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ABSTRAK 

 
Rumah Coklat Trenggalek merupakan obyek wisata baru yang berada di Kabupaten Trenggalek 

dengan mengusung konsep wisata edukasi. Sebagai wisata baru, Rumah Coklat Trenggalek 

menggunakan strategi pemasaran agar wisatawan berkunjung. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui 

strategi pemasaran yang digunakan pada Rumah Coklat Trenggalek dan untuk mengetahui dalam rangka 

meningkatkan kunjungan berdasarkan analisis SWOT pada Rumah Coklat Trenggalek. 

Jenis penelitian ini deskriptif kualitatif. Dalam penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan 

data observasi, wawancara dan dokumentasi. Selanjutnya data akan direduksi, disajikan dan ditarik 

kesimpulan menggunakan model Miles and Huberman. Penelitian ini menggunakan alat analisis SWOT. 

Penelitian ini menggunakan empat informan, yaitu Bapak Suparman, Saudara Zelly, Saudara Nana, dan 

Ibu Suyanti.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dengan menggunakan alat analisis SWOT, Rumah Coklat 

Trenggalek berada di posisi kuadran I (satu), yaitu posisi agresif dimana pada posisi ini Rumah Coklat 

Trenggalek dapat mengkombinasikan peluang dan kekuatan yang dimiliki untuk meningkatkan 

kunjungan. Posisi agresif tersebut dapat dilakukan dengan strategi meningkatkan kualitas dengan cara 

diferensiasi produk, memaksimalkan promosi agar lebih dikenal masyarakat lokal maupun luar dan 

menambah fasilitas dan sarana prasarana penunjang serta kegiatan edukasi yang menarik. 

 

 

KATA KUNCI  : Strategi Pemasaran, SWOT, Wisata 

 

 

I. LATAR BELAKANG 

Di Trenggalek ada destinasi 

wisata terbaru, yaitu wisata edukasi 

Rumah Coklat Trenggalek. Wisata 

edukasi Rumah Coklat menambah 

daftar wisata yang wajib dikunjungi 

di Trenggalek. Wisata edukasi 

Rumah Coklat Trenggalek 

mengusung tema dengan keunggulan 

coklat yang  

 

dihasilkan dari wilayah kecamatan di 

Trenggalek.  

Rumah Coklat merupakan wisata 

edukasi dan wisata kuliner milik 

Pemerintah Kabupaten Trenggalek 

dibawah binaan Dinas Pertanian, 

Kehutanan dan Perkebunan 

Kabupaten Trenggalek yang 

diresmikan pada bulan Februari 2017. 
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 Pendirian Rumah Coklat 

didasarkan pada wilayah Trenggalek 

yang menghasilkan komiditi kakao. 

Sehingga, Rumah Coklat menjadi 

wadah bagi para petani kakao untuk 

memaksimalkan komoditi kakao di 

wilayah Trenggalek. Selain menjadi 

wadah bagi para petani kakao, Rumah 

Coklat juga dijadikan sebagai wisata 

edukasi di Trenggalek. Wisata 

edukasi yang disediakan di Rumah 

Coklat berupa belajar pembibitan, 

teknik fermentasi, cooking class dan 

menghias coklat.  

Dengan adanya Rumah Coklat di 

Trenggalek, antusias masyarakat 

untuk mengunjungi wisata edukasi 

tersebut sangat tinggi. Ini terbukti 

hampir setiap hari terdapat 

pengunjung yang mengunjungi 

Rumah Coklat. Berikut data 

pengunjung Rumah Coklat 

Trenggalek disajikan dalam bentuk 

tabel 1.3: 

Tabel 1.3 

Jumlah Pengunjung Rumah 

Coklat Trenggalek 

Periode Februari-Mei 2017 

 

Bulan 
Jumlah 

Pengunjung 

Februari 2.500 orang 

Maret 1.800 orang 

April 2.000 orang 

Mei 2.600 orang 

Sumber: Data Primer, 2017 

Berdasarkan tabel 1.3 diatas, 

maka dapat diketahui selama periode 

Februari hingga Mei 2017 jumlah 

pengunjung Rumah Coklat 

Trenggalek mengalami 

ketidakstabilan. 

Bagi masyarakat yang pertama 

kali berkunjung ke Rumah Coklat 

berpikiran bahwa Rumah Coklat 

sama saja dengan pendahulunya, 

Kampung Coklat di Blitar. Pada 

kenyataannya Rumah Coklat berbeda 

dengan Kampung Coklat di Blitar. Ini 

menjadi tugas pengelola Rumah 

Coklat dan Dinas Pertanian, 

Kehutanan dan Perkebunan 

Kabupaten Trenggalek agar Rumah 

Coklat Trenggalek mempunyai image 

sendiri dan berbeda dengan pesaing. 

Sehingga, jika Rumah Coklat 

Trenggalek memiliki image sendiri, 

maka pengunjung akan semakin 

sering datang ke Rumah Coklat 

Trenggalek. Perlu dilakukan strategi 

pemasaran oleh pengelola Rumah 

Coklat dan Dinas Pertanian, 

Kehutanan dan Perkebunan 

Kabupaten Trenggalek. 

Berdasarkan latar belakang yang 

telah diuraikan diatas, maka peneliti 

terdorong untuk melakukan 

penelitian dengan judul “ANALISIS 

STRATEGI PEMASARAN 
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UNTUK MENINGKATKAN 

KUNJUNGAN  PADA WISATA 

EDUKASI RUMAH COKLAT 

TRENGGALEK.” 

 

A. PERTANYAAN 

 PENELITIAN 

Berdasarkan latar belakang 

yang telah diuraikan diatas, maka 

dapat diketahui pertanyaan 

penelitian sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi 

pemasaran yang digunakan 

pada Rumah Coklat 

Trenggalek berdasarkan 

faktor internal dan faktor 

eksternal? 

2. Bagaimana strategi 

pemasaran untuk 

meningkatkan kunjungan 

berdasarkan analisis SWOT 

pada Rumah Coklat 

Trenggalek? 

 

B. TUJUAN PENELITIAN 

Berdasarkan latar belakang 

dan rumusan masalah yang telah 

diuraikan diatas, maka dapat 

diketahui tujuan penelitian 

sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui strategi 

pemasaran yang digunakan 

pada Rumah Coklat 

Trenggalek berdasarkan 

faktor internal dan eksternal. 

2. Untuk mengetahui strategi 

pemasaran untuk 

meningkatkan kunjungan 

berdasarkan analisis SWOT 

pada Rumah Coklat 

Trenggalek. 

 

C. LANDASAN TEORI 

1. Bauran Pemasaran Jasa 

Menurut Lupiyoadi 

(2014:92), bauran pemasaran 

jasa terdiri atas delapan hal, 

yaitu: 

a. Produk  

 Merupakan keseluruhan 

konsep objek atau proses 

yang memberikan 

sejumlah nilai kepada 

konsumen.  

b. Bukti Fisik  

  Merupakan lingkungan 

fisik tempat jasa diciptakan 

dan langsung berinteraksi 

dengan konsumen. 

c. Harga  

  Strategi penentuan harga 

sangat signifikan dalam 

pemberian nilai kepada 

konsumen dan 

mempengaruhi citra 
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produk dan keputusan 

konsumen untuk membeli. 

d. Lokasi  

 Ini berhubungan dengan 

bagaimana cara 

penyampaian jasa kepada 

konsumen dan dimana 

lokasi yang strategis.  

e. Promosi  

 Pemilihan bauran promosi, 

dimana terdiri atas 

periklanan, penjualan 

perseorangan, promosi 

penjualan, hubungan 

masyarakat, informasi dari 

mulut ke mulut, surat 

langsung. 

f. Sumber Daya Manusia 

 Orang yang berfungsi 

sebagai penyedia jasa 

sangat memengaruhi 

kualitas jasa yang 

diberikan. 

g. Proses 

 Merupakan gabungan 

semua aktivitas yang 

umumnya terdiri atas 

prosedur, jadwal 

pekerjaan, mekanisme, dan 

hal-hal rutin lainnya, 

dimana jasa dihasilkan dan 

disampaikan kepada 

konsumen. 

h. Layanan Pelanggan 

pelayanan diberikan 

kepada konsumen untuk 

mencapai kepuasan. 

2. Strategi Pemasaran 

Menurut Assauri 

(2011:168), strategi 

pemasaran pada dasarnya 

adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu, dan 

menyatu di bidang pemasaran, 

yang memberikan panduan 

tentang kegiatan yang akan 

dijalankan untuk dapat 

tercapainya tujuan pemasaran 

suatu perusahaan. 

3. Analisis SWOT 

 Menurut Yunus 

(2016:83), Analisis SWOT 

merupakan kajian sistematik 

terhadap faktor-faktor 

kekuatan (strenghts) dan 

kelemahan (weakness) 

internal perusahaan dengan 

peluang (opportunities) dan 

ancaman (threats) lingkungan 

yang dihadapi perusahaan. 

Analisis SWOT juga 

merupakan sarana bantu bagi 

perencana strategi guna 

memformulasikan dan 

mengimplementasikan 
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strategi-strategi untuk 

mencapai tujuan. 

Menurut Rangkuti (2015:23), 

proses penyusunan perencanaan 

strategis melalui dua tahap 

analisis, yaitu: 

   a. Tahap Pengumpulan Data 

   b. Tahap Analisis 

 

II. METODE 

 Penelitian ini menggunakan 

pendekatan penelitian kualitatif dan 

jenis penelitian deskriptif. Kehadiran 

peneliti dalam penelitian ini yaitu 

sebagai pengamat partisipan, 

pengumpul data dan pemilih 

informan yang akan digunakan 

sebagai sumber data. Tahapan 

penelitian ini terdiri dari: 

A.  Perencanaan 

 Analisis standar sarana dan 

prasarana, penyusunan 

rancangan penelitian, penetapan 

tempat penelitian, dan 

penyusunan pedoman 

wawancara. 

B.  Pelaksanaan 

 Peneliti mencari informasi data, 

yaitu wawancara mendalam pada 

bagian marketing Rumah Coklat 

Trenggalek, bagian humas Dinas 

Pertanian, Kehutanan dan 

Perkebunan Kabupaten 

Trenggalek serta pengunjung 

Rumah Coklat Trenggalek. 

C.  Analisis Data 

 Analisis data dilakukan setelah 

peneliti melakukan wawancara 

mendalam serta observasi pada 

Rumah Coklat Trenggalek. 

Prosedur pengumpulan data: 

A. Observasi 

B. Wawancara 

C. Dokumentasi 

Teknik analisis data menggunakan 

model Miles and Huberman. Teknik 

tersebut memiliki tiga komponen, 

yaitu: 

A. Data Reduction (Reduksi Data) 

B. Data Display (Penyajian Data) 

C. Conclusion 

Drawing/Verification 

 

 

 

 

 

Gambar 3.1 

Komponen Dalam Analisis Data 

(Interactive Model) 

Sumber: Sugiyono, 2014 

 

Pengecekan keabsahan temuan 

menggunakan teknik triangulasi. 

Menurut Moleong (2014:330), 

triangulasi terdiri dari empat macam 

sebagai teknik pemeriksaan, yaitu 

sebagai berikut: 
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A. Triangulasi dengan sumber  

B. Triangulasi dengan metode 

C. Triangulasi dengan penyidik 

D. Triangulasi dengan teori 

Pemeriksaan dan pengecekan 

keabsahan data pada penelitian ini 

adalah menggunakan triangulasi 

dengan sumber, yaitu 

membandingkan hasil penelitian 

dengan teori yang dipakai. 

 

III. HASIL DAN KESIMPULAN 

Berdasarkan deskripsi hasil 

penelitian muncul faktor internal dan 

eksternal yang mempengaruhi 

jalannya kegiatan di Rumah Coklat 

Trenggalek. Faktor-faktor ini 

berisikan tentang kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman 

yang dimiliki oleh Rumah Coklat 

Trenggalek. 

Kekuatan: 

A. Daya tarik wisata Rumah Coklat 

Trenggalek.  

B. Kualitas bahan baku. 

C. Pelayanan yang ramah.  

D. Promosi.  

E. Kerjasama dengan biro 

perjalanan.  

F. Dukungan pemerintah kabupaten. 

G. Lokasi yang strategis.  

Kelemahan: 

A. Kurangnya variasi kegiatan 

edukasi. 

B. Kapasitas mesin yang kurang.  

C. Kurangnya sarana prasarana.  

D. Tidak adanya paket wisata.  

Peluang: 

A. Kerjasama dengan luar daerah 

bahkan luar negeri. 

B. Sumber daya manusia mampu 

untuk berkembang dengan adanya 

pelatihan-pelatihan. 

C. Pengembangan Rumah Coklat 

Trenggalek.  

D. Memperoleh label SNI.  

Ancaman: 

A. Bersaing dengan tempat wisata 

dengan konsep wisata edukasi 

yang sama.  

B. Iklim.  

 

Analisis SWOT adalah identifikasi 

berbagai faktor secara sistematis 

untuk merumuskan strategi 

perusahaan. Analisis ini didasarkan 

pada logika yang dapat 

memaksimalkan kekuatan (Strengths) 

dan peluang (Opportunities) namun 

secara bersamaan dapat 

meminimalkan kelemahan 

(Weaknesses) dan ancaman (Threats). 

Berikut tabel IFAS, tabel EFAS dan 

gambar Analisis SWOT Rumah 

Coklat Trenggalek: 
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Tabel 4.1 

IFAS Rumah Coklat Trenggalek 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 4.2 

EFAS Rumah Coklat Trenggalek 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.1 

Analisis SWOT 

 

Dari gambar di atas, menunjukkan 

bahwa Rumah Coklat Trenggalek 

berada pada kuadran pertumbuhan 

dengan terus melakukan strategi 

pengembangan (Growth) yang dapat 

meningkatkan kunjungan. Hal ini 

sama dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Nur Wening (2014). 

Berdasarkan analisis tersebut di 

atas menunjukkan bahwa kinerja 

perusahaan dapat ditentukan oleh 

kombinasi faktor eksternal dan 

internal. Kombinasi kedua faktor 

tersebut ditunjukkan dalam diagram 

analisis SWOT sebagai berikut: 

A. Strategi SO  

 Strategi ini dirancang dengan 

memanfaatkan seluruh kekuatan 

untuk memanfaatkan peluang. 

Strategi SO yang ditempuh oleh 

Rumah Coklat Trenggalek, yaitu: 

1. Meningkatkan kualitas dengan 

diferensiasi produk berupa 

memodifikasi produk hasil 

olahan Rumah Coklat 

Trenggalek.  

2. Memaksimalkan promosi agar 

lebih dikenal masyarakat lokal 

maupun luar. 

3. Mengembangkan daya tarik 

Rumah Coklat.  

B. Strategi ST 

  Strategi ini dirancang dengan 

memanfaatkan seluruh kekuatan 

untuk mengatasi ancaman.  
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1. Meningkatkan pelayanan dan 

produk yang dihasilkan agar 

dapat bersaing dengan tempat 

wisata sejenis.  

2. Dengan dukungan dari 

pemerintah, Rumah Coklat 

dapat untuk meningkatkan 

kualitas SDM, produk dan jasa.  

C. Strategi WO 

 Strategi ini dirancang dengan 

memanfaatkan keuntungan dari 

peluang yang ada.  

1. Dengan pengembangan  pada 

Rumah Coklat Trenggalek, 

akan meningkatkan sarana 

prasarana yang masih kurang.  

D. Strategi WT 

 Strategi ini dirancang dengan 

meminimalkan seluruh kelemahan 

dan mengantisipasi ancaman.  

1. Menambah variasi kegiatan 

edukasi misalnya memanen 

buah coklat saat musim panen, 

outbond. 

2. Menambah kapasitas mesin dan 

menggunakan teknologi yang 

terbaru.  

Berdasarkan hasil analisis SWOT, 

Rumah Coklat Trenggalek memiliki 

kekuatan yang dapat dipakai pada 

strategi tertentu serta memanfaatkan 

peluang yang tepat serta secara 

bersamaan meminimalkan atau 

menghindari kelemahan dan ancaman 

yang ada. Strategi yang dapat 

digunakan Rumah Coklat Trenggalek 

adalah Strategi SO. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis dan 

pembahasan mengenai analisis 

strategi pemasaran untuk 

meningkatkan kunjungan pada 

Wisata Edukasi Rumah Coklat 

Trenggalek, maka dapat ditemukan 

sebagai berikut : 

1. Rumah Coklat Trenggalek 

memiliki kelebihan antara lain 

daya tarik wisata, kualitas berupa 

diferensiasi produk, pelayanan 

yang ramah, promosi, kerjasama 

dengan biro perjalanan, dukungan 

pemerintah kabupaten dan lokasi 

yang strategis. 

2. Rumah Coklat Trenggalek 

memiliki peluang antara lain 

kerjasama dengan  luar daerah 

bahkan luar negeri, sumber daya 

manusia mampu untuk 

berkembang dengan adanya 

pelatihan-pelatihan, 

pengembangan Rumah Coklat 

Trenggalek, dan memperoleh label 

SNI. 

3. Berdasarkan hasil analisis faktor 

internal dan faktor eksternal 
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Rumah Coklat Trenggalek berada 

pada kuadran I (satu) yaitu pada 

posisi Agresif. Pada posisi ini 

Rumah Coklat Trenggalek dapat 

mengkombinasikan peluang dan 

kekuatan yang dimiliki untuk 

meningkatkan kunjungan. Hal 

tersebut dapat dilakukan dengan 

cara meningkatkan kualitas 

produksi agar kerjasama dengan 

pihak luar daerah maupun luar 

negeri dapat terjalin dan 

memaksimalkan promosi agar 

lebih dikenal masyarakat lokal 

maupun luar. 

4. Berdasarkan analisis SWOT, 

strategi yang dapat digunakan 

Rumah Coklat Trenggalek untuk 

meningkatkan kunjungan adalah 

strategi SO. 

5. Meningkatkan kualitas berupa 

diferensiasi produk seperti 

memodifikasi produk hasil olahan 

coklat. Modifikasi produk agar 

lebih bervariasi dengan cara 

mengolah coklat, permen, dan 

produk olahan lainnya. Kualitas 

produksi ini dapat ditingkatkan 

dengan cara meningkatkan 

kualitas sumber daya manusia agar 

semakin kreatif dalam 

memproduksi dan meningkatkan 

kapasitas mesin produksi.  

2. Memaksimalkan promosi agar 

lebih dikenal masyarakat lokal 

maupun luar. Promosi dapat 

dilakukan dengan menggunakan 

website resmi Rumah Coklat 

Trenggalek, menggunakan media 

elektronik yang ada di Trenggalek 

seperti radio lokal serta memasang 

baliho disepanjang jalan untuk 

memberi petunjuk arah kepada 

pengunjung yang ingin datang ke 

wisata edukasi Rumah Coklat 

Trenggalek serta menggunakan 

aplikasi TripAdvisor dan Baidu 

sebagai media promosi. 

3. Menambah fasilitas dan sarana 

prasarana penunjang serta kegiatan 

edukasi yang menarik.  
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