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PENDAHULUAN

Indonesia merupakan negara yang memiliki berbagai macam destinasi wisata.
Salah satu daerah di Indonesia yang memiliki berbagai macam destinasi wisata
adalah Kota Yogyakarta. Salah satu tempat wisata di Kota Yogyakarta yang
sudah terkenal dan berdiri sejak lama adalah Gembira Loka Zoo. Gembira Loka
Zoo merupakan satu-satunya tempat wisata di Kota Yogyakarta dengan objek
hewan di dalamnya. Gembira Loka Zoo memiliki keunikan yang tidak dapat
ditemukan di tempat wisata lainnya di Kota Yogyakarta, karena Gembira Loka
Zoo merupakan tempat konservasi dan edukasi yang memberikan banyak manfaat
bagi masyarakat terutama untuk anak-anak. Gembira Loka Zoo memiliki
beberapa fasilitas yang cukup lengkap bagi pengunjung. Di dalam Gembira Loka
Zoo terdapat berbagai macam hewan di berbagai belahan dunia beserta
spesies-spesies langka yang jarang bisa kita temui di tempat biasa.

Dalam menghadapi persaingan tempat wisata baru yang semakin banyak di
Kota Yogykarta, Gembira Loka Zoo melakukan serangkaian upaya agar para
pengunjung selalu ingin dan tetap tertarik untuk datang ke Gembira Loka Zoo.
Upaya yang dilakukan oleh Gembira Loka Zoo yaitu dengan cara strategi promosi.
Strategi promosi di Gembira Loka Zoo yang efektif dan efisien yaitu melalui
salah satu alat dari bauran promosi pariwisata yaitu personal selling atau
penjualan secara tatap muka antara penjual dan pembeli. Kegiatan promosi
personal selling yang dilakukan oleh Gembira Loka Zoo yaitu melalui table top
dan travel dialog. Table top yaitu forum bisnis yang dirancang untuk
mempertemukan antara pelaku industri pariwisata. Sedangkan travel dialog yaitu
kegiatan untuk mengenalkan obyek dan destinasi pariwisata.

Dalam menyampaikan materi, pihak Gembira Loka Zoo menggunakan power
point untuk presentasi, pihak Gembira Loka Zoo akan mempresentasikan produk
apa yang bisa Gembira Loka Zoo jual kepada calon pengunjung yang menjadi
peserta kegiatan promosi personal selling. Gembira Loka Zoo bekerjasama
dengan Dinas Pendidikan dan Dinas Pariwisata yang berasal dari berbagai daerah
bahkan dari luar Jawa. Pada tahun 2018 jumlah pengunjung di Gembira Loka Zoo
mengalami peningkatan dibandingkan dengan tahun-tahun sebelumnya. Pada
tahun 2018 jumlah pengunjung di Gembira Loka Zoo mencapai 1,531,155
pengunjung. Salah satu hal yang menyebabkan kenaikan jumlah pengunjung pada
tahun 2018 adalah strategi promosi melalui personal selling yang dilakukan
Gembira Loka Zoo tergolong sukses dan berhasil.

KAJIAN TEORI
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan tiga teori sebagai referensi

penelitian. Antara lain Strategi Promosi, Bauran promosi Pariwisata, dan
Personal Selling. Teori tersebut digunakan karena relevan dengan masalah yang
sedang diteliti.

1. Strategi Promosi
Menurut Cravens (1998:77) strategi promosi adalah perencanaan,

implementasi, dan pengendalian komunikasi dari suatu organisasi
kepada para konsumen dan sasaran lainnya. Menurut Tjiptono (2008:221)
tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi,
dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang
perusahaan dan bauran pemasarannya. Secara rinci ketiga tujuan promosi
tersebut dijabarkan sebagai berikut:



a) Menginformasikan (informing)
b) Membujuk pelanggan sasaran (persuading)
c) Mengingatkan (reminding)

2. Bauran Promosi Pariwisata
Menurut Liliweri (2011:503) bauran promosi pariwisata adalah

kombinasi dari beberapa aktivitas terorganisasi yang bertugas untuk
mempromosikan suatu produk tertentu melalui alat-alat bauran. Menurut
Suryadana (2015-158), di dalam industri pariwisata terdapat empat teknik
bauran promosi yang biasa dipergunakan oleh biro perjalanan wisata
untuk melakukan promosi pariwisata, yaitu:

a) Advertising
b) Sales Promotion
c) Personal Selling
d) Public Relation

3. Personal Selling
Menurut Tjiptono (2008:224) personal selling adalah komunikasi

langsung atau tatap muka antara penjual dan calon pelanggan untuk
memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk
pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian akan
mencoba dan membelinya. Menurut Prasetyo (2018:187), tujuan paling
utama dari pesonal selling adalah membangkitkan awarness dari
konsumen akan sebuah produk. Lalu menurut Sutisna (2002:315),
personal selling memiliki keunggulan-keunggulan tertentu dibandingkan
dengan alat promosi lainnya yaitu:

a) Penjualan personal selling melibatkan komunikasi langsung
dengan konsumen (face to face).

b) Pesan dari penjualan personal selling lebih bisa membujuk
daripada periklanan publisitas di media sosial.

c) Proses komunikasi face to face menjadikan konsumen potensial
harus memperhatikan pesan yang disampaikan oleh penjual.

d) Bagi penjual yang berkomunikasi dengan satu konsumen
potensial pada satu waktu, dia dapat merancang pesan secara
berbeda pada setiap konsumen potensial yang di datanginya

e) Dalam penjualan personal selling proses alur komunikasi terjadi
dua arah, sehingga konsumen secara langsung bisa bertanya
mengenai produk kepada penjual

METODE PENELITIAN
1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang penulis lakukan adalah penelitian deskriptif
kualitatif. Penelitian deskriptif bertujuan untuk memaparkan situasi
atau peristiwa, tidak mecari atau menjelaskan/menyelaraskan hubungan,
tidak menguji hipotesis atau membuat prediksi, menggambarkan
dengan data non statistik (Rakhmat, 2001:24).
Penelitian deskriptif kualitatif yaitu suatu penelitian yang menghasilkan
data yang bersifat deskriptif dengan berupa fakta-fakta tertulis maupun
lisan. Penelitian deskriptif ini berusaha mendeskripsikan atau
menggambarkan strategi promosi di Gembira Loka Zoo dalam
meningkatkan jumlah pengunjung pada tahun 2018.



2. Objek Penelitian
Objek penelitian ini adalah Gembira Loka Zoo yang beralamat di Jl.

Kebun Raya No. 2, Rejowinangun, Kotagede, Kota Yogyakarta,
Daerah Istimewa Yogyakarta.

3. Teknik Pengumpulan Data
a. Teknik Wawancara

Wawancara adalah suatu kegiatan yang digunakan untuk
memperoleh informasi secara akurat dan mendalam. Informasi
yang akurat dan mendalam bisa peneliti dapatkan dengan
melakukan wawancara secara langsung dengan orang yang
berkompoten.

b. Teknik Dokumentasi
Teknik Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data

yang diperoleh dari buku-buku, majalah, dokumen, dan hasil
penelitian terdahulu sebagai penunjang penelitian yang sejalan
dengan penelitian yang diteliti. Dokumen merupakan catatan
peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen ini bisa berbentuk
company profile perusahaan, laporan kantor, dan buku diary.

4. Teknik Analisa Data
Data-data yang terkumpul dalam penelitian ini akan dianalisis

menggunakan analisis kualitatif yang merupakan cara untuk mengolah
atau peanganalisaan data kualitatif yang diperoleh.

5. Uji Validitas Data
Untuk menguji validitas data yang didapat sehingga benar-benar

sesuai dengan tujuan dan maksud penelitian, maka digunakan teknik
triangulasi. Menurut Moleong (2013:330) triangulasi merupakan teknik
pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan sesuatu yang lain.
Diluar dari data tersebut untuk keperluan mengecek atau sebagai
pembanding terhadap data tersebut.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Gembira Loka Zoo melakukan kegiatan promosi dengan beberapa alat bauran

promosi. Salah satu alat bauran promosi yang efektif dan efisien untuk
meningkatkan jumlah pengunjung yaitu melalui personal selling. Gembira Loka
Zoo memiliki alasan mengapa pada tahun 2018 pihak Gembira Loka Zoo lebih
memilih dan mengutamakan personal selling sebagai alat dalam melakukan
kegiatan promosi di bandingkan alat-alat dari bauran promosi lainnya, karena
personal selling memiliki kelebihan di bandingkan dengan alat-alat bauran
promosi pariwisata lainnya. Yaitu promosi yang di lakukan secara langsung atau
face to face antara peserta kegiatan promosi dengan pihak Gembira Loka Zoo
yang menjadi bagian di dalam kegiatan promosi personal selling, sehingga
informasi yang kami berikan dan kami sampaikan dapat langsung di terima oleh
peserta kegiatan promosi. Kami bisa melihat dan mendapatkan respon secara
langsung dari peserta kegiatan promosi. Proses tanya dan menjawab juga akan
lebih mudah di sampaikan jika ada peserta yang kurang paham tentang informasi
yang di berikan. Dalam melakukan kegiatan promosi, ada beberapa hal yang
harus dilakukan oleh pihak Gembira Loka Zoo yang bertugas melaksanakan



kegiatan promosi, yaitu mereka harus melakukan tiga tahapan. Tahapan
tersebut yaitu perencanaan atau plan, pelaksanaan atau aksi, dan evaluasi.

a. Langkah-langkah Melakukan Perencanaan Strategi Promosi
Melalui Personal Selling di Gembira Loka Zoo

Perencanaan strategi promosi merupakan suatu bentuk proses yang
mengarah kepada strategi pemasaran untuk mencapai tujuan dari
pemasaran. Perencanaan promosi di Gembira Loka Zoo dilakukan
selama satu tahun, namun praktiknya dilakukan setiap triwulan atau
tiga bulan sekali. Di dalam melakukan perencanaan promosi personal
selling, pihak Gembira Loka Zoo sudah menentukan beberapa hal yang
harus di persiapkan. Beberapa hal tersebut ialah menentukan cara yang
akan di gunakan dalam melakukan kegiatan promosi personal selling,
menentukan target sasaran promosi personal selling, lalu Gembira
Loka Zoo sudah menentukan siapa saja yang menjadi koordinator dan
yang menjadi bagian-bagian penanggung jawab dalam melakukan
kegiatan promosi, lalu bagaimana cara pihak Gembira Loka Zoo
merancang pesan di dalam melakukan promosi.

b. Pelaksanaan Kegiatan Promosi Personal Selling Di Gembira Loka

Zoo.

Gembira Loka Zoo melakukan kegiatan promosi personal selling
dengan melakukan pelaksanaan setiap tiga bulan sekali. Dalam
melaksanakan kegiatan promosi melalui personal selling terdapat
beberapa pihak atau bagian yang terlibat di dalam jalannya kegiatan
promosi di Gembira Loka Zoo. Bagian tersebut yaitu Kepala Bagian
Promosi dan Kepala Bagian Edukasi. Bagian tersebut yang
bertanggung jawab dan memiliki peran di dalam promosi yang
dilakukan. Langkah-langkah dalam pelaksanaan personal selling yaitu
mengkoordinasi pihak yang akan menjalankan kegiatan personal
selling, membawa alat-alat yang akan di gunakan dalam menjalankan
kegiatan personal selling, pihak Gembira Loka Zoo yang menjalankan
kegiatan personal selling melakukan briefing terlebih dahulu sebelum
kegiatan promosi personal selling dimulai, kepala bagian promosi atau
kepala bagian edukasi melakukan presentasi menyampaikan materi
berupa informasi-informasi yang terdapat di Gembira Loka Zoo kepada
peserta kegiatan promosi personal selling. Berikutnya melakukan sesi
tanya jawab, yaitu peserta kegiatan promosi personal selling
dipersilahkan untuk bertanya terkait informasi yang diberikan apabila
ada yang kurang di mengerti dan pihak Gembira Loka Zoo wajib
mejawab pertanyaan tersebut dengan sejelas-jelasnya. Setelah itu pihak
Gembira Loka Zoo menjual tiket masuk Gembira Loka Zoo dengan
harga yang miring kepada peserta kegiatan promosi personal selling.

c. Evaluasi yang dilakukan setelah melakukan kegiatan promosi
personal selling

Kegiatan mengevaluasi dilakukan dua kali selama satu tahun, yang
di bagi menjadi evaluasi jangka panjang dan evaluasi jangka pendek.
Evaluasi jangka panjang di lakukan setiap 1 tahun sekali dan evaluasi



jangka pendek dilakukan setelah melakukan kegiatan promosi
personal selling. Dalam melakukan evaluasinya, Gembira Loka Zoo
juga selalu melihat berdasarkan promosi yang dilakukan pada tahun
sebelumnya yang bisa menjadi pembanding apakah promosi yang
dilakukan sekarang tergolong lebih sukses atau sesuai dengan harapan
atau malah sebaliknya dibandingkan dengan promosi yang dilakukan
pada tahun sebelumnya. Ada beberapa hal juga yang harus diperhatikan
dalam melakukan kegiatan evaluasi promosi personal selling yaitu
mengukur keefektifan promosi personal selling yang dilakukan dan
mengukur indikator keberhasilan kegiatan promosi personal selling.

Pada tahun 2018 Gembira Loka Zoo melakukan kegiatan promosi personal
selling yang bekerjasama dengan Dinas Pendidikan di Kota Kediri yang di hadiri
oleh pesertanya yaitu semua kepala sekolah dari TK, SD, SMP di Kota Kediri.
Gembira Loka Zoo juga bekerjasama dengan Dinas Pariwisata Kabupaten Sleman
dengan mengadakan travel dialog, Dinas Pariwisata Kota Yogyakarta, dan Dinas
Pariwisata Kota Lampung dengan mengadakan table top. Faktor pendukung
dalam melaksanakan promosi personal selling di Gembira Loka Zoo yaitu
pihak-pihak yang bekerjasama dengan Gembira Loka Zoo untuk menghadiri dan
menjadi peserta di dalam kegiatan promosi personal selling memberikan respon
dan tanggapan yang baik kepada pihak Gembira Loka Zoo, sehingga komunikasi
yang dilakukan berjalan dengan lancar dalam proses kegiatan promosi. Dan
faktor penghambatnya yaitu saat pelaksanaan kegiatan promosi personal selling
yang akan dilakukan sudah jelas dimana, kapan, dan jam pelaksanaannya, namun
tiba-tiba pihak Dinas mengundur waktu ataupun hari yang sudah ditentukan.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian terhadap strategi promosi melalui personal

selling yang dilakukan Gembira Loka Zoo dalam meningkatkan jumlah
pengunjung pada tahun 2018, Gembira Loka Zoo melakukan tiga tahapan yaitu
perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasi. Kegiatan promosi tersebut dilakukan
dengan presentasi. Kegiatan tersebut dilakukan selama tiga kali dalam setahun
dengan bekerjasama melalui Dinas Pendidikan dan Dinas Pariwisata yang
terdapat di berbagai kota maupun daerah.

SARAN
Dalam penelitian ini, penulis menemukan beberapa yang perlu diperhatikan

dalam pelaksanaan kegiatan promosi personal selling yang dilakukan oleh
Gembira Loka Zoo. Sebaiknya Gembira Loka Zoo menambah pihak dalam
melaksanakan presentasi maupun memberikan informasi yaitu salesman atau
wiraniaga. karena di Gembira Loka Zoo yang melakukan kunjungan kegiatan
personal selling kemanapun dan yang menyampaikan presentasi maupun
menyampaikan materi semuanya dilakukan oleh Kepala Bagian Promosi dan
Kepala Bagian Edukasi yang tugasnya sudah cukup banyak di Gembira Loka Zoo
sehingga di takutkan pelaksanaan kegiatan promosi personal selling akan kurang
maksimal, karena mengendalikan beberapa tugas. Sebaiknya Gembira Loka Zoo
melakukan langkah tindak lanjut setelah kegiatan promosi dilakukan, karena
langkah tindak lanjut adalah sesuatu yang penting untuk mencari tahu kepuasan



peserta dan kesempatan untuk mendapatkan testimoni yang positif dari
peserta kegiatan promosi personal selling. Sebaiknya Gembira Loka Zoo setelah
melakukan kegiatan promosi personal selling melakukan pameran dagang dengan
menjual berbagai macam souvenir maupun marchandise dengan harga miring
sehingga para peserta kegiatan promosi personal selling lebih tertarik dan lebih
senang dalam mengikuti kegiatan promosi personal selling.
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