data yang 

digunakan untuk memperoleh data adalah 

wawancara terpadu atau wawancara dengan 

peneliti membuat kerangka atau garis besar 

pedoman wawancara.  Observasi yang 

dilakukan peneliti adalah observasi yang 

tidak berperanserta, pengamat hanya 

melakukan satu fungsi yaitu mengadakan 

pengamatan. Pengamatan dilakukan secara 

terbuka, yaitu pengamat diketahui subjek. 

Observasi pada penelitian ini diperkuat 

dengan dokumentasi. Dokumen yang akan 

digunakan berupa catatan lapangan, dan 

foto. 

Teknik Analisis Data 

Analisis data dalam penelitian ini 

menggunakan teknik analisis data deskriptif 

kualitatif. Analisis data dalam penelitian 

kualitatif adalah proses mengorganisasikan 

dan meng-urutkan data ke dalam pola 

katagori dan satuan dasar, sehingga dapat 

ditemukan tema dan dapat dirumuskan 

hipotisis kerja, Moleong(1994: 67). 

Semua data yang diperoleh 

diadministrasi, diorganisasi, dan dibobot 

untuk kemudian dilakukan pemilihan atau 

seleksi data berdasarkan fokus penelitian 

yang telah ditetapkan sebelummya. 

 

HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian 

Produk 

 Menurut hasil wawancara dengan 

manajer, karyawan, maupun pengunjung, 

Kolam Renang Wisata Bahari 45 memiliki 

fasilitas yang lengkap dan baik karena sudah 

direncanakan dengan baik dan dikelola 

dengan baik. Air kolam bersih karena selalu 

dijaga kebersihannya dan dirawat 

menggunakan kaporit, PAC, bahan kimia 

pembersih lainnya serta divakum. Kolam 

renang ini aman untuk berenang anak-anak 

karena sudah dibuat ukuran kedalaman yang 

sesuai. Kebersihan kantin juga terjaga 

karena setiap hari ada petugas yang 

membersihkan. Selain adanya kantin, kolam 

renang juga dilengkapi dengan papan 

seluncur sehingga berpotensi sebagai tempat 

rekreasi berenang. 

Harga (Price) 

Biaya masuk Kolam Renang Wisata 

Bahari 45 dibedakan untuk pengunjung lokal 

dan wisatawan pantai, yaitu Rp 8.000,00 

untuk pengunjung local, dan Rp 10.000,00 

untuk wisatawan pantai depok. Harga ini 

sudah dirasa cukup murah baik oleh 

pengelola kolam renang maupun 

pengunjung. Harga itu juga sudah sesuai 

dengan fasilitas yang diberikan. Selain itu, 

diberikan potongan harga untuk anak 

sekolah dasar yang sedang melakukan 

kegiatan belajar mengajar berenang. Harga 

tersebut sudah ditentukan sedemikian rupa 

sesuai dengan nilai yang diberikan kepada 

pengunjung. 

Tempat (Place) 

Kolam Renang Wisata Bahari 45 

memiliki lokasi yang strategis karena berada 

di daerah wisata Pantai Depok dan Pantai 

Parangtritis. Akses untuk menuju ke sana 

juga mudah karena jalannya sudah beraspal 

dan tidak berkelok-kelok maupun naik 

turun. Kemudian penataan fasilitas yang ada 

sudah baik. Disediakan juga lahan parkir 

yang sudah mencukupi kendaraan 

pengunjung. Fasilitas tempat bilas dan 

kamar mandi juga sudah cukup memadai. 

Namun, berdasarkan hasil wawancara belum 

terdapat petunjuk arah menuju kolam renang 

karena sudah dirasa cukup mudah untuk 

menuju tempatnya. 

Promosi (Promotion) 

Menurut hasil wawancara, belum 

terdapat adanya usaha promosi yang 

dilakukan oleh pengelola kolam renang. 

Informasi hanya menyebar melalui mulut ke 

mulut. Keadaan kolam renang dan 

fasilitasnya sesuai dengan yang dibicarakan 

oleh banyak orang. Hubungan pengelola 

kolam renang dengan masyarakat juga baik, 

sehingga promosi dilakukan oleh 

masyarakat sekitar. Selain itu, karena berada 



di daerah wisata pantai, dirasa tidak perlu 

melakukan promosi. 

Karyawan (People) 

Kolam Renang Wisata Bahari 45 

memiliki 6 karyawan dengan kualitas yang 

baik karena sudah direkrut karyawan yang 

terbaik melalui penyeleksian. Penampilan 

karyawan sudah rapi dan bersih karena 

sudah dibuat aturan mengenai karyawan 

harus berpenampilan rapi dan bersih. Selain 

itu, karyawan-karyawan di sana juga ramah. 

Untuk menjaga kualitas kinerja karyawan, 

dilakukan evaluasi secara rutin. Namun, 

belum ada standarisasi untuk melayani 

konsumen. 

Proses (Process) 

Setiap karyawan di Kolam Renang 

Wisata Bahari 45 dapat menyelesaikan tugas 

masing-masing dengan tanggap dan cepat. 

Mereka mengutamakan kepuasan 

pengunjung. Tujuan dibuatnya kolam renang 

ini sebagai tempat rekreasi dan fasilitas agar 

pengunjung tidak berenang di pantai. Proses 

penyampaian informasi atau keluhan 

pengunjung mudah dan cepat dengan 

langsung menghubungi manajer, karyawan, 

atau melalui surat saran.  

Customers Servis 

Karyawan Kolam Renang Wisata 

Bahari 45 selalu menerapkan 3S (Senyum, 

Sapa, Salam). Mereka juga dituntut untuk 

selalu siap siaga menjaga keamanan apabila 

terjadi sesuatu. Selain itu mereka juga 

dituntut untuk siap siaga melayani keluhan 

pengunjung. 

Pembahasan 

Produk 

 Produk yang ada pada Kolam 

Renang Koperasi Wisata Bahari 45 di 

Bantul sesuai dengan kebutuhan 

pengunjung. Adapun produk yang 

ditawarkan oleh Kolam Renang Wisata 

Bahari 45 di Bantul antara lain kolam renang 

utama, kolam renang anak, lingkungan yang 

nyaman dan bersih dan kantin. 

 Teodore dalam bukunya The 

Masketing Imagination dikutip oleh Rambat 

Lupiyoadi (2013:107) mengajukan konsep 

total penduduk dimana suatu jasa yang 

ditawarkan dapat terdiri atas unsur-unsur 

berikut ini: (1) Produk inti/generik terdiri 

atas jasa dasar. Produk inti merupakan 

produk yang sebernarnya dibutuhkan 

konsumen. Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 memiliki produk inti yaitu kolam 

renang. (2) Produk yang diharapkan terdiri 

atas produk inti bersama pertimbangan 

keputusan pemberian minimal yang harus 

dipenuhi. Produk harapan merupakan 

produk formal yang ditawarkan dengan 

berbagai kondisi yang secara normal 

diharapkan dan disepakati pembeli. Kolam 

Renang Koperasi Wisata Bahari 45 memiliki 

produk yang diharapkan yaitu lingkungan 

kolam renang yang bersih dan nyaman. (3) 

Produk tambahan merupakan area yang 

memungkinkan suatu produk dikerensiasi 

terhadap yang lain.Produk tambahan 

merupakan produk dasar yang mampu 

memenuhi secara fungsional produk. Kolam 

Renang Koperasi Wisata Bahari 45 memiliki 

produk tambahan kantin bagi prngunjung 

kolam renang. (4) Produk potensial 

merupakan tampilan dan tambahan yang 

berguna bagi konsumen atau mungkin 

menambah kepuasan konsumen Produk 

potensial adalah produk yang  dilengkapi 

berbagai manfaat sehingga menambah 

kepuasan pengunjungKolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 meiliki produk 

potensial kolam renang anak dan papan 

seluncur. 

 Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Bantul memiliki kelebihan pada 

faktor produk yaitu memiliki fasilitas produk 

yang lengkap dan memiliki lingkungan yang 

bersih dan nyaman. Kolam Renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 memiliki kelemahan 

produk tidak memilikinya fasilitas olahraga 

lain. Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 

45 memiliki resiko fasilitas yang terbuat dari 

besi akan mudah korosi karena dekat dengan 

pantai. 

Harga 

 Menurut Fandy Tjiptono (2001: 151) 

Harga merupakan unsur bauran pemasaran 

yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah 

dengan cepat. Strategi dalam penentuan 



harga memiliki dampak yang cukup besar 

dalam pemberian nilai kepada konsumen 

dan mempengaruhi citra produk, dan 

keputusan konsumen untuk membeli. 

Menurut Rambat Lupiyadi (2013: 95) 

beberapa metode dalam penentuan harga 

antara lain sebagai berikut: (1) Penentuan 

harga berdasarkan nilai merupakan harga 

yang ditentukan atas dasar nilai jasa yang 

dirasakan oleh segmen konsumen tertentu. 

Penentuan harga berdasarkan nilai disebut 

pendekatan pendorong pasar, karena 

tindakan dilakukan untuk sesuai dengan 

maanfaat yang diterima konsumen. Biaya 

masuk Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Bantul adalah Rp10.000,00 

menurut fakta yang diperoleh dari hasil 

wawancara dengan manager, karyawan dan 

pengunjung. Harga tersebut cukup murah 

dan sesuai dengan fasilitas yang 

diberikanHarga tiket masuk Kolam Renang 

Wisata Bahari 45 ditentukan atas dasar nilai 

dasar yang dirasakan konsumen. Penentuan 

harga yang dilakukan manager Kolam 

Renang Koperasi Wisata Bahari 45 disebut 

pendekatan pendorog pasar, dimana 

tindakan dilakukan untuk memperkuat 

penentuan posisi jasa dan manfaat yang 

diterima konsumen dari jasa tersebu 

sehingga mengambil keputusan dengan 

harga Rp 10.000,00. (2) Penentuan harga 

relasional didasarkan pertimbangan-

pertimbangan atas seluruh jasa untuk 

konsumen dan potensi keuntungan 

perusahaan di masa depan dalam jangka 

waktu tertentu, sering kali dalam seluruh 

hidup konsumen. Penentuan harga relasional 

merupakan pendekatan berorientasi pada 

pasar dari penentuan harga berdasarkan 

nilai. (3) Penentuan harga dengan diskon 

merupakan teknik penentuan harga di bawah 

harga standar. Penentuan harga dengan 

diskon dapat dengan syarat tertentu dari 

perusahaan atau untuk semua konsumen 

tergantung kebijakan perusahaan. Teknik 

penentuan di bawah harga standar dari 

Rp.10.000,00 menjadi Rp 8.000,00 

merupakan teknik penentuan harga dengan 

diskon (discount pricing). Teknik penentuan 

harga dengan diskon dapat menarik 

pengunjung dari pengunjung lokal atau 

daerah sekitar kolam renang koperasi wisata 

bahari 45 di Bantul. 

 Kolam Renang Wisata Bahari 45 

memberikan potongan harga kepada 

pengunjung penduduk lokal dan sekolah. 

Penduduk lokal dan sekolah yang 

berolahraga di kolam renang cukup 

membayar sebesar Rp8.000,00. 

 Kelebihan Kolam Renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 pada aspek harga adalah 

harga tiket masuk terjangkau untuk 

pengunjung lokal dan fasilitas yang didapat 

sesuai dengan haraga yang 

dibayarkan.Kekurangan Kolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 pada aspek harga 

yaitu untuk pnunjung dari jauh harus 

membayar restribusi TPR untuk masuk 

kawasan wisata pantai Depok. 

Lokasi 

 Kotler dan Amstrong (2012: 62) 

menyatakan bahwa Place/tempat adalah 

memilih dan mengelola saluran perdagangan 

yang dipakai menyalurkan produk atau jasa 

dan juga untuk melayani pasar sasaran, serta 

mengembangkan sistem distribusi 

pengiriman dan perniagaan produk secara 

fisik.  

 Bittner yang dikutip oleh Lupiyoadi 

(2013:159), ada beberapa faktor yang 

mempengaruhi penilaian konsumen. Faktor-

faktor tersebut adalah : (1) Ambient 

(lingkungan) merupakan segala sesuatu yang 

ada disekitar konsumen yang mempengaruhi 

konsumen baik langsung maupun tidak 

langsung.  Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 memiliki lingkungan yang sejuk 

dan bersih. (2) Layout (Tata letak) 

merupakan usaha untuk menyusun atau 

menata unsur-unsur komunikasi grafis 

menjadikan menarik.Kolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 mrmiliki tata 

letak yang baik dari ukuran yang sesuai, 

pengaturan tata letak yang tepat dan 

kecocokan perabot yang sesuai. (3) Signale 

(sinyal) merupakan suatu isyarat untuk 

melanjutkan suatu kegiatan. Kolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 tidak memiliki 



signage yang baik kareang Kolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 tidak memiliki 

tanda petunjuk yang menunjukkan 

keberadaan Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Bantul. 

 Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Bantul memiliki kelebihan 

tempat yang strategis daerah wisata dan 

memiliki tata letak yang baik.Kekurangan 

Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 

tidak memiliki sinyal atau petunjuk arah 

untuk menuju Kolam Renang Koperasi 

Wisata Bahari 45. Ancaman pada Kolam 

Renng Koperasi Wisata Bahari 45 terletak di 

pesisir pantai sehingga beresiko terkena 

abrasi dan becana alam lainnya.  

Promosi 

 Tjiptono (2001: 219) menyatakan 

bahwa promisi merupakan salah satu faktor 

penentu keberhasilan suatu program 

pemasaran. Promosi merupakan salah satu 

variable dalam bauran pemasaran yang 

sangat penting oleh perusahaan dalam 

memasarkan produk 

 Lupiyadi (2013:97) menyatakan 

yang perlu dalam promosi adalah pemilihan 

bauran promosi (promotional mix), dimana 

terdiri atas: (1) Periklanan. Kotler dan 

Amstrong (2008:15) menyatakan bahwa 

periklanan adalah semua bentuk terbayar 

dari presentasi nonpribadi dan promosi ide, 

barang, atau jasa oleh sponsor tertentu Salah 

satu bentuk dari komunikasi impersonal 

(impersonal communication) yang 

digunakan oleh perusahaan dalam 

mengomunikasikan produknya, baik barang 

maupun jasa. Peranan periklanan dalam 

pemsaran jasa adalah untuk membangun 

kesadaran terhadap keberadaan jasa yang 

ditawarkan, menambah pengetahuan 

konsumen tentang jasa yang ditawarkan, 

membujuk konsumen untuk membeli atau 

mengguakan jasa tersebut, dan membedakan 

diri perusahaan satu dengan perusahaan lain 

yang mendukung penentuan posisi 

jasa.Periklanan merupakan bentuk dari 

komunikasi yang di gunakan untuk 

mempromosikan produknya.Kolam renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 tidak melakukan 

periklanan karena sumber daya manusia 

yang ada di kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 belum ada yang mampu 

melakukan periklanan. Sehingga masyarakat 

luas masih banyak yang belum mengerti 

tentang Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Bantul dan menjadi salah satu 

alasan Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 belom memiliki jumlah 

pengunjung yang diharapkan. (2) Penjualan 

perseorangan. Lupiyoadi (2013: 180) 

menyatakan bahwa penjualan perseorangan 

memiliki peranan yang penting dalam 

pemasaran jasa karena interaksi secara 

personal antara penyedia jasa dan pelanggan 

sangat penting, jasa tersebut disediakan oleh 

orang (SDM) bukan oleh mesin, orang 

merupakan bagi produk jasa. Penjualan 

perseorangan merupakan komunikasi 

langsung antara penjual dan calon pelanggan 

untuk memperkenalkan produk kepada calon 

pelangan dan membentuk pemahaman calon 

pelanggan terhadap produk tersebut 

sehingga calon pelanggan akan mencoba 

membelinya. Sifat penjualan perseorangan 

dapat dikatakan lebih luwes karena tenaga 

penjualan dapat secara langsung 

menyesuaikan penawaran penjualan 

denggan kebutuhan dan perilaku masing-

masing calon pembeli. Tenaga penjualan 

juga dapat segera mengetahui reaksi calon 

pembeli terhadap penawaran penjualan 

sehingga dapat mengadakan penyesuaian-

penyesuaian di tempat saat itu juga. Tenaga 

penjual Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 tidak melakukan komunikasi 

langsung dengan penjual sehingga kurang 

diketahuinya kebutuhan pengunjung Kolam 

Renang Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Bantul. (3) Promosi penjualan. 

Tjiptono (2008:229) menyatakan promosi 

penjualan adalah bentuk persuasi langsung 

melalui penggunaan berbagai insentif yang 

dapat diatur untuk merangsang pembelian 

produk dengan segera atau meningkatkan 

jumlah barang yang dibeli oleh pelanggan. 

Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 45 

tidakmelakukan kegiatan yang dimaksudkan 

untuk meningkatkan arus barang atau jasa 



dari produsensampai pada penjualan 

akhirnya. (4) Hubungan masyarakat. Peter 

dan Donnelly (2007:111) menyatakan 

bahwa hubungan masyarakat adalah upaya 

komunikasi menyeluruh dari suatu 

perusahsahaan untuk memperngaruhi 

persepsi opini keyakinan dan sikap berbagai 

kelompok terhadap perusahaan tersebut. 

Hubungan masyarakat (humas) merupakan 

kiat pemasaran penting lainnya, dimana 

perusahaan tidak hanya harus berhubungan 

dengan pelanggan, pemasok, dan penyalur, 

tetapi juga harus berhubungan dengan 

kumpulan kepentingan public yang lebih 

besar.Kolam Renang Wiasata Bahari 45 

memiliki hubungan baik dengan pelanggan, 

pemasok, dan penyalur, sehingga 

masyarakat mendukung aktivitas yang 

dilakukan kolam renang dan memperkuat 

penentuan posisi kolam renang. (5) 

Informasi dari mulut ke mulut. Dalam hal 

ini, peranan orang sangat penting dalam 

mempromosikan jasa. Pelanggan sangat 

dekat dengan penyampaian jasa. Dengan 

kata lain, pelanggan tersebut akan berbicara 

kepada pelanggan lain yang berpotensial 

tentang pegalamannya dalam menerima jasa 

tersbut sehingga informasi dari mulut ke 

mulut (WoM) ini sangat besar pengaruh dan 

dampaknya terhadap pemasaran jasa 

dibandingkan denngan aktivitas komunikasi 

lainnya.Informasi dari mulut ke mulut 

merupakan peranan yang utama dalam 

mempromosikan Kolam Renang Wisata 

Bahari 45 di Bantul. Pengunjung kolam 

renang akan berbicara kepada pengunjung 

lain tentang pengalamannya dalam 

mengunjungi kolam renang. Dengan peranan 

ini promosi hanya mencakup daerah kolam 

renang dan tidak bisa meluas. (6) Pemasaran 

langsung. Peter dan Donelly (2007:111) 

menyatakan bahwa pemasaran langsung 

adalah sistem pemasaran yang bersifat 

interaktif yang memanfaatkan satu atau 

beberapa media iklan untuk menimbulkan 

respon yang terukur atau interaksi di 

sembarang tempat.Kolam Renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 tidak memiliki media iklan 

sehingga tenaga pemasar Kolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 tidak dapat 

melakukan pemasaran langsung.  

 Manajemen Kolam Renang 

Kopierasi Wisata Bahari 45 perlu 

mengadakan evaluasi khususnya pada unsur 

promosi. Karena apabila promosi di Kolam 

Renang Koperasi Wisata Bahari 45 

dilakukan dengan baik akan menambah 

jumlah pengunjung. 

 Kolam Renntuang Koperasi Wisata 

Bahari 45 memiliki kelemahan tidak adanya 

tenaga kerja untuk melakukan promosi 

periklanan, pejualan perseorangan dan 

pemasaran langsung. Kolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 memiliki 

kelebihan melakuakan bauran promosi 

dengan hubungan masyarakat dan mulut ke 

mulut. 

Sumber Daya Manusia  

Kotler dan Keller (2008: 9) 

menyatakan bahwa Orang yaitu perusahaan/ 

individu yang bergerak di bidang konsultan 

manajemen dan menjadi Humas (PR) dari 

konsumen itu. Sumber daya manusia di 

Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 45 

merupakan kunci sebagai penggerak, 

pemikir dan perencana untuk mencapai 

tujuan dari manajemen Kolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 di Bantul. 

Lupiyoadi (2013:199) menyatakan 

bahwa, manajemen hendaknya 

mengupayakan pemberdayaan SDM melalui 

hal-hal berikut ini: (1) Rekuitmen yang 

tepat. Adapun cara rekuitmen karyawan 

Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 45 

dengan cara publikasi dan menyeleksi yang 

terbaik. Kemampuan yang dicermati dalam 

memilih karyawan antara lain adalah 

keahlian dan karakteristik personal yang 

dimiliki. Setelah masuk, karyawan diberi 

pelatihan sebagai bekal untuk menghadapi 

segala situasi agar dalam operasinya setiap 

karyawan dapat memberikan kontribusi 

terbaiknya. (2) Latih karyawan dengan baik. 

Kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 

melatih karyawan dengan baik. Pelatihan 

kepada karyawan diberikan sebagai bekal 

untuk menghadapi segala situasi agar dalam 

operasinya setiap karyawan dapat 



memberikan kontribusi terbaiknya. (3) Didik 

konsumen. Kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 belum melaksanakan program 

didik konsumen. Operasi jasa di kolam 

renang Koperasi Wisata Bahari 45 belum 

berjalan lancar karena konsumen belum 

memiliki informasi jelas dan legkap 

mengenai jasa yang ditawarkan oleh kolam 

renang Koperasi Wisata Bahari 45di Bantul. 

(4) Didik semua karyawan. Pemasaran 

internal juga menjadi fokus manajer kolam 

renang Koperasi Wisata Bahari 45 dalam 

menciptakan manajemen operasi yang baik. 

Didik karyawan yang dilakukan manajer 

kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 

memiliki tujuan supaya karyawan memiliki 

sikap dan kemampuan pelayanan yang baik.     

(5) Efisiensi nomor satu, ramah nomor dua. 

Karyawan kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Bantul mengutamakan 

efisiensi. Efisiensi yang diterapkan 

kemudian dibarengi sikap ramah tamah oleh 

karyawan kepeda konsumen. (6) 

Standarisasikan system menangani 

konsumen. Kolam renng Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Bantul belum mengadakan 

standarisasi system mengenai konsumen. 

Manajemen perlu standarisasi untuk 

menangani kesulitan dan kritik yang 

disampaikan oleh pengunjung kolam renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 d Bantul. (7) 

Jadilah proaktif. Kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 sudah proaktif. Kolam 

renang Koperasi Wisata Bahari 45 jeli dalam 

melihat peluang yang ada dan menentukan 

strategi operasi yang tepat untuk mencapai 

sasaran. (8) Evaluasi kinerja secera rutin. 

Kolam Renang Wisata Bahari 45 di Bantul 

dalam waktu 3 bulan sekali melakukan 

evaluasi secara ritin. Mengevaluasi kinerja 

secara rutin akan sangat berguna bagi 

manajemen Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 untuk mengetahui kinerja 

karyawan dan memberikan masukan tentang 

aspek-aspek yang perlu diperbaiki. Manajer 

kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 

akan mengambil tindakan koreksi untuk 

setiap operasi yang kurang dari standar yang 

ditetapkan. 

Kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 memiliki 1 manajer dan 6 

karyawan. Untuk posisi karyawan dari 

penjaga loket, penjaga kantin dan bagian 

kebersihan selalu berpindah posisi untuk 

menghilangkan kejenuhan setiap karyawan 

kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 di 

Bantul. 

Kelebihan sumber daya manusia 

kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 

merekuitmen karyawan dengan tepat, 

melatih karyawan dengan baik, mendidik 

sema karyawan, mengutamakan efisensi 

menomor duakan ramah, perusahaan 

proaktif dan mengadakan evaluasi secara 

rutin. Kekurangan sumber daya manusia 

kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 

yaitu tidak adanya didik konsumen dan 

belum memiliki standarisasi sistem 

menangani konsumen.  

Proses 

Bitner (2000: 20) menyatakan bahwa 

Process /proses adalah semua prosedur 

aktual, mekanisme, dan aliran aktivitas yang 

digunakan untuk meyampaikan jasa. Proses 

dapat dibedakan menjadi dua cara, yaitu:  

berhubungan dengan langkah-langkah dan 

tahap dalam proses dan berhubungan dengan 

adanya perubahan dalam langkah atau tahap 

proses. 

Strategi yang digunakan dalam 

pemulihan layanan yang berujung 

keuntungan Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 sesuai dengan 

ketetapan.Lupiyoadi (2013:245) menyatakan 

strategi-strategi tersebut adalah sebagai 

berikut : (1) Proaktif-lakukan di tempat 

sebelum konsumen mengeluh. Karyawan 

dan manajer kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 telah berusaha seoptimal 

mungkin, sering kali harus mengalami 

kegagalan pelayanan. Karyawan dan 

manajer akan segera besikap proaktif untuk 

memberikan pemulihan pelayanan sebelum 

adanya keluhan dari pengunjung karena 

adanya kegagalan dalam pelayanan. (2) 

Rencanakan prosedur pemulihan layanan. 

Kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 

memiliki prosedur pemulihan layanan 



apabila terjadi kegagalan pelayanan. 

Prosedur pemulihan kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 disusun oleh manajer dan 

melibatkan beberapa karyawan karena 

karyawanlah yang sering berhadapan 

langsung dengan pengunjung. (3) Ajari 

kecakapan layanan kepada karyawan. 

Prosedur pemulihan layanan tidak akan 

banyak membantu apabila tidak 

dikomunikasikan dengan karyawan. Manajer 

kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 

memberi pelatihan kepada karyawan tentang 

prosedur pemulihan layanan apabila terjadi 

kegagalan. 

Kelebihan kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 pada proses yaitu manajer 

dan karyawan proaktif, manajer memiliki 

rencana prosedur pemulihan dan manajer 

melatih kecakapan pemulihan layanan, 

sehingga jika ada keluhan proses yang akan 

dilakukan karyawan dan manajer akan 

memuaskan pengunjung yang memiliki 

keluhan. Kekurangan proses pada kolam 

renang Koperasi Wisata Bahari 45 manajer 

dan karyawan yang mampu melakukan 

pemulihan pelayanan dengan baik tidak 

selalu ada di lapangan.  

Customers servis 

Pemberian pelayanan yang dilakukan 

oleh kolam renang Koperasi Wisata bahari 

45 di Bantul kepada pengunjung baik. 

Dalam memberikan pelayanan kepada 

pengunjung kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 terkadang terjadi kesalahan atau 

kegagalan dalam pelayanan. Beberapa 

strategi layanan pelanggan untuk antisipasi 

kegagalan menurut Chistopher Lovelock 

dikutip oleh Lupiyoadi (2013:99) yang 

diterapkan kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45.Beberapa langkah penting dalam 

menyusun desain layanan pelanggan adalah 

sebagai berikut : (1) Mengenali misi jasa. 

Sebagai tahap awal Kolam Renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 di Bantul menetapkan misi 

untuk mencapai tujuan. Misi Kolam Renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 di Bantul sebagai 

tempat rekreasi dan olahraga yang nyaman. 

(2) Menetapkan tujuan layanan pelanggan. 

Tujuan pelayanan pelanggan merupakan hal 

penting yang harus ditetapkan. Kolam 

Renang Koperasi Wisata Bahari 45 memiliki 

tujuan sebagai fasilitas rekreasi supaya 

pengunjung pantai Depok tidak berenang di 

pantai karena berbahaya. (3) Strategi 

layanan pelanggan.  Strategi layanan 

pelanggan penting karena untuk bersaing 

sekaligus merupakan keunggulan tersenderi 

bagi Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 

45. Kolam Renang Koperasi Wisata Bahari 

45 memiliki strategi layanan pelanggan 

dengan menjaga kebersihan air dan 

lingkungan yang terjaga. (4) Implementasi. 

Dalam implementasinya, layanan pelanggan 

merupakan satu kesatuan dengan bauran 

pemasaran lainnya yang dimiliki oleh 

perusahaan. Kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 senantiasa berusaha mengadaptasi 

setiap perubahan lingkungan yang terjadi 

terutama yang berkaitan dengan perilaku 

pelanggan. 

Kelebihan kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 di bantul memiliki SDM 

yang dapat melakukan pelayanan yang 

sesuai dengan kebutuhan pengunjung. 

Kekurangan kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 tidak semua karyawan memiliki 

pengetahuan tentang pelayanan yang benar. 

 

SIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan, maka kesimpulan yang dapat 

diambil adalah bauran pemasaran yang 

terdiri dari produk, harga, lokasi,  sumber 

daya manusia, proses dan layanan 

pelangganyang telah dilakukan oleh 

manager dan karyawan kolam renang 

Koperasi Wisata Bahari 45di Kabupaten 

Bantul sudah dilakukan dengan profesional. 

Berikut kesimpulan setiap bauran 

strategi pemasaran pada kolam renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 di Bantul: (1) 

Produk yang ada di kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 adalah kolam renang 

dewasa, kolam renang anak dan kantin. 

Fasilitas yang ada di kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 sesuai dengan kebutuhan 

pengunjung dan dengan perencanaan dan 



pengelolaan yang baik. (2) Harga masuk 

kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 

untuk pengunjung umum Rp 10.000,00 dan 

pengunjung  lokal Rp 8.000,00. Harga yang 

di berikan kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 cukup murah dan sesuai dengan 

fasilitas yang di berikan kepada pengunjung. 

(3) Lokasi kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di bantul strategis karena 

berlokasi di daerah wisata pantai depok dan 

pantai Parangtritis. Kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 memiliki tempat parkir 

luas dan tata letak fasilitas untuk 

pengunjung yang sesuai dengan kebutuhan 

pengunjung. (4) Manager dan karyawan 

kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 

tidak melakukan promosi melalui media 

cetak dan via internet sehingga pengetahuan 

pengunjung tentang kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 kurang. (5) Sumber daya 

manusia yang ada di kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 sudah profesional. 

Karyawan dan manager yang ramah 

terhadap pengunjung dan memiliki keahlian 

yang baik sesuai posisi. (6) Kolam renang 

Koperasi Wisata Bahari 45 selalu tanggap 

dan cepat menangani segala keluhan 

pengunjung dan system informasi yang ada 

di kolam renang Koperasi Wisata Bahari 45 

baik (7) Dalam melayani pengunjung 

karyawan kolam renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di tuntut untuk selalu siaga jika 

terjadi sesuatu dan menerapkan 3S (senyum, 

sapa, salam). 

Dapat disimpulkan bahwa setelah 

dilakukan analisis strategi pemasaran bahwa 

faktor promosi khusus pada periklanan 

belum dilakukan secara optimal sehingga 

jumlah pengunjung kolam renang Koperasi 

Wisata Bahari 45 belum maksimal. 

Saran 

Dari kesimpulan dan hasil penelitian 

melalui observasi, wawancara dan 

dokumentasi, peneliti dapat menyusun saran 

sebagai berikut: (1) Manager untuk selalu 

memberi motivasi kepada semua karyawan 

agar dapat bekerja secara professional. (2) 

Promosi untuk lebih ditambah dan 

ditingkatkan, agar masyarakat luas lebih 

banyak yang mengetahui dan tertarik untuk 

berenang di Kolam Renang Koperasi Wisata 

Bahari 45 di Bantul. 
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