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 Tujuan penelitian ini untuk menganalisis peran strategi bauran pemasaran dalam 

memengaruhi kepuasan pengunjung River Tubing Lembah Niti Kabupaten Subang. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, dengan metode survey eksplanatori. 

Penentuan sampel dihitung menggunakan rumus Slovin dari populasi yaitu rata-rata 

pengunjung per-bulan di objek wisata River Tubing Lembah Niti (PT. Sari Ater) yaitu 

sebanyak 996 dengan tingkat kesalahan sebesar 10%, sehingga sampel dalam penelitian ini 

sebanyak 91 responden. Metode analisis data menggunakan analisis regresi linier sederhana 

dengan melalui pengujian hipotesis uji t. Hasil penelitian disimpulkan bahwa variabel 

bauran pemasaran berpengaruh terhadap kepuasan pengunjung River Tubing Lembah Niti 

Kabupaten Subang. Besarnya pengaruh bauran pemasaran sebesar 0.790 atau 79 persen, 
dan sisanya sebesar 21 persen dipengaruhi oleh faktor lain. 
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  ABSTRACT 

Keywords : 
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 The purpose of this study was to analyze the role of the marketing mix strategy in 

influencing visitor satisfaction in River Tubing, Niti Valley, Subang Regency. This 

research uses a quantitative approach, with an explanatory survey method. Determination 

of the sample was calculated using the Slovin formula from the population, namely the 

average monthly visitor at the River Tubing Lembah Niti (PT. Sari Ater) tourist attraction, 

namely 996 with an error rate of 10%, so that the sample in this study was 91 respondents. 

Methods of data analysis using simple linear regression analysis by testing the hypothesis 

t test. The results of the study concluded that the variable marketing mix has an effect on 

visitor satisfaction in River Tubing, Niti Valley, Subang Regency. The magnitude of the 

influence of the marketing mix is 0.790 or 79 percent, and the remaining 21 percent is 
influenced by other factors. 
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PENDAHULUAN 

Pariwisata adalah kegiatan perpindahan orang untuk sementara waktu ke destinasi di luar 

tempat tinggal dan tempat bekerjanya dan melaksanakan kegiatan selama di destinasi dan juga 

penyiapan-penyiapan fasilitas untuk memenuhi kebutuhannya (Pratminingsih et al., 2022). 

Perkembangan obyek wisata di Ciater Kabupaten Subang sangat pesat, baik dalam kuantitas maupun 

kualitasnya. Masing-masing obyek wisata mempunyai daya tarik tersendiri, mulai dari wisata air panas 

belerang, air terjun, kolam renang dan rendam sampai dengan kebun teh beserta jenis-jenis permainan 

yang ada di dalamnya. Potensi tersebut dihadapkan pada suatu tantangan yang menggembirakan pula, 

yaitu pertumbuhan usaha dan ekonomi pariwisata yang meningkat (Limiao & Lestari, 2022). 

Sari Ater Hot Spring Resort yang lebih dikenal dengan obyek wisata air panas Ciater, terletak 

pada kawasan pegunungan Subang, di kaki Gunung Tangkuban Parahu, tepatnya di Desa Ciater, 

Kecamatan Ciater Kabupaten Subang (Finardi & Yuniawati, 2016). Obyek wisata ini yakni salah satu 

obyek terpopuler di Indonesia, para wisatawan dapat menikmati sumber mata air panas yang berasal 

dari kawah aktif gunung tangkuban perahu yang terletak tidak jauh dari obyek wisata sari ater, sumber 

mata air panas tersebut disajikan dalam bentuk kolam dan kamar rendam dengan desain yang unik, yang 

tersebar di sebagian posisi obyek wisata Sari Ater (Subang.go.id, diunduh tanggal 20 Juni 2023). Sari 

Ater mengembangkan wahana baru River Tubing yang Lokasinya, tidak jauh dari kawasan Camping 

Park yang masih masuk dalam kawasan pengelolaan Sari Ater Pemandian Air Panas Natural di Ciater, 

Kabupaten Subang, Jawa Barat. 

River Tubing Lembah Niti memiliki keunikan yaitu terdapat curug yang airnya hangat. 

Pengunjung juga dimanjakan dengan suasana alam yang masih cukup asri. Jauh dari kebisingan, dan 

posisi River Tubing Lembah Niti ini sangat nyaman untuk penikmat pemandangan alam yang sejuk. 
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Bermain di wahana River Tubing diharapkan dapat menyenangkan sehingga memberikan kepuasan 

bagi pengunjung dari seluruh kalangan termasuk anak-anak. Namun seiring perkembangan waktu, 

muncul banyaknya pesaing yang ada di kawasan tersebut sehingga terlalu banyak pilihan untuk para 

wisatawan mengunjungi area wisata di sekitar (Pradani & Lestari, 2022). Keberhasilan suatu 

organisasi bisnis dalam lingkup pemasaran dapat dipengaruhi oleh persaingan yang ada di pasar 

(Puspita et al., 2022). Berbagai upaya penting dilakukan, terutama strategi pemasaran sehingga 

kepuasan dapat dirasakan pengunjung (Susilo & Ria, 2022). Perbaikan dan pengembangan atribut 

obyek wisata yang lebih menarik dan memberikan kepuasan yang tinggi bagi pengunjung (Fitrianti et 

al., 2018). 

Strategi Pemasaran menurut Assauri (2013) ialah serangkaian tujuan serta sasaran, kebijakan 

serta ketentuan yang berikan arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada 

tiap-tiap tingkatan serta acuan dan alokasinya, paling utama selaku asumsi industri dalam mengalami 

area serta kondisi persaingan yang senantiasa berganti. Secara umum bauran pemasaran dalam 

pandangan Kotler & Amstrong (2018), menekankan pada suatu strategi yang mengintegrasikan 

product, price, promotion dan place, di mana kesemuanya itu diarahkan untuk dapat menghasilkan 

omset penjualan yang maksimal atas produk yang dipasarkan dengan memberikan kepuasan pada para 

pelanggan. Di dalam bauran pemasaran terdapat 4 (empat) dimensi yang dikenal dengan 4P dan perlu 

diperhatikan yaitu : price, product, place, dan promotion (Satria et al., 2023). 

Kepuasan pelanggan ditentukan oleh kualitas barang atau jasa yang ditawarkan, sehingga 

kualitas merupakan prioritas utama bagi perusahaan sebagai tolok ukur keunggulan bersaing (Wulan & 

Husaeni, 2015). Semakin banyak orang yang menggunakan layanan maka tingkat kepuasan akan 

meningkat (Siswadi et al., 2019). Pelanggan yang memiliki pengalaman yang baik dengan suatu layanan 

cenderung merekomendasikannya kepada orang lain dan terus menggunakannya. Kepuasan pelanggan 

dijelaskan oleh Kotler & Keller (2016) sebagai perasaan senang atau kecewa yang terbentuk dari 

perbandingan kinerja produk atau layanan dengan kesesuaian harapan pelanggan. Respon pelanggan 

terhadap ketidaksesuaian antara harapan dan kenyataannya yang diperoleh oleh pelanggan atas barang 

atau jasa yang diterimanya merupakan ukuran kepuasan pelanggan (Siroj et al., 2021). Lebih jelas 

Oliver dalam Sulistyawati et al. (2015) menyatakan bahwa kepuasan pelanggan berkenaan dengan 

kondisi psikologis sebagai hasil rangkuman emosi yang dirasakan atas ketidaksesuaian harapan dan 

dirasakan terus menerus yang terbentuk dari pengalaman pengkonsumsian. 

Kepuasan pelanggan dapat diukur melalui berbagai dimensi yang telah dikonfirmasi oleh para 

ahli. Junaedi (2017) menyatakan 4 dimensi untuk mengukur kepuasan pelanggan yaitu kenyamanan, 

hubungan pelanggan dengan pemberi layanan, kompetensi teknis pelaksana dan biaya yang ditawarkan. 

Kotler & Amstrong (2018) menjelaskan bahwa dimensi kepuasan pelanggan meliputi; atraksi, fasilitas, 

insfrastruktur, transportasi, dan kenyamanan. 

Hasil penelitian Fitrianti et al. (2018) menjelaskan tingkat kepuasan pengunjung kawasan 

wisata Lembah Harau meningkat karena adanya peran strategi bauran pemasaran. River tubing ini 

masih cenderung baru dan masih dalam tahap berkembang sehingga objek wisata ini kurang diketahui 

banyak orang dan tempatnya juga agak jauh dari pintu masuk utama sehingga kebanyakan pengunjung 

kurang mengetahui keberadaan lokasinya karena kurangnya promosi dan iklan yang kurang menarik. 

Dalam lingkup pemasaran modern, temuan penelitian Faidzin (2019) menunjukkan bahwa Harga, 

Promosi, dan Sumber Daya Manusia tidak berpengaruh secara parsial dalam meningkatkan jumlah 

pengunjung, sedangkan Produk, Lokasi, Proses, dan Lingkungan Fisik berpengaruh dalam 

meningkatkan jumlah pengunjung. Sedangkan secara simultan produk, harga, lokasi, iklan, sumber 

daya manusia, prosedur, dan lingkungan fisik secara bersama-sama mempengaruhi pertumbuhan 

pengunjung (Lestari & Nurwulandari, 2022). Demikian halnya dengan hasil penelitian Brahmana 

(2021) menjelaskan bauran pemasaran berperan dalam meningkatkan kepuasan pengunjung Air 

Terjun Si Piso Piso, Kabupaten Karo. 

Keputusan konsumen untuk memilih menggunakan produk atau jasa tidak terlepas dari 

pengaruh bauran pemasaran (4P) yaitu produk, harga, tempat, promosi sehingga diperlukan strategi 

untuk mengkombinasikan 4P agar produk yang ditawarkan dapat menghasilkan tingkat kepuasan 

konsumen (Setiawan & Fudholi, 2016). Tujuan penelitian ini untuk menganalisis peran strategi bauran 

pemasaran dalam memengaruhi kepuasan pengunjung River Tubing Lembah Niti Kabupaten Subang. 

Penelitian ini dimaksudkan untuk menambah kajian pada bidang pemasaran khususnnya dalam sektor 

pariwisata dan manfaatnya diharapkan dapat menjadi acuan bagi lingkup praktis yang dihadapkan pada 

persaingan bisnis. 
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METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, dengan metode survey eksplanatori. 

Kuesioner disebar kepada disebarkan melalui google form kepada sampel sebanyak 91 orang. 

Penentuan sampel dihitung menggunakan rumus Slovin dari populasi yaitu rata-rata pengunjung per- 

bulan di objek wisata River Tubing Lembah Niti (PT. Sari Ater) yaitu sebanyak 996 dengan tingkat 

kesalahan sebesar 10%. Kuesioner disusun menggunakan skala Likert 1-5. Teknik sampling dilakukan 

dengan teknik insidentil, yaitu kepada pengunjung yang saat itu berkunjung ke lokasi wisata River 

Tubing Lembah Niti Kabupaten Subang. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah statistik deskriptif untuk mengukur rata-rata (mean) setiap variabel, dan statistik inferensial 

untuk menganalisis pengaruh antar variabel menggunakan analisis regresi linier sederhana (Elwisam, 

2022). Data diolah menggunakan SPSS versi 25. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Karateristik Responden 

Hasil penelitian menunjukkan karakteristik responden dalam penelitian ini sebagai berikut: 

Tabel 1. Karateristik Responden 
No Keterangan Responden Presentase % 

Jenis Kelamin 

1 Laki-Laki 38 42% 

2 Perempuan 53 58% 

Usia 

1 17 – 20 16 18% 
2 21 – 29 60 66% 

3 30 – 39 9 10% 

4 40 – 49 6 7% 

Pekerjaan 

1 Pelajar/mahasiswa 38 42% 

2 Karyawan 25 27% 
3 Wiraswasta 13 14% 

4 Pegawai negri sipil 7 8% 
5 Lainnya 8 9% 

Sumber: Data diolah peneliti, 2023 

 

Berdasarkan pada tabel di atas responden dalam penelitian ini memiliki karakteristik jenis 

kelamin perempuan 53 orang dengan presentase sebesar 58 %, sementara usia pegawai dengan usianya 

21-29 tahun sebanyak 60 orang (66%) merupakan rentang usia yang jumlah respondennya paling 

banyak. Jenis pekerjaan, sebagian besar responden memiliki pekerjaan sebagai mahasiswa/pelajar 

sebanyak 38 orang dengan persentase 42 %. 

Tabel 2. Hasil Unit Root Test Tingkat First Difference 

Series ADF Value  

 First Prob 

BBCA -8.996307 0.0000 

BBRI -7.033945 0.0000 

BMRI -7.831835 0.0000 

BBNI -7.233554 0.0000 

PDB -10.88497 0.0000 

Sumber: Olah data penulis 

 

Dapat dilihat pada pengujian kedua ini didapat nilai probabiltas semua variabel penelitian lebih 

kecil dari 0.05 (5%) yang menandakan data sudah stasioner pada tingkat first difference, sehingga dapat 

dilanjutkan untuk tahap berikutnya (Meini, 2022). 
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Hasil Uji Validitas 

Adapun hasil pengujian validitas pada setiap item pernyataan setiap variabel yang diteliti yaitu: 

 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas Instrumen Penelitian 
Variabel Pernyataan R Hitung R Tabel Keterangan 

Strategi pemasaran X1 .895 0.2061 VALID 
 X2 .379 0.2061 VALID 
 X3 .303 0.2061 VALID 
 X4 .856 0.2061 VALID 
 X5 .303 0.2061 VALID 
 X6 .624 0.2061 VALID 
 X7 .706 0.2061 VALID 
 X8 .654 0.2061 VALID 
 X9 .585 0.2061 VALID 

Kepuasan 
pengunjung 

Y1 .921 0.2061 VALID 

Y2 .489 0.2061 VALID 
 Y3 .609 0.2061 VALID 
 Y4 .683 0.2061 VALID 
 Y5 .664 0.2061 VALID 
 Y6 .788 0.2061 VALID 
 Y7 .562 0.2061 VALID 
 Y8 .777 0.2061 VALID 
 Y9 .805 0.2061 VALID 
 Y10 .812 0.2061 VALID 

Sumber: : Hasil pengolahan data SPSS, 2023 

Berdasarkan tabel di atas hasil uji validitas pada variabel X dan Y dinyatakan VALID dan dapat 

digunakan untuk mengukur variabel yang akan diteliti (Jufita & Meini, 2022). 

 

Hasil Uji Reliabilitas 

Metode uji reliabilitas yang digunakan adalah metode uji nilai Cronbach’s Alpha (Meini & 

Istikharoh, 2022). Menurut Sekaran dalam (Priyatno, 2016) alat ukur berupa kuesioner dapat 

dikatakan reliabel jika memiliki nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6. 

Tabel 3. Hasil Uji Reliabititas Instrumen Penelitian 
Variabel Cronbach's Alpha N of item 

Strategi pemasaran .858 9 

Kepuasan pengunjung .872 10 

Sumber: : Hasil pengolahan data SPSS, 2023 

Berdasarkan pada tabel tersebut nilai Cronbach’s Alpha setiap variabel > 0,6 sehingga dapat 

dikatakan instrument penelitian untuk setiap variabel reliabel. 

 

Hasil Uji Normalitas 

Priyatno (2016) menyatakan, yang dimaksud dengan uji normalitas adalah alat untuk menguji 

apakah data residual yang ada pada variabel-variabel independen dan dependen didistribusikan secara 

normal atau tidak normal. Berdasarkan hasil uji normalitas menggunakan uji One-Sample Kolmogorov- 

Smirnov Test di atas, diketahui bahwa nilai signifikansi sebesar 0.120 di mana angka tersebut lebih 

besar dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa data yang diuji dalam penelitian ini berdistribusi 

normal (Kumba et al., 2022). Lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 4. One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

Unstandardized Residual 

N  91 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 
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Unstandardized Residual 
 Std. Deviation 4.26711524 

Most Extreme Differences Absolute .228 
 Positive .120 
 Negative -.228 

Test Statistic  .228 

Asymp. Sig. (2-tailed)  .120c 
a. Test distribution is Normal.   

b. Calculated from data.   

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber: : Hasil pengolahan data SPSS, 2023 

 
Hasil Analisis Statistik Deskripitif 

Hasil pengolahan statistik deskriptif untuk setiap variabel disajikan pada tabel berikut: 

 

Tabel 5. Deskripsi Variabel Penelitian 

No Variabel 
Rata-rata 

Skor 
Kategori 

1 Strategi Pemasaran 4,58 Sangat Baik 
2 Kepuasan Pelanggan 4,57 Sangat Baik 

Sumber : Hasil pengolahan data SPSS, 2023 

Berdasarkan tabel di atas, dapat dinyatakan strategi pemasaran dengan rata-rata skor sebesar 

4,58 berada pada kategori sangat baik dan kepuasan pelanggan dengan rata-rata skor sebesar 4,57 pada 

kategori baik. 

 
Hasil Uji Regresi Sederhana 

Berikut merupakan hasil penilitian yang menunjukkan bagaimana pengaruh bauran pemasaran 

(X) sebagai variabel bebas, terhadap kepuasan pengunjung (Y) sebagai variabel terikat: 

 

Tabel 6 . Hasil Analisis Regresi Sederhana 
Coefficientsa 

  
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

  

Model B Std. Error Beta t Sig. 

1 (Constant) 36.384 4.792  7.592 .000 
 X .760 .524 .434 3.274 .006 

a. Dependent Variable: Y      

Sumber: : Hasil pengolahan data SPSS, 2023 

Berdasarkan tabel di atas, dengan rumus persamaan regresi linier sederhana sebagai berikut: 

Y = a + bX + e (1) 

Y = 36.384 + 0.760 + e (1) 

Persamaan regresi linear sederhana di atas memperlihatkan hubungan antara variable dependen 
dengan variabel independen (Digdowiseiso & Santika, 2022), dari persamaan tersebut dapat 
disimpulkan bahwa Nilai konstanta adalah 36.384 artinya jika tidak terjadi perubahan variable bauran 
pemasaran (nilai X adalah nol) maka kepuasan pengunjung ada sebesar 36.384 satuan (Hardini & 
Pratiwi, 2022). Nilai regresi variable bauran pemasaran adalah 0.760 artinya jika variable bauran 
pemasaran (X) meningkat 1% dengan asumsi variab lebauran pemasaran 

(X) dan konstanta (a) adalah 0 (nol), Maka kepuasan pengunjung adalah sebesar 0.760. Hal tersebut 

menunjukan bahwa bauran pemasaran berkontribusi positif. 

Hasil Uji R2 (Determinasi) 

Pengukuran pengaruh antar variabel yang diteliti dijelaskan dengan koefisien determinasi. 

Hasil perhitungan disajikan pada tabel 7. 
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Tabel 7. Koefisien determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .889a .790 .796 4.291 

a. Predictors: (Constant), X   

b. Dependent Variable: Y   

Sumber: Olah data SPSS 2023 

Berdasarkan tabel di atas diperoleh nilai r square menunjukkan koefisien determinasi yang 

menyatakan bahwa besarnya pengaruh bauran pemasaran sebesar 0.790 atau 79%, dan sisanya sebesar 

21% dipengaruhi oleh faktor lain. 

 

Uji Parsial (Uji t) 

Untuk menguji hipotesis digunakan uji t. Hasil pengujian disajikan dalam tabel berikut: 

Tabel 8. Hasil Uji t 
Coefficientsa 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 

Coefficients 
 

 
t 

 

 
Sig. Model  B Std. Error Beta 

1 (Constant) 36.384 4.792  7.592 .000 

 X .760 .524 .434 3.274 .006 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: : Hasil pengolahan data SPSS, 2023 

 

Berdasarkan hasil perhitungan tabel di atas, dihasilkan nilai signifikansi sebesar 0.006 atau 

lebih kecil dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa H1 diterima, yang mana hal ini berarti adanya 

pengaruh antara bauran pemasaran (X) terhadap kepuasan pengunjung (Y). 

 
Uji F 

Untuk mengetahui kesesuaian model (fit model) bauran pemasaran terhadap kepuasan 

pengunjung maka perlu diadakan Uji Fit Model yang dalam penelitian ini akan menggunakan 

signifikansi uji_f (Indriyanto & Cahyani, 2022). 
Tabel 9. Hasil Uji Fit Model (F) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 29.871 1 29.871 3.622 .002b 
 Residual 1638.745 89 18.413   

 Total 1668.615 90    

a. Dependent Variable: Y     

b. Predictors: (Constant), X     

Sumber :Olah Data SPSS 2023 

 

Berdasarkan pada tabel di atas menunjukkan tingkat signifikansi 0.002<0.05 dapat disimpulkan 

model regresi linier sederhana layak digunakan pada penelitian ini (Indriyanto, 2022). 

 

Pembahasan 

Hasil pengujian statistik menyatakan bahwa variabel bauran pemasaran berpengaruh terhadap 

kepuasan pengunjung River Tubing Lembah Niti Kabupaten Subang. Hal tersebut sesuai dengan teori 

Kotler & Amstrong (2018), secara umum bauran pemasaran menekankan pada pengertian suatu strategi 

yang mengintegrasikan product, price, promotion dan place, di mana kesemuanya itu diarahkan untuk 

dapat menghasilkan omset penjualan yang maksimal atas produk yang dipasarkan dengan memberikan 

kepuasan pada para pelanggan. Objek wisata River Tubing Lembah Niti Kabupaten Subang telah 

memberikan banyak fasilitas yang dapat membuat pengunjung merasa puas dengan atraksi, fasilitas, 

infrastruktur transportasi dan kenyamanan suasananya yang diberikan. Berdasarkan pada hasil jawaban 
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responden bauran pemasaran dan kepuasan pengunjung memiliki score rata-rata yang dikategorikan 

baik. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan Fitrianti et al. (2018) dan 

Setiawan & Fudholi (2016) yang menyatakan bahwa bauran pemasaran berpengaruh terhadap kepuasan 

pengunjung. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil pembahasan maka dapat disimpulkan variabel bauran pemasaran 

berpengaruh terhadap kepuasan pengunjung River Tubing Lembah Niti Kabupaten Subang. Besarnya 

pengaruh bauran pemasaran sebesar 0.790 atau 79%, dan sisanya sebesar 21% dipengaruhi oleh faktor 

lain. Adapun saran yang dapat peneli sampaikan yaitu pihak pengelola sebaiknya menyediakan lebih 

banyak koneksi wifi untuk para pengunjung atau wisatawan sehingga bisa memberikan fasilitas 

tambahan yang membantu pengunjung karena terkadang jaringan seluler yang tidak stabil. Berkaitan 

dengan sarana fisik, sebaiknya pengelola memperhatikan fasilitas wisata yang ada seperti restoran/ 

rumah makan agar ditata dengan lebih rapih. Sedangkan bagi peneliti selanjutnya dapat menambah 

variabel yang lebih beragam dan dengan model penelitian yang berbeda sehingga dapat memberikan 

keterbaruan bagi penelitian selanjutnya. 
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