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A B S T R A K 

Pengelolaan promos Villa mengalami beberapa permasalahan salah satunya 
dikarenkan pada saat ini tengah berada dalam situasi pandemi COVID 19 yang 
menyebabkan terjadinya pemberlakuan Pembatasan Sosial Skala Besar (PSBB) 
sehingga seluruh kegiatan dibatasi. Tujuan penelitian ini yaitu menganalisis 
strategi promosi Villa Alahan Panjang Resort untuk dapat menarik minat 
pengunjung datang berkunjung dan menginap di Villa Alahan Panjang Resort. 
Metode penelitan menggunakan metode penelitian deskriptif. Data yang 
diperoleh akan dianalisis dan diinterprestasikan sesuai dengan tujuan dan 
pernyataan penelitian. Teknik yang digunakan dalam menentukan sampel yaitu 
teknik purposive. Untuk mendapatkan data penelitian dilakukan dengan cara 
melakukan wawancara, observasi, dan dokumentasi. Pertanyaan wawancara 
dilakukan menggunakan analisis SWOT (Strength, weakness, opportunity, dan 
treath). Hasil penelitian yaitu promosi yang dilakukan oleh Dinas Pariwisata 
selaku pengelola Villa Alahan Panjang Resort belum begitu baik karena 
minimnya promosi yang terkait dengan Villa Alahan Panjang Resort. Belum 
ditemukannya promosi berupa periklanan di area Villa Alahan Panjang Resort 
dan promosi penjualan berupa pemberian coupons, discount, dan cashback belum 
pernah dilakukan sama sekali. Berdasarkan hasil penelitian disarankan untuk 
meningkatkan kegiatan promosi Villa Alahan Panjang Resort berupa periklanan 
dengan menggunakan iklan cetak seperti pemasangan spanduk di kawasan 
destinasi wisata. Selain itu, dapat mengadakan promosi lain berupa promosi 
penjualan dengan memberlakukan pemeberian coupons, discount, dan cashback 
kepada pengunjung dengan syarat dan ketentuan yang berlaku. 

 A B S T R A C T 

The management of the Villa promotion experienced several problems, one of which was due to the current situation of 
the COVID-19 pandemic, which caused the implementation of Large-Scale Social Restrictions (PSBB) so that all activities 
were limited. The purpose of this study is to analyze the promotion strategy of Villa Alahan Panjang Resort to attract 
visitors to come to visit and stay at Villa Alahan Panjang Resort. The research method uses descriptive research methods. 
The data obtained will be analyzed and interpreted by the objectives and research statements. The technique used in 
determining the sample is the purposive technique. To obtain research data is done by conducting interviews, 
observations, and documentation. Interview questions were conducted using SWOT (Strength, Weaknesses, 
Opportunities, and Threats) analysis. The research results are that the promotion carried out by the Tourism Office as the 
manager of Villa Alahan Panjang Resort has not been so good because of the lack of promotion related to Villa Alahan 
Panjang Resort. There has been no promotion in advertising in the Villa Alahan Panjang Resort area, and sales 
promotions in the form of giving coupons, discounts, and cashback have never been done. Based on the study results, it is 
recommended to increase the promotional activities of Villa Alahan Panjang Resort in the form of advertising by using 
print advertisements such as placing banners in tourist destination areas. In addition, they are holding other promotions 
in the form of sales promotions by providing coupons, discounts, and cashback to visitors with applicable terms and 
conditions. 

 

1. PENDAHULUAN 

Pariwisata adalah suatu perjalanan yang dilakukan oleh individu atau kelompok untuk sementara 
waktu, terjadi perpindahan dari suatu tempat ke tempat yang lain, dengan maksud untuk menikmati 
perjalanan dengan tujuan rekreasi bukan untuk mencari penghasilan di tempat yang dikunjungi dan 
memenuhi kebutuhan individu ataupun kelompok yang beranekaragam (Andrinata et al., 2016; Atiko et 
al., 2016; Nugroho et al., 2019; Paramita & Putra, 2020). Salah satu faktor yang mempengaruhi minat 
wisatawan terhadap destinasi wisata adalah ketersedian akomdasi penginapan berupa hotel atau resort 
(Avello Martínez & López Fernández, 2015; Hao et al., 2020; Sun et al., 2020). Hotel adalah suatu 
perusahaan yang dikelolah pemiliknya dengan menyediakan pelayanan makanan, minuman, fasilitas 
kamar untuk tidur kepada pengunjung (Fan et al., 2021; Perles-Ribes et al., 2016; Wikrama et al., 2017). 
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Salah satu akomodasi yang ada di Kabupaten Solok adalah Villa Alahan Panjang Resort yang memiliki luas 
30 hektar dan terdapat 36 kamar, 1 convention hall danbeberapa fasilitas pendukung lainnya. Villa Alahan 
Panjang Resort berada di Nagari Alahan Panjang, Kecamatan Lembah Gumanti, Kabupaten Solok, Provinsi 
Sumatera Barat.   

Berdasarkan pra-penelitian yang peneliti lakukan langsung kepada pengelolahan Villa Alahan 
Panjang Resort tentang promosi Villa Alahan panjang Resort mengalami beberapa permasalahan salah 
satunya dikarenkan pada saat ini tengah berada dalam situasi pandemi COVID 19 yang menyebabkan 
terjadinya pemberlakuan Pembatasan Sosial Skala Besar (PSBB) sehingga seluruh kegiatan dibatasi. 
Masalah kedua adalah belum adanya promosi yang dilakukan oleh pengelola Villa Alahan Panjang Resort 
dengan memanfaatkan media sosial. Masalah ketiga adalah belum adanya promosi berupa spanduk yang 
dipasang di kawasan Villa Alahan Panjang Resort dan destinasi wisata lain yang ada di Kabupaten Solok. 
Permasalahan selanjutnya yaitu pada website Dinas Pariwisata dan Kebudayaan Kabupaten Solok belum 
ditemukan promosi tentang Villa Alahan Panjang Resort. 

Pemahaman tentang promosi yaitu promosi merupakan sarana berkomunikasi dimana 
perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk, mengingatkan konsumen secara langsung maupun 
tidak langsung tentang produk yang akan dijual (Atiko et al., 2016; Handoko, 2017; Indiyati et al., 2020). 
Selain itu promosi berujuan untuk merubah tingkah laku konsumen sebagai dampak informasi yang telah 
diterima melalui media promosi (Desmira et al., 2021; Hanaysha, 2017; Indiyati et al., 2020; Pratiwi et al., 
2017). Agar tercapainya tujuan dari promosi dari promosi maka perusahaan perlu adanya strategi 
promosi dalam melakukan kegiatan promosi itu sendiri (Kotler & Amstrong, 2012; Peñate-Valentín et al., 
2021). Selanjutnya strategi promosi merupakan sebagai perencanaan, penerapan dan pengendalian 
komunikasi dari sebuah organisasi kepada pelanggan sasarannya dalam hal ini perencanaan digunakan 
untuk mengetahui dan mengidentifikasi kekautan dan kelemahan yang bertanggung jawab dalam aktifitas 
promosi yang dilakukan (Ali et al., 2013; Fransiska et al., 2012; Malaquias et al., 2019).  

Dalam memasarkan suatu produk wajib menggabungkan promosi untuk mengkomunikasikan 
informasi tentang produk dan mempengaruhi konsumen untuk membeli suatu produk yang dipasarkan 
(Freixanet, 2016; Ramanathan & Muyldermans, 2010). Terdapat empat jenis promosi utama seperti iklan, 
promosi penjualan, penjualan personal dan publisitas (Lang et al., 2022; Lim & Chihyung, 2022). Iklan 
merupakan sebuah sarana dalam menyampaikan informasi mengenai produk kepada konsumen melalui 
media seperti majalah, radio, film, spanduk atau media lainnya (Cowan, 2020; English et al., 2016). Tujuan 
dari kegiatan promosi yaitu mengadakan sebuah komunikasi secara efektif dan meningkatkan penjualan. 
Terdapat dua faktor yang perlu diperhatikan dalam menerapkan strategi pengembangan yaitu dengan 
memperhatikan faktor internal dan eksternal, dimana faktor internal adalah kekuatan dan kelemahan 
yang dimiliki objek wisata, sementara faktor eksternal berupa peluang dan ancaman (Kotler, Philip & 
Keller, 2016). Maka dari itu penting adanya strategi strenghts, weaknesses, opportunity, dan threaths 
(SWOT). Penelitian sebelumnya juga menyatakan bahwa pentingnya sebuah analisis dalam memasarkan 
sebuah produk (Kurniasanti et al., 2015; Rosidi et al., 2017). Berdasarkan pemaparan masalah diatas 
berkaitan dengan strategi promosi maka penelitian ini penting dilakukan guna meningkatkan kunjungan 
dan hunian Villa Alahan Panjang Resort. Tujuan penelitian ini yaitu menganalisis strategi promosi Villa 
Alahan Panjang Resort untuk dapat menarik minat pengunjung datang berkunjung dan menginap di Villa 
Alahan Panjang Resort.  

 

2. METODE 

Jenis penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini adalah jenis penelitian deskriptif dengan data 
kualitatif. Data yang diperoleh akan dianalisis dan diinterpretasikan sesuai dengan tujuan dan pernyataan 
penelitian yang telah ditemukan. Penelitian deskriptif merupakan data yang terkumpul beberntuk kata-
kata atau gambar sehingga tidak menekankan pada angka. Data yang terkumpul setelah dianalisis 
selanjutnya dideskripsikan sehingga mudah dipahami oleh orang lain. Data yang diperoleh akan dianalisis 
dan diinterprestasikan sesuai dengan tujuan dan pernyataan penelitian. Dalam menentukan pengambilan 
informan menggunakan teknik purposive sampling yaitu penentuan sampel dengan pertimbangan 
tertentu. Informan penelitian terdiri dari 3 orang dari Dinas Pariwisata dan Kebudayaan Kabupaten Solok 
dan 2 orang pengelola di Villa Alahan Panjang Resort. Untuk mendapatkan data penelitian dilakukan 
dengan cara melakukan wawancara, observasi, dan dokumentasi. pertanyaan wawancara dilakukan 
menggunakan analisis SWOT (Strength, weakness, opportunity, dan treath). Teknik yang digunakan untuk 
menganalisis data yaitu analisis deskriptif kualitatif.   
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil  
Berdasarkan hasil penelitian dengan teknik wawancara, observasi dan dokumentasi peneliti 

mendapatkan hasil penelitian tentang promosi Villa Alahan Panjang Resort. Hasil analisis strategi promosi 
pada periklanan, berdasarkan hasil analisis SWOT yaitu sebagai berikut. Pertama, Strength. Hasil analisis 
pertama yaitu  periklanan Villa Alahan Panjang Resort dengan iklan cetak memiliki potensi yang cukup 
bagus karena letak yang strategis dan memiliki banyak tempat untuk pemasangan maupun penyebaran 
dari iklan cetak berupa brosur dan spanduk. Kedua, periklanan dengan bentuk iklan cetak memiliki 
ketahan atau jangka waktu penggunaanya yang lebih lama. Ketiga, periklanan dalam bentuk iklan 
perusahaan Villa Alahan Panjang Resort memiliki potensi dengan promosi yang dipegang oleh Dinas 
Pariwisata sehingga iklan perusahaan yang dilakukan lebih luas. Keempat, selain Dinas Pariwisata 
promosi berupa iklan perusahaan juga dilakukan kerjasama dengan Dinas KOMINFO sehingga iklan 
perusahaan yang dilakukan lebih beragam dan lebih inovatif dengan mengikuti perkembangan zaman. 
Kelima yaitu dengan memanfaatkan ruang lingkup atau relasi yang dimiliki oleh Dinas Pariwisata dan 
KOMINFO maka periklanan yang dapat dilakukan oleh Villa Alahan Panjang Resort lebih berkembang lagi.  

Hasil analisis weakness yaitu pertama, kelemahan dari periklanan berupa iklan cetak adalah dari 
segi anggaran, karena iklan cetak merupakan promosi dengan menampilkan fisik dari periklanan ini 
sendiri. Kedua, untuk iklan cetak berupa brosur kelemahannya dari segi penyebaranya, karena untuk 
membagikan iklan berupa brosur tentunya ketika pengunjung sudah datang berkunjung ke Villa Alahan 
Panjang Resort. Ketiga, periklanan yang berupa iklan perusahaan juga memiliki kelemahan dari segi 
anggaran karena anggarannya digabungkan dengan promosi destinasi wisata lainnya yang ada di 
Kabupaten Solok. Keempat, dengan dikelola sepenuhnya oleh dinas maka iklan perusahaan yang 
dilakukan tidak begitu leluasa kerena tergantung pada target pengembangan destinasi wisata yang ada di 
Kabupaten Solok secara menyeluruh. 

Hasil analisis opportunity yaitu pertama, peluang dari periklanan Villa Alahan Panjang Resort 
berupa iklan cetak adalah dengan letak yang strategi sehingga untuk pemasangan iklan cetak dalam 
bentuk spanduk lebih luas seperti bisa dipasang di sekitar area Villa Alahan Panjang Resort maupun diluar 
area tersebut seperti di area Tugu Ayam Arosuka yang menjadi ikon Kabupaten Solok. Kedua, dengan 
adanya hubungan kerjasama antara Dinas Pariwisata dengan Dinas KOMINFO tentunya dalam 
pelaksanaan dari periklanan berupa iklan cetak maupun iklan perusahaan yang dilakukan berpeluang 
lebih luas dan lebih besar. Ketiga, dengan berada di bawah payung Dinas Pariwisata maka periklanan 
berupa iklan cetak maupun iklan perusahaan dapat ditingkatkan dengan memanfaatkan Duta Pariwisata 
Kabupaten Solok untuk melakukan dan menyebarkan promosi Villa Alahan Panjang Resort. Keempat, 
peluang lainnya adalah berdasarkan karakteristik dari pengunjung karena tidak semua pengunjung yang 
bisa menggunakan internet dan media sosial. Hasil analisis threats yaitu pertama, ancaman dari 
periklanan berupa iklan cetak adalah dengan berbaginya anggaran promosi Villa Alahan Panjang Resort 
dengan destinasi Wisata lainnya di Kabupaten Solok. Kedua, dari segi pesaing tentu juga memberi 
ancaman untuk periklanan baik berupa iklan cetak maupun iklan perusahaan karena mereka dikelola oleh 
pribadi maka akan lebih leluasa dalam melakukan kegiatan promosi. Ketiga, ancaman dari iklan cetak 
pada saat ini adalah promosi yang dilakukan melalui media sosial karena media sosial memiliki jangkauan 
lebih luas dari iklan cetak. 

Hasil analisis strategi promosi penjualan, berdasarkan hasil analisis SWOT yaitu sebagai berikut. 
Hasil analisis strength, pertama promosi penjualan berupa pemberian Coupons merupakan bentuk 
promosi yang terbilang baru di Villa Alahan Panjang Resort, karena selama ini Villa Alahan Panjang Resort 
belum pernah menerapkan sistem pemberian Coupons kepada pengunjung. Kedua, dengan adanya 
pemberian Coupons maka akan meningkatkan daya tarik pengunjung. Ketiga, discount merupakan 
pemberian potongan harga dari harga sebenarnya, dengan ini maka Villa Alahan Panjang Resort dapat 
menarik perhatian pengunjung untuk menginap. Keempat, kekuatan dari promosi penjualan dengan 
adanya sistem cashback juga memberikan pengaruh bagi pengunjung, karena dengan sistem cashback ini 
pengunjung akan mendapatkan pengembalian dalam bentuk cash sesuai dengan syarat dan ketentuan 
yang berlaku. Kelima, sebelumnya promosi penjualan berupa Coupons, discount, dan cashback belum 
pernah dilakukan sama sekali. Hasil analisis weakness yaitu pertama, tidak adanya anggaran khusus untuk 
promosi Villa Alahan Panjang Resort untuk melakukan promosi penjualan berupa pemberian Coupons, 
discount, maupun cashback. Kedua, target yang diberikan oleh pemerintah sehingga untuk memberikan 
Coupons, discount, maupun cashback akan sedikit sulit karena juga tidak adanya anggaran khusus untuk 
Villa Alahan Panjang dalam melakukan promosi. Ketiga, sulitnya untuk menentukan syarat dan ketentuan 
dan seberapa besar pemebrian discount dan cashback karena semuanya diatur oleh pemerintah. Keempat, 
sulitnya menentukan kategori Coupons, cashback, maupun discount karena promosi penjualan ini belum 
pernah dilakukan.  
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Hasil analisis opportunity yaitu belum pernah dilakukan promosi berupa promosi penjualan 
dengan pemberian Coupons, discounts, dan cashback maka akan berpeluang menarik perhatian 
pengunjung. Kedua, sistem promosi berupa Coupons, discounts, maupun cashback juga sudah familiar di 
kalangan pengunjung karena sudah banyak dipakai oleh banyak perusahaan yang bergerak dibidang 
produk maupun jasa. Ketiga, promosi berupa pemberian Coupons, discounts, dan cashback juga lebih 
menarik perhatian dan minat dari pengunjung. Hasil analisis threats yaitu pesaing yang berada disekitar 
Villa Alahan Panjang Resort. Kedua, destinasi wisata baru di Kabupaten Solok. Ketiga, kesulitan dalam 
mencapai target yang ditetapkan oleh pemerintah. Keempat, anggaran yang disediakan tidak hanya fokus 
ke promosi Villa Alahan Panjang Resort saja, karena belum pernah melakukan promosi penjualan berupa 
Coupons, discounts, maupun cashback.  

Berdasarkan dari tabel analisis strategi SWOT diatas dapat dirangkum untuk melakukan promosi 
Villa Alahan Panjang Resort maka perlu diperhatikan faktor internal yang menjadi kekuatan dan 
kelemahan promosi dengan indikator periklanan dan promosi penjualan, serta faktor eksternal yang 
menjadi peluang dan ancaman promosi dengan indikator periklanan dan promosi penjualan Villa Alahan 
Panjang Resort. 

 Formulasi SWOT Periklanan yaitu dari segi Strengths (S) yaitu pertama, periklanan Villa Alahan 
Panjang Resort dengan iklan cetak memiliki potensi yang cukup bagus karena letak yang strategis dan 
memiliki banyak tempat untuk pemasangan maupun penyebaran dari iklan cetak berupa brosur dan 
spanduk. Weaknesses (W), Kelemahan dari periklanan berupa iklan cetak adalah dari segi anggaran, 
karena iklan cetak merupakan promosi dengan menampilkan fisik dari periklanan ini sendiri. Kedua, dari 
segi Strengths (S) yaitu periklanan dengan bentuk iklan cetak memiliki ketahan atau jangka waktu 
penggunaanya yang lebih lama. Weaknesses (W), untuk iklan cetak berupa brosur kelemahannya dari segi 
penyebaranya, karena untuk membagikan iklan berupa brosur tentunya ketika pengunjung sudah datang 
berkunjung ke Villa Alahan Panjang Resort. Ketiga, dari segi Strengths (S) yaitu periklanan dalam bentuk 
iklan perusahaan Villa Alahan Panjang Resort memiliki potensi dengan promosi yang dipegang oleh Dinas 
Pariwisata sehingga iklan perusahaan yang dilakukan lebih luas. Weaknesses (W), periklanan yang berupa 
iklan perusahaan juga memiliki kelemahan dari segi anggaran karena anggarannya digabungkan dengan 
promosi destinasi wisata lainnya yang ada di Kabupaten Solok. Keempat, dari segi Strengths (S) yaitu 
selain Dinas Pariwisata promosi berupa iklan perusahaan juga dilakukan kerjasama dengan Dinas 
KOMINFO sehingga iklan perusahaan yang dilakukan lebih beragam dan lebih inovatif dengan mengikuti 
perkembangan zaman. Weaknesses (W), dengan dikelola sepenuhnya oleh dinas maka iklan perusahaan 
yang dilakukan tidak begitu leluasa kerena tergantung pada target pengembangan destinasi wisata yang 
ada di Kabupaten Solok secara menyeluruh. Kelima, dari segi Strengths (S) yaitu dengan memanfaatkan 
ruang lingkup atau relasi yang dimiliki oleh Dinas Pariwisata dan KOMINFO maka periklanan yang dapat 
dilakukan oleh Villa Alahan Panjang Resort lebih berkembang lagi. 

Dari segi Opportunities (O) yaitu pertama, peluang dari periklanan Villa Alahan Panjang Resort 
berupa iklan cetak adalah dengan letak yang strategi sehingga untuk pemasangan iklan cetak dalam 
bentuk spanduk lebih luas seperti bisa dipasang di sekitar area Villa Alahan Panjang Resort maupun diluar 
area tersebut seperti di area Tugu Ayam Arosuka yang menjadi ikon Kabupaten Solok. Kedua, dengan 
adanya hubungan kerjasama antara Dinas Pariwisata dengan Dinas KOMINFO tentunya dalam 
pelaksanaan dari periklanan berupa iklan cetak maupun iklan perusahaan yang dilakukan berpeluang 
lebih luas dan lebih besar. Ketiga, dengan berada di bawah payung Dinas Pariwisata maka periklanan 
berupa iklan cetak maupun iklan perusahaan dapat ditingkatkan dengan memanfaatkan Duta Pariwisata 
Kabupaten Solok untuk melakukan dan menyebarkan promosi Villa Alahan Panjang Resort. Keempat, 
peluang lainnya adalah berdasarkan karakteristik dari pengunjung karena tidak semua pengunjung yang 
bisa menggunakan internet dan media sosial. 

Dari Strategi SO yaitu pertama, memanfaatkan periklanan berupa iklan cetak seperti brosur dan 
spanduk karena periklan seperti itu memiliki ketahanan yang lama dan Villa Alahan Panjang Resort yang 
luas dapat digunakan sebagai tempat penyebaran brosur maupun spanduk. Kedua, membuat periklanan 
berupa iklan cetak semenraik mungkin dan kekinian karena Villa Alahan Panjang Resort dikelola oleh 
Dinas Pariwisata dan bekerja sama dengan Dinas KOMINFO Kabupaten Solok. Ketiga, membuat video 
Promosi Villa Alahan Panjang Resort karena dapat disiarkan di Tugu Ayam yang memiliki fasilitas untuk 
penayangan video promosi tersebut. Keempat, dengan adanya periklan berupa brosur dan spanduk yang 
dipasang di bebrapa titik yang potensial dapat menarik minat pengunjung ditambah tidak semua 
pengunjung yang melek teknologi. Dari strategi WO yaitu pertama, mencari investor yang mampu 
mengeluarkan dana yang cukup untuk pengelolaan Villa Alahan Panjang Resort untuk menambah 
anggaran pengelolaan termasuk promosi. Kedua, untuk penyebaran spanduk dan brosur dapat diperluas 
dengan memanfaatkan ruang lingkup Dinas Pariwisata dan memaksimalkan peranan Duta Wisata untuk 
melakukan promosi baik berupa iklan cetak maupun melalui iklan di media sosial. Ketiga, untuk 
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pengelolaan utama dilakukan oleh pihak ketiga atau investor sehingga untuk kegiatan promosi bisa 
dilakukan lebih luas dan leluasa. Keempat, mencari sponsorhip sebanyak mungkin karena dapat 
memperluas lagi jangkauan promosi berupa iklan cetak dan iklan perusahaan Villa Alahan Panjang Resort 
dan juga membantu masalah anggaran. 

Formulasi SWOT periklanan berdasarkan hasil analisis Threats yaitu pertama, ancaman dari 
periklanan berupa iklan cetak adalah dengan berbaginya anggaran promosi Villa Alahan Panjang Resort 
dengan destinasi Wisata lainnya di Kabupaten Solok. Kedua, dari segi pesaing tentu juga memberi 
ancaman untuk periklanan baik berupa iklan cetak maupun iklan perusahaan karena mereka dikelola oleh 
pribadi maka akan lebih leluasa dalam melakukan kegiatan promosi. Ketiga, ancaman dari iklan cetak 
pada saat ini adalah promosi yang dilakukan melalui media sosial karena media sosial memiliki jangkauan 
lebih luas dari iklan cetak. Formulasi strategi ST yaitu pertama, menetapkan anggaran khusus untuk Villa 
Alahan Pnajang Resort dari pemerintah untuk kegiatan promosi berupa iklan cetak karena iklan cetak ini 
merupakan salah satu promosi jangka panjang dengan penggunaanya dalam kurun waktu lama. Kedua, 
dengan adanya kerjasama dengan Dinas KOMINFO untuk periklanan dapat dilakukan dengan beberapa 
media yang dipegang oleh Dinas KOMINFO sehingga bisa bersaing dengan perusahaan serupa. Ketiga, 
dengan letak yang strategis dapat disebarkan iklan cetak berupa spanduk dan brosur di berbagai titik 
potensial sehingga tidak tertutupi oleh periklanan melalui media sosial. Keempat, dengan pengelolaan 
yang dipegang oleh Dinas Pariwisata maka dapat dipasang periklanan Villa Alahan Panjang Resort di 
destinasi wisata yang ada di Kabupaten Solok. Formulasi strategi WT yaitu pertama, menemukan investor 
dan sponsor yang siap mengeluarkan anggaran besar untuk pengembangan, operasional dan promosi 
Villa Alahan Panjang Resort sehingga tidak bergantung pada anggaran dari pemerintah. Kedua, 
memaksimalkan sumber daya manusia yang dimiliki oleh Dinas Pariwisat seperti Duta Wisata untuk 
melakukan promosi. Ketiga, membuat spanduk dan brosur yang mengikuti perkembangan zaman, dan 
memanfaatkan media sosial dengan maksimal sebagai media promosi. 

Formulasi SWOT Promos Penjualan yaitu sebagai berikut. Dari segi Strengths yaitu pertama, 
promosi penjualan berupa pemberian Coupons merupakan bentuk promosi yang terbilang baru di Villa 
Alahan Panjang Resort, karena selama ini Villa Alahan Panjang Resort belum pernah menerapkan sistem 
pemberian Coupons kepada pengunjung. Kedua, dengan adanya pemberian Coupons maka akan 
meningkatkan daya tarik pengunjung. Ketiga, discount merupakan pemberian potongan harga dari harga 
sebenarnya, dengan ini maka Villa Alahan Panjang Resort dapat menarik perhatian pengunjung untuk 
menginap. Keempat, kekuatan dari promosi penjualan dengan adanya sistem cashback juga memberikan 
pengaruh bagi pengunjung, karena dengan sistem cashback ini pengunjung akan mendapatkan 
pengembalian dalam bentuk cash sesuai dengan syarat dan ketentuan yang berlaku. Dari Segi Weaknesses 
yaitu pertama, tidak adanya anggaran khusus untuk promosi Villa Alahan Panjang Resort untuk 
melakukan promosi penjualan berupa pemberian Coupons, discount, maupun cashback. Kedua, target yang 
diberikan oleh pemerintah sehingga untuk memberikan Coupons, discount, maupun cashback akan sedikit 
sulit karena juga tidak adanya anggaran khusus untuk Villa Alahan Panjang dalam melakukan promosi. 
Ketiga, sulitnya untuk menentukan syarat dan ketentuan dan seberapa besar pemebrian discount dan 
cashback karena semuanya diatur oleh pemerintah. Keempat, sulitnya menentukan kategori Coupons, 
cashback, maupun discount karena promosi penjualan ini belum pernah dilakukan. 

Dari Opportunities (O) yaitu pertama, belum pernah dilakukan promosi berupa promosi 
penjualan dengan pemberian Coupons, discounts, dan cashback maka akan berpeluang menarik perhatian 
pengunjung. Kedua, sistem promosi berupa Coupons, discounts, maupun cashback juga sudah familiar di 
kalangan pengunjung karena sudah banyak dipakai oleh banyak perusahaan yang bergerak dibidang 
produk maupun jasa. Ketiga, promosi berupa pemberian Coupons, discounts, dan cashback juga lebih 
menarik perhatian dan minat dari pengunjung. Dari Strategi SO yaitu pertama, memanfaatkan promosi 
penjualan berupa pemberian Coupons, discount, dan cashback untuk menarik minat pengunjung lebih 
besar lagi. Kedua, membuat Coupons berupa showing beberapa destinasi wisata yang ada di Kabupaten 
Solok seperti ke pabrik teh PTPN 6 Kayu Jao, kebun strawberry dan lainnya. Ketiga, memberikan discounts 
untuk menggunakan fasilitas Convention Center untuk melaksanakan event wedding dan meeting, 
Keempat, Menerapkan sistem cashback untuk event-event besar. Strategi WO yaitu pertama, menetapkan 
anggaran khusus untuk Villa Alahan Panjang Resort untuk melakukan promosi penjualan berupa adanya 
Coupons, discount, maupun cashback di Villa Alahan Panjang Resort. Kedua, melakukan kerjasama dengan 
Travel Agent untuk mempromosikan Villa Alahan Panjang Resort dengan adanya Coupons, discount, dan 
cashback sehingga dapat menjangkau pasar yang lebih luas. 

Formulasi SWOT Promosi Penjualan (Sales Promotion) dari segi Treats (T) yaitu pertama, pesaing 
yang berada disekitar Villa Alahan Panjang Resort. Kedua, destinasi wisata baru di Kabupaten Solok. 
Ketiga, kesulitan dalam mencapai target yang ditetapkan oleh pemerintah. Keempat, anggaran yang 
disediakan tidak hanya fokus ke promosi Villa Alahan Panjang Resort saja, karena belum pernah 
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melakukan promosi penjualan berupa Coupons, discounts, maupun cashback. Strategi ST yaitu pertama, 
memberikan Coupons, discount, dan casback yang lebih menarik untuk dapat bersaing dengan kompetitor. 
Kedua, melakukan kerjasama dengan destinasi wisata yang ada di Kabupaten Solok untuk menerapkan 
sistem Coupons. Ketiga, menetapkan syarat dan ketentuan dari sistem Coupons, discount dan cashback 
sehingga tetap dapat mencapai target yang telah ditetapkan oleh pemerintah. Strategi WT yaitu pertama, 
mencari tahu promosi penjualan berupa Coupons, discount, dan cash back yang dilakukan oleh pesaing 
dari Villa Alahan Panjang Resort. Kedua, mencari sponsor untuk meminimalisir anggaran dari pemerintah 
sehingga dapat melakukan promosi penjualan berupa pemberian Coupons, discount, dan cashback dengan 
tetap memenuhi target yang ditetapkan pemerintah. 
 
Pembahasan 

Memanfaatkan periklanan dalam memasarkan produk sangatlah penting dalam memasarkan 
sebuah produk (Karray et al., 2022; Wiktor & Sanak-Kosmowska, 2021; Yang & Zhai, 2022). Periklanan 
(Adveristing) yang dapat diterapkan untuk promosi Villa Alahan Panjang Resort berupa iklan cetak dan 
iklan perusahaan dalam upaya menarik minat pengunjung adalah: Pertama, memanfaatkan periklanan 
berupa iklan cetak seperti brosur dan spanduk karena periklan seperti itu memiliki ketahanan yang lama 
dan Villa Alahan Panjang Resort yang luas dapat digunakan sebagai tempat penyebaran brosur maupun 
spanduk. Brosur dan spanduk dapat digunakan sebagai media promosi (Lengkong et al., 2018; Susanty & 
Adiati, 2014). Kedua, Membuat periklanan berupa iklan cetak semenraik mungkin dan kekinian karena 
Villa Alahan Panjang Resort dikelola oleh Dinas Pariwisata dan bekerja sama dengan Dinas KOMINFO 
Kabupaten Solok. Ketiga, Membuat video Promosi Villa Alahan Panjang Resort karena dapat disiarkan di 
Tugu Ayam yang memiliki fasilitas untuk penayangan video promosi tersebut. Video promosi dapat 
menarik minat (Indiyati et al., 2020; Yudani, 2018). Keempat, dengan adanya periklan berupa brosur dan 
spanduk yang dipasang di bebrapa titik yang potensial dapat menarik minat pengunjung ditambah tidak 
semua pengunjung yang melek teknologi. Kelima, mencari investor yang mampu mengeluarkan dana yang 
cukup untuk pengelolaan Villa Alahan Panjang Resort untuk menambah anggaran pengelolaan termasuk 
promosi. Keenam, Untuk penyebaran spanduk dan brosur dapat diperluas dengan memanfaatkan ruang 
lingkup Dinas Pariwisata dan memaksimalkan peranan Duta Wisata untuk melakukan promosi baik 
berupa iklan cetak maupun melalui iklan di media sosial. Ketujuh, Mencari sponsorhip sebanyak mungkin 
karena dapat memperluas lagi jangkauan promosi berupa iklan cetak dan iklan perusahaan Villa Alahan 
Panjang Resort dan juga membantu masalah anggaran. Kedelapan, dengan adanya kerjasama dengan 
Dinas KOMINFO untuk periklanan dapat dilakukan dengan beberapa media yang dipegang oleh Dinas 
KOMINFO sehingga bisa bersaing dengan perusahaan serupa. 

Promosi penjualan yang dapat dilakukan untuk mempromosikan Villa Alahan Panjang resort 
adalah sebagai berikut: Pertama, Memanfaatkan promosi penjualan berupa pemberian Coupons, discount, 
dan cashback untuk menarik minat pengunjung lebih besar lagi. Pemberian diskon dapat menarik minat 
konsumen (Chen et al., 2022; Dogerlioglu-Demir et al., 2022; Li et al., 2020). Kedua, Membuat Coupons 
berupa showing beberapa destinasi wisata yang ada di Kabupaten Solok seperti ke pabrik teh PTPN 6 
Kayu Jao, kebun strawberry dan lainnya. Ketiga, Memberikan discounts untuk menggunakan fasilitas 
Convention Center untuk melaksanakan event,wedding dan meeting. Keempat, Menerapkan sistem 
cashback untuk event-event besar. Kelima, Menetapkan anggaran khusus untuk Villa Alahan Panjang 
Resort untuk melakukan promosi penjualan berupa adanya Coupons, discount, maupun cashback di Villa 
Alahan Panjang Resort. Keenam, Melakukan kerjasama dengan Travel Agent untuk mempromosikan Villa 
Alahan Panjang Resort dengan adanya Coupons, discount, dan cashback sehingga dapat menjangkau pasar 
yang lebih luas. Ketujuh, memberikan Coupons, discount, dan casback yang lebih menarik untuk dapat 
bersaing dengan kompetitor. Kedelapan, melakukan kerjasama dengan destinasi wisata yang ada di 
Kabupaten Solok untuk menerapkan sistem Coupons. Kesembilan, Menetapkan syarat dan ketentuan dari 
sistem Coupons, discount dan cashback sehingga tetap dapat mencapai target yang telah ditetapkan oleh 
pemerintah. Kesepuluh, Mencari tahu promosi penjualan berupa Coupons, discount, dan cash back yang 
dilakukan oleh pesaing dari Villa Alahan Panjang Resort. Temuan penelitian sebelumnya juga menyatakan 
bahwa melakukan promosi penjualan sangat penting untuk dilakukan untuk meningkatkan pendapatan 
(Bandyopadhyay et al., 2021; Jee, 2021; Sinha & Verma, 2020). Mencari sponsor untuk meminimalisir 
anggaran dari pemerintah sehingga dapat melakukan promosi penjualan berupa pemberian Coupons, 
discount, dan cashback dengan tetap memenuhi target yang ditetapkan pemerintah.  

 

4. SIMPULAN 

Faktor internal (kekuatan dan Kelemahan) dari strategi promosi Villa Alahan Panjang Resort 
berdasarkan periklanan dan promosi penjualan adalah strategi promosi yang bisa dilakukan di Villa 
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Alahan Panjang Resort Kabupaten Solok melihat sistem pengelolaanya adalah dengan mamaksimalkan 
promosi berupa periklanan baik dalam bentuk iklan cetak maupun iklan perusahaan berupa pemasangan 
spanduk di beberapa area potensial. Penggunaan media sosial sebagai media promosi yang lebih luas. Dan 
untuk promosi penjualan Villa Alahan Panjang Resort dengan mengadakan promosi dengan menggunakan 
sistem Coupons, discount, dan cashback. Untuk faktor eksternal strategi promosi Villa Alahan Panjang 
Resort dengan mengupayakan untuk mencari investor agar mencukupi anggaran yang diperlukan dalam 
operasional dan promosi. 
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