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Abstrak. Pengembangan pariwisata yang dilakukan dengan baik akan mampu menarik
wisatawan domestik untuk datang, begitu pula dengan Kawasan Wisata Kawah Putih yang
dikelola Perum Perhutani sebagai potensi wisata menarik dan mengalami peningkatan
wisatawan. Peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif dengan paradigma konstruksivis
pada penelitian ini, Berdasarkan pendekatan tersebut, maka selanjutnya pisau analisis yang
penulis gunakan adalah studi kasus. Sedangkan teori pendukung yang digunakan adalah teori
integrasi informasi dan perubahan sikap dengan konsep-konsep komunikasi pemasaran. Dalam
penelitian ini penulis melibatkan enam orang informan.. Berdasarkan hasil penelitian
menunjukan bahwa proses komunikasi pemasaran yang dilakukan Perum Perhutani dalam
mempromosikan ekoturisme Kawah Putih berjalan efektif dengan menggunakan enam
komponen promosi komunikasi pemasaran yaitu Advertising, Sales Promotion, Public Relation,
Personal Selling, Direct Marketing dan Word Of Mouth.

Kata kunci: Komunikasi Pemasaran, Promosi, Ekoturisme.

Abstract. Well-developed tourism development will be able to attract domestic tourists to come,
as well as the White Crater Tourism Area managed by Perhutani Public Corporation as an
attractive tourism potential and experiencing an increase in tourists. Researchers used
qualitative research methods with the constructivist paradigm in this study. Based on this
approach, then the analysis that the author uses is a case study. Whereas the supporting theory
used is information integration theory and attitude change with marketing communication
concepts. In this study the author involved six informants .. Based on the results of the study
showed that the marketing communication process carried out by Perum Perhutani in promoting
ecotourism of Kawah Putih runs effectively by using six components of marketing
communication promotion, namely Advertising, Sales Promotion, Public Relations, Personal
Selling, Direct Marketing and Word Of Mouth.

Keywords: Marketing Communication, Promotion, Ecotourism.
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PENDAHULUAN

Perum Perhutani salah satu institusi yang dipercaya untuk mengelola hutan di Jawa
memegang peran yang sangat penting dalam menjamin keberadaan kawasan hutan di Pulau Jawa
dan Madura sebagai penunjang daya dukung lingkungan sosial dan ekonomi masyarakat di Jawa.
Perum Perhutani saat ini mengelola sebanyak 241 objek wisata di Pulau Jawa dan Madura.

Perum Perhutani Unit 111 Jawa Barat dan Banten, mengelola 659.039,46 Ha hutan yang
terdiri atas Hutan Lindung 229.774,74 Ha serta Hutan Produksi 429.264,71 Ha. Hutan lindung
dan hutan produksi ini tersebar di 14 Kesatuan Pemangkuan Hutan (KPH) yaitu: KPH Banten,
Bogor, Sukabumi, Cianjur, Purwakarta, Bandung Utara, Bandung Selatan, Garut, Tasikmalaya,
Ciamis, Sumedang, Indramayu, Kuningan dan KPH Majalengka. Di Perum Perhutani Unit Il
Jawa Barat dan Banten juga terdapat bidang Kesatuan Bisnis Mandiri (KBM), yaitu: KBM
Agroforesty, Ekowisata dan Jasa Lingkungan, KBM Industri Non Kayu dan KBM Pemasaran
Kayu.

Kesatuan Bisnis Mandiri Agroforestry, Ekowisata dan Jasa Lingkungan (KBM AEJ)
dibentuk berdasarkan Surat Keputusan Direksi Perum Perhutani Nomor: 199/Kpts/Dir/2009
tanggal 4 Mei 2009 tentang Struktur Organisasi yang merupakan perubahan stuktur dari
Kesatuan Bisnis Mandiri Wisata, Benih dan Usaha Lain (KBM WBU). Kesatuan Bisnis Mandiri
AEJ merupakan satuan unit organisasi dibawah Kantor Unit yang bertanggung jawab atas
penyelenggaraan pengelolaan bisnis wisata di 11 objek lokasi wisata dari semula sebanyak 42
objek yang bertujuan guna meningkatkan pendapatan perusahaan secara mandiri.

Dengan potensi sumber daya alam wisata yang dipaparkan diatas maka dapat
memberikan keuntungan bagi perusahaan serta melihat peluang yang ada saat ini, sehingga
Perum Perhutani berusaha untuk menata pengelolaan objek wisatanya agar menarik minat
wisatawan nasional dan mancanegara, salah satunya tempat wisata yang menjadi primadona
keindahan alam Bandung Selatan adalah Kawah Putih.

Kawasan Wisata Kawah Putih dapat dijangkau dengan mudah karena memiliki
aksesibilitas yang memadai dan mudah dijangkau dari kota Bandung. Waktu tempuh menuju
lokasi adalah sekitar 1 jam perjalanan normal dari Ibukota Kabupaten Bandung. Kondisi jalan
pada umumnya baik dan beraspal sehingga dapat dicapai dengan kendaraan dua maupun roda
empat. Jarak tempuh dari Bandung 47 km. Panorama yang ditawarkan oleh Kawah Putih
memang sangat indah akan tetapi tidak sampai disitu saja. Ternyata di area kawah putih masih

ada jenis-jenis satwa yang dilindungi undang-undang, yang hidup di hutan wisata kawah Putih
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dan desa Barusel (desa terdekat dengan kawah) diantaranya adalah Surili (Presbytis comate-
comata), Macan Tutul (Phantera pardus), Lutung (p.cristata) dan Jalarang (Ratufa Bicolor),.
Berbagai jenis burung yang terdapat di kawasan ini antara lain ayam hutan (Gallus Gallus),
burung sepah gunung (Pericrocotus Miniatus) dan Puyuh gongong (Arborophila Javanica).
Sebelas dari 72 jenis burung yang terdapat di sekitar kawasan kawah Putih merupakan burung
yang dilindungi, diantaranya burung elang hitam (Ictinaetus malayensis), elang ruyuk (Spilornis
cheela), Cerecet (Psaltria exilis), alap-alap (iFalco pregrenus), Kipasan merah (Rhipidura
phoenicurai), Burung madu gunung (aethopyga mystacalis), Burung madu kuning (Nectarinia
jugularis), Puyuh gongong (Arborophila javanica), Burung Kuda (garullax rufifrons) dan Opior-
opior (Lophozosterops javanicus).

Sektor wisata alam khususnya Kawah Putih mengalami trend positif, dapat dilihat bahwa
objek wisata alam sangat diminati wisatawan baik wisatawan domestik maupun mancanegara.
Hal ini dikarena ada kejenuhan dengan objek wisata buatan yang terus menjamur di kota-kota
besar yang ada. Ini merupakan salah satu peluang wisata yang bisa KBM AEJ Perum Perhutani
jual. Potensi wisata natural Kawah Putih yang dimiliki oleh KBM AEJ tidak kalah menariknya
dengan wisata alam lainnya. Selama ini WW Kawah Putih memang menjadi tujuan utama
pariwisata di daerah Bandung Selatan disamping objek wisata alam lainnya.

Namun dengan mencermati perkembangan trend wisata nusantara dan mancanegara yang
akhir-akhir ini menggejala, dapat dilihat bahwa potensi obyek wisata natural atau alami bisa
diintensifkan pengelolaannya. Sekarang ini turis nusantara dan mancanegara tidak lagi tertarik
dengan wisata yang mewah, minat turis asing dan domestik lebih tertuju kepada obyek wisata
yang alami seperti ecotourism (ekowisata). Sebanyak 28% pelanggan menyukai obyek wisata
pantai, 48% pelanggan menyukai obyek wisata pegunungan, dan 14% pelanggan menyukai
hutan sebagai tempat wisata. Hal ini disebabkan suhu di kota besar yang semakin hari semakin
panas, sehingga destinasi wisata yang memiliki hawa sejuk semakin diminati pula. Persepsi
pelanggan mengenai wisata Pegunungan dan Hutan juga menjadi faktor yang berpengaruh
terhadap grafik. Banyak dari pelanggan yang menganggap wisata hutan sebagai wisata

pegunungan.
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Gambar 1. Grafik Pelanggan Berdasarkan Obyek Wisata
Sumber : Intermal Perum Perhutani KBM AEJ 2010

Animo masyarakat berkunjung ke objek wisata pegunungan di Bandung Selatan, seperti
wisata pantai, wahana bermain, gunung, hingga wisata panorama seperti Kawah Putih, masih
tinggi. Selain wisatawan domestik, jumlah wisatawan asing yang mengunjungi objek wisata di
Bandung Selatan diprediksi mencapai sekitar 50.000 orang. Kenaikan terbesar jumlah
pengunjung terjadi saat libur Lebaran, dengan lonjakan mencapai 100-200 persen. Objek wisata
Kawah Putih masih menjadi primadona wisata di Bandung Selatan. Tak hanya didominasi warga
Bandung, terutama warga Jakarta. Berdasarkan pemantauan, tampak kendaraan berplat B
memadati sarana parkir di kawasan wisata Kawah Putih, Ciwidey Kabupaten Bandung. Dengan
kondisi animo pengunjung yang meningkat setiap weekendnya, KMB AEJ dapat melihat peluang
yang besar untuk mendorong objek wisata Kawah Putih agar terus dikunjungi calon pengunjung.

Berwisata mengunjungi objek wisata alam merupakan kebutuhan psikologis yang bersifat
struktural sebagai bagian dari pemenuhan kebutuhan aktualisasi diri dan menghabiskan waktu
luang. Kompetisi yang cukup ketat diantara pengelola objek wisata dalam memasarkan
produknya ditandai oleh gencarnya komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh para pengelola
wisata lainnya. Komunikasi pemasaran merupakan kegiatan pemasaran produk objek wisata
dengan menggunakan teknik-teknik komunikasi yang bertujuan untuk memberikan informasi
pada orang banyak agar tujuan pengelola tercapai yaitu terjadinya peningkatan pengunjung,

salah satunya dengan cara membuat brosur paket wisata seperti dapat dilihat pada Gambar 1.2
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Sumber: Internal Perum Perhutani KBM AEJ 2012
Gambar 1. Brosur Paket Wisata Kawah Putih

Salah satu media promosi yang digunakan adalah brosur paket—paket objek wisata yang
dikelola KBM AEJ. Dengan adanya media brosur sebagai informasi Kawah Putih, membuat
kenaikan pengunjung pada tahun 2012 dibandingkan dengan tahun 2011 yang belum
menggunakan media promosi brosur seperti dapat dilihat pada laporan pendapatan dan biaya
lokasi obyek 2011 — 2012 KBM jasa lingkungan dan produk lain Perum Perhutani Unit 111 Jawa
Barat dan Banten pada Gambar 1.3.
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LAPORAN PENDAPATAN DAN BIAYA PER LOKASI OBYEK
/D DESEMBER 2011
KBM JASA LINGKUNGAN DAN PRODUK LAIN PERUM PERHUTANI UNIT Iil JAWA BARAT DAN BANTEN
%
PENGUNJUNG (ORANG) RENCANA (RP) REALISASI KEUANGAN (RP)
NO.| NAMALOKASI pat Biaya | Laba/Rugi
RENCANA | REAUSASI | % | PENDAPATAN BIAYA LABA/RUGI | PENDAPATAN BIAYA LBARUGH | (11:8) | (12:9) | (13:10)
1 4 5 6 7 3 9 10 11 12 13 14 15 16
1 | amanGey 144527 | 107247 742 3510212704 | 1552485522 | 1957,727,182 | 4848,147,500 | 3,668,624541 | 1179522959 1381 2363 602
2 | KawAH PUTIH 456373 | 119425| 2621189600714 | 4769448688 | 7,126,652,026 | 14,663,226,000 | 10,252,282,205 4410943795 1233 2150 619
3 | PATUHA RESORT - - 3633956832 | 1938726963 | 1695229869 | 2,539,200,186 | 2223252267 | 316037919 699 1147 186
4 | RANCA UPAS 6169 4307| 698| 1892229289 763280249 | 1,128949,040| 960735300 | 958,361,035 2,374,266 508( 1256 02
5 |csoLanG 126173 | 25344| 201| 1872229195 11250484268 | 746744927 | 933737400 726233918 | 207,503,482 499 645 278
6 |CURUGCILEMBER | 272659 125623 | 461 7,021240,150 | 2024963146 | 4996277,004| 8863614682 | 6040232189 | 28237382493 1262| 2983 565
7 | cary 21528 11750 546| 355424593| 291,973,01| 63451492 | 168,162,100 159,591,646 8570454 473 547 135
8 | BLANAKAN 32404 9753| 301| 528004313 366485879 | 161518434 | 417,463000( 371706004| 45756996 791 1014 283
410,136,885 410,136,885
1,059833 | 403449 | 381 [ 30,709,397,790 | 12,832,847,816 | 17,876,549,974 | 33,804,513,053 | 24,400,283,804 | 9,404,229,249 1104|1904 526
$/D DESEMBER 2012
KBM JASA W JAWA BARAT
.
PENGUNJUNG (ORANG) RENCANA- REALISASI KEUANGAN
NO. |  NAMALOKASI - " Pendapatan Biays | Laba/Rugi
RENCANA | REAUSASI | % | PENDAPATAN BIAYA LABA/RUGI | PENDAPATAN BAYA wearul | (118) | (129) | (1310
1 4 5 [ 7 [ [ 10 1 12 13 14 15 16
1 | OMANGGY 222320| 121,058 545| 5651720930 | 4,802,760,187 848,960,743 | 5,711,133,950 | 4,685,043,305 5,711,133,950 | 4,685,043,305 | 1,026,090,645 1011 975 1209
2 | KAWAHPUTIH 349927 | 259178 | 741 16911525521 14822394729 | 20602549500 | 14822394729 | 57015471 | 1033]  wrs| 1903
3 | PATUHA RESORT 5,507,241,889 | 4,083,119,665 | 1,424,122,224 | 4512,298,201 | 3,927,335,588 4,523,206,059 | 3,979,853 446 584,962,613 819 962 4“1
4 | RANCAUPAS 73538 38,868 | 529 2,867,663234| 1461903288 | 1,405759,946 | 3,020,107,200 | 2,528,523,652 3,020,107,200 | 2,544,641,152 491,583,548 1053 1730 350
5 | CBOLANG 140506 | 38482| 27.4| 2,837,353200| 1052934540| 1784418660 2,530,801,000| 2,334,841,842 2530801,000 | 2,334841,842 | 195959,158 92| 217 10
6 [curuGouemser | 301252 199391 62| 10,690,651,408 | 84725683 | 1735925721 | 10741735750 | 6453466 | 10741735750 | Bueesaness| 257720284 1005| 92| e
7 | AR 32,344 16223 502 375,805,432 270,954,464 104,850,968 350,096,250 379,436,093 350,096,250 381,936,093 (28,339,343)| 932 1400 (28.0)
8 | BLANAKAN 23643 13245 560 630,606,138 527,460,520 103,145,618 648,599,000 718,368,492 648,599,000 718,368,492 (69,769,492)| 1029 1362 (67.6)|
JUMLAH 1,143,530 | 686445 | 60.0 | 48,510,107,116 | 38,065,383,868 | 10,444,723,248 | 48,117,320,851 | 37,560475,167 48,128,228,709 | 37,631,610,525 | 10,556,845,684 92 87 1011

Sumber: Perum Perhutani Unit I11 Jawa Barat dan Banten
Gambar 2. Laporan Pendapatan dan Biaya Lokasi Obyek 2011- 2012
(KBM Jasa Lingkungan dan Produk Lain)

Melihat potensi keindahan alam yang dimiliki oleh Kawah Putih, Perum Perhutani
berusaha untuk mengembangkan Wana Wisata Kawah Putih sejak 1991, yang tentunya tidak
luput dari komunikasi pemasaran yang merupakan kegiatan komunikasi yang penting antara
pihak pengelola sebagai produsen dan konsumen dengan menggunakan berbagai media, dengan
harapan agar komunikasi dapat mempengaruhi keputusan minat berkunjung wisatawan. Di lain
pihak perubahan perilaku konsumen akan menyebabkan pengelola harus memperbaharui secara
terus menerus komunikasi pemasaran yang telah ditetapkan.

Ketepatan suatu komunikasi pemasaran bagi produk objek wisata menjadi sangat penting
karena berperan dalam menyampaikan informasi tentang keunggulan produk yang ditawarkan.
Masalah yang dihadapi saat ini dalam bidang pemasaran untuk kawasan Wana Wisata Kawah
Putih adalah tidak adanya pengembangan komunikasi pemasaran yang dilakukan KBM AEJ
disebabkan karena keterbatasan informasi mengenai perilaku dan keinginan konsumen yang
menjadi target pasarnya. Di lain pihak pengembangan komunikasi pemasaran akan berpengaruh
pada aspek pembiayaan yang harus dikeluarkan oleh perusahaan seperti dapat dilihat pada
deskripsi data di bawah ini:
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Sumber : Internal Perum Perhutani KBM AEJ 2012
Gambar 3. Perilaku Pelanggan Berdasarkan Sumber Informasi

Kegiatan pemasaran dengan menggunakan sejumlah media dan berbagai saluran yang
dapat dipergunakan dengan harapan terjadinya tiga tahapan perubahan, yaitu : perubahan
pengetahuan, perubahan sikap, dan perubahan tindakan yang dikehendaki. (Soemanagara,
2008:4). Sehingga dapat dipahami bahwa media merupakan salah satu saluran yang tepat untuk
dapat menginformasikan mengenai sebuah produk sehingga konsumen akan mendapatkan suatu
informasi yang sifatnya dapat mengubah persepsi dan pengetahuan yang lebih, untuk kebutuhan
yang diinginkan. Gabungan semua unsur dalam bauran pemasaran merek, yang memfasilitasi
terjadinya pertukaran dengan menciptakan suatu arti yang disebarluaskan kepada pelanggan atau
Kliennya (Shimp, 2003:4). Sehingga pertanyaan penelitian dalam rumusan penelitian ini adalah
bagaimana komunikasi pemasaran yang dilakukan Perum Perhutani dalam Mempromosikan

Ekoturisme Kawah Putih di Ciwidey Kabupaten Bandung.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian adalah teknik — teknik spesifik dalam penelitian. Sebagian
orang menganggap bahwa metode penelitian terdiri dari berbagai teknik penelitian dan sebagian
lagi menyamakan metode penelitian dengan teknik penelitian. Tetapi yang jelas, metode atau
teknik penelitian apapun yang kita gunakan, misalnya apakah kuantitatif atau kualitatif, haruslah
sesuai dengan kerangka teoritis yang kita asumsikan (Mulyana, 2001:146). Metode penelitian
yang digunakan oleh peneliti untuk mengkaji masalah komunikasi pemasaran ekoturisme kawah
putih ini adalah metode penelitian kualitatif. Karena Metode penelitian kualitatif adalah metode

penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang alamiah (sebagai lawannya
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adalah eksperimen) dimana peneliti adalah sebagai instrument kunci, teknik pengumpulan data
dilakukan secara trianggulasi (gabungan), analisis data bersifat induktif, dan hasil penelitian
kualitatif lebih menekankan makna dari pada generalisasi (Sugiono, 2013:1). Berdasarkan hal
tersebut maka dapat dipaparkan bahwa metode penelitian kualitatif itu dilakukan secara intensif,
peneliti ikut berpartisipasi lama dilapangan, mencatat secara hati—hati apa yang terjadi,
melakukan analisis reflektif terhadap berbagai dokumen yang ditemukan di lapangan, dan

membuat laporan penelitian secara mendetail

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa (1) Proses komunikasi pemasaran yang
dilakukan Perum Perhutani dalam mempromosikan ekoturisme Kawah Putih berjalan efektif
dengan menggunakan enam komponen promosi komunikasi pemasaran yaitu Advertising, Sales
Promotion, Public Relation, Personal Selling, Direct Marketing dan Word Of Mouth. (2) Alasan
Perum Perhutani memilih komunikasi pemasaran dalam mempromosikan ekoturisme, karena: a)
Advertising, informasi tersebar mencuri perhatian wisatawan. b) Sales Promotion, biaya terukur
menjadi nilai tambah dalam paket promosi nilai insentif mediator. c) Public Relation, informasi
dan mediator internal wisatawan, sponsor ship untuk menjaga citra positif perusahaan. d)
Personal Selling, membujuk wisatawan langsung merasakan respon wisatawan. e) Direct
Marketing, posting catalog mendapatkan tanggapan langsung wisatawan melalui internet. f)
Word Of Mouth, promosi hemat menggunakan “Talker” menceritakan pengalaman bwisata
positif, untuk mendapatkan wisatawan baru. (3) Kendala Perum Perhutani dalam proses
komunikasi pemasaran meningkatkan promosi kawasan wisata Kawah Putih terdiri dari kendala
berupa: a) Advertising, majalah internal terbatas, brosur mudah dibuang wisatawan. b) Sales
Promotion, pameran tidak semua wisatawan tercapai. ¢) Public Relation, sponshorship makanan
mengotori lokasi, aktivitas public relations menguras biaya. d) Personal Selling, wisatawan
terlayani tidak banyak proses komuikasi menyita waktu. e) Direct Marketing, internet tidak
menjangkau semua daerah. f) Word Of Mouth, agent/talker attitude tidak baik info negatif,

kompetitor memberikan insentif.
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Sumber : Olahan Peneliti
Gambar 4. Advertising Sebagai Promosi Pemasaran Kawah Putih

Advertising, dalam promosi ekoturisme Kawah Putih menggunakan media cetak dan
media elektronik sebagai pusat pemberian informasi kepada wisatawan. Penggunaan media

tersebut dilakukan melalui radio, internet dan televisi.
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Gambar 5. Sales Promotion Sebagai Promosi Pemasaran Kawah Putih

Sales Promotion, dalam promosi ekoturisme Kawah Putih menggunakan aktifitas
promosi penjualan sebagai tahapan untuk mendapatkan wisatawan yang berdampak kepada

rekomendasi positif untuk berkunjung melalui biro perjalanan dan wisatawan yang loyal.
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Sumber : Olahan Peneliti
Gambar 6. Public Relations sebagai Promosi Pemasaran Kawah Putih

Public Relations, dalam promosi ekoturisme Kawah Putih digunakan untuk menciptakan
citra positif Kawah Putih didukung dengan selalu meng update informasi, publikasi event
khusus, product knowledge karyawan, lobbying pemerintahan setempat dan conseling sebagai
masukan evaluasi untuk menciptakan perubahan yang positif dalam hal memberi kepuasan

berkunjung bagi wisatawan.
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Gambar 7. Personal Selling Kawah Putih
Personal Selling, dalam promosi ekoturisme Kawah Putih menggunakan tahapan
transaksi penjualan dan penyampaian informasi positif digunakan untuk mendapatkan respon
wisatawan langsung serta budget promosi cukup hemat yang akhirnya peningkatan kunjungan

wisatawan.
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Gambar 7. Direct Marketing Kawah Putih
Direct Marketing, dalam promosi ekoturisme Kawah Putih digunakan sebagai penawaran
secara langsung dengan wisatawan melalui media fax maupun email yang berisi content paket

maupun informasi yang dibutuhkan wisatawan.

| Komunikasi Pemasaran

Kawah Putih

ﬁ Word Of Mouth n

“Talker™
Biro Perjalanan

Pengalaman
Wisatawan Berkunjung

Q’D

= Berkunjung

= Citra Positif

Sumber : Olahan Peneliti
Gambar 8. Word of Mouth Kawah Putih
Word Of Mouth, dalam promosi ekoturisme Kawah Putih merupakan kegiatan yang
efektif digunakan oleh Perum Perhutani, dengan penggunaan pengalama wisatawan yang pernah
berkunjung dan biro perjalanan wisata sebagai ‘“talker” dengan menceritakan sisi positif

ekoturisme Kawah Putih dapat mempengaruhi calon wisata lainnya untuk berkunjung.

142



Komunikasi Pemasaran Perum Perhutani Dalam Promosi Ekoturisme Kawah Putih
Dimas Satrio Wijaksono

Aktifitas yang dilakukan pihak Perum Perhutani untuk mempromosikan ekoturisme dengan
menggunakan media atau alat yang berkaitan dengan unsur diatas berdampak pada peningkatan

jumlah wisatawan dari tiap tahunnya sesuai dengan apa yang dijelaskan oleh para informan.

SIMPULAN

Perkembangan usaha pariwisata sangat meningkat dengan adanya penggunaan pemasaran
khusus ditiap perusahaan pengelola ekoturisme. Seiring banyaknya wisatawan yang melakukan
kunjungan wisata khusunya ekoturisme menjadikan para pelaku usaha dibidang jasa pariwisata
menjadi lebih inovatif untuk melakukan komunikasi pemasaran. Hal ini membuat calon peneliti
selanjutnya untuk mencoba melakukan penelitian dengan menggunakan bauran komunikasi
pemasaran yang berbeda dari yang dilakukan penulis sekarang.

Penelitian mengenai komunikasi pemasaran Perum Perhutani dalam promosi ekoturisme
yang dilakukan oleh penulis adalah penelitian metodologi kualitatif dengan metode studi kasus
yang meneliti mengenai sebuah kasus dari sebuah fenomena yang ada dilapangan. Hal yang
dapat dilakukan oleh calon peneliti selanjutnya, adalah mencoba meneliti dengan menggunakan
metode yang berbeda maupun teori — teori lainnya yang dapat mendukung penelitian sehingga
mendapatkan hasil yang berbeda dari pemikiran yang baru.

Dalam penggunaan bauran komunikasi pemasaran Perum Perhutani untuk
mempromosikan ekoturisme Kawah Putih yang terdiri dari Advertising, Sales Promotion, Public
Relations, Personal Selling, Direct Marketing dan Word Of Mouth sudah dilakukan dengan
cukup baik tetapi perlu mendapatkan perhatian khusus dibagian advertising yang berupa ide
kreatif yang ditempatkan pada tempat potensial dengan menggunakan jasa advertising consultant
memang akan membutuhkan biaya yang cukup lumayan tetapi dampak yang didapatkan bisa
dirasakan untuk tahun selanjutnya.  Alasan penggunaan bauran komunikasi pemasaran Perum
Perhutani terlihat menitik beratkan pada word of mouth karena dapat dikatakan cukup hemat
dalam biaya dan simple dalam pelaksanaannya tetapi hal ini bisa menjadi ancaman untuk Kawa
Putih Kketika “falker” biro perjalanan tidak dibina dengan baik karena dikhawatirkan akan
memberikan informasi negatif yang berdampak pada citra Kawah Putih sebagai ekoturisme
wisata, sebaiknya menggunakan kontrak khusus dengan beberapa biro perjalanan yang potensial
untuk mempertahankan wisatawan yang loyal untuk mencapi peningkatan wisatawan yang lahir

dari talker dengan citra yang positif.
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Kendala yang dialami Perum Perhutani dalam mempromosikan Kawah Putih memang
mengalami hambatan dari segi apapun tetapi setelah peneliti lihat kendala ini terjadi karena
kurang adanya monitoring khusus yang dilakukan oleh Perum Perhutani sebagai pengelola
ekoturisme Kawah Putih, sebaiknya selalu di adakan forum group discussion dari berbagai
macam divisi yang bertujuan untuk evaluasi hambatan apa saja yang didapatkan ketika
dilapangan yang nantinya melakukan diskusi untuk dipecahkan bersama dan mendapatkan

keputusan bersama.
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