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ABSTRAK

Penelitan ini bertujuan untuk mengetahui serta menganalisis bagaimana
strategi pemasaran B2B (Business to business) yang digunakan pada Sababay
Winery Gianyar dalam meningkatkan kunjungan wisatawan. Metode penentuan
sampel dilakukan secara purposive dengan menganalisis strategi bauran pemasaran
(product, price, place, promotion, people, physical evidence, dan process) yang
telah digunakan perusahaan. Penelitian ini selain dianalisis menggunakan desktiptif
kualitatif juga menggunakan analisis SWOT (Strenght, Weakness, Opportunanity,
Threat), dan Matriks IE. Analisis Swot adalah analisis yang digunakan untuk
mengevaluasi peluang dan ancaman di lingkungan eksternal maupun kekuatan dan
kelemahan yang dimiliki lingkungan internal perusahaan. Hasil penelitian ini
menunjukkan nilai skor IFAS 3,05 menunjukkan posisi internal yang kuat, nilai
skor EFAS 3,10 menunjukan bahwa perusahaan merespon peluang yang ada
dengan cara yang baik dan menghindari ancaman-ancaman di pasar industrinya.
Pada diagram Cartesius menunjukkan posisi perusahaan dalam keadaan turn
around. Pada Matriks IE menurut hasil perhitungan IFAS dan EFAS didapatkan
nilai IFAS sebesar 3,05 dan skor untuk hasil EFAS sebesar 3,10. Apabila
dikonversikan kedalam gambar Tabel IE Matriks, maka terletak kedalam kotak 1,
di mana hasilnya perusahaan masuk kedalam fase growth yang berkonsentrasi
melalui integrasi horizontal. Adapun strategi pemasaran yang digunakan
perusahaan untuk meningkatkan kunjungan adalah semakin memperluas kerjasama
B2B dengan memanfaatkan kekuatan perusahaan berupa networking melalui sales
call dan business matching dan mengambil peluang dengan meningkatnya minat
wisata winery tour.

Kata kunci: Strategi Pemasaran, B2B Business to business, SWOT, Wisata
Wine
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ABSTRACT

This research aims to find out and analyze how the B2B (Business to
business) marketing strategy is used in used at Sababay Winery Gianyar in
increasing tourist visits. The method of determining the sample is done purposively
by analyzing marketing mix strategy (product, price, place, promotion, people,
physical evidence, and process) that has been used by the company. This research
is not only analyzed using desktiptif qualitative also using SWOT analysis
(Strenght, Weakness, Opportunanity, Threat), and IE Matrix. IE MATRIX. Swot
analysis is an analysis used to evaluate opportunities and threats in the external
environment as well as strengths and weaknesses of the company's internal
environment. The results of this study indicate a score value of IFAS score value of
3.05 indicates a strong internal position, the EFAS score value of 3.10 indicates
that the company responds to existing opportunities in a good way and that the
company has a good internal position. and avoids threats in the industrial market.
The Cartesius diagram shows the company's position in a turn around state. In the
IE Matrix according to the results IFAS and EFAS calculations obtained an IFAS
score of 3.05 and a score for the EFAS results of 3.10. When converted into the IE
Matrix Table image, then it is located in box 1, where the result is that the company
enters the growth phase, which concentrates through horizontal integration. The
marketing strategy that used by the company to increase visits is to further expand
B2B cooperation by utilizing the company's strengths in the form of networking
through sales calls and business matching and taking opportunities with increasing
interest in winery tour tourism.

Keywords: Marketing Strategy, B2B Business to business, SWOT, Wine
Tourism
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang

Pertumbuhan usaha di Indonesia terus menandakan dinamika yang menarik
seiring dengan kemajuan ekonomi negara. Keberhasilan Indonesia dalam
menciptakan lingkungan bisnis yang mendukung, didukung melalui kebijakan
pemerintah yang proaktif sehingga menjadi pemicu pertumbuhan sektor bisnis.
Menurut Hapriyanto (2024), dalam menghadapi rivalitas yang kian konsisten,
berbagai perusahaan berupaya untuk mengembangkan dan menerapkan strategi
inovatif yang lebih efektif, meningkatkan daya saing, dan mencapai kesuksesan
jangka panjang.

Bali, sebagai destinasi pariwisata utama di Indonesia, sudah berkembang
dengan pesat dari bidang kuantitas serta kualitas (Hariyana,et al.,2015). Bali ialah
contoh destinasi wisata untuk para wisatawan lokal sekaligus mancanegara.
Pendapat Rifaldi (2021), berbagai negara di benua Eropa, Australia, Tiongkok,
serta India menjadi market pariwisata paling besar di Bali. Pulau ini terus menarik
perhatian wisatawan internasional dan domestik dengan keindahan alamnya,

budaya yang kaya, dan fasilitas pariwisata yang berkualitas.



Dengan meningkatnya jumlah wisatawan, semakin banyak pilihan destinasi
yang tersedia. Salah satunya adalah wine tourism, atau pariwisata wine, yang
melibatkan kunjungan ke perkebunan anggur, kilang anggur, dan festival wine
untuk merasakan dan mempelajari tentang anggur serta proses pembuatannya (Gita
Dewi Ayu, et al, 2018). Wisata ini bertujuan memberikan pengalaman
menyenangkan sambil menikmati anggur.

Adapun perlu dipahami bahwa pesatnya perkembangan wine tourism atau
pariwisata wine di Bali tidak lepas dari adanya budaya meminum minuman
beralkohol baik dari budaya masyarakat setempat. Hal ini seperti pendapat Fachri
2014 di (Febianti dan Arcana, 2016), bahwa Jakarta dan Bali merupakan dua daerah
dengan tingkat konsumsi wine terbesar di Indonesia, yang pengaruhnya berasal dari
gaya hidup wisatawan mancanegara. Selain dari pengaruh negatif, minuman dengan
kandungan alkohol menjadi hal lumrah di sebuah tujuan wisata contohnya Bali.

Sababay Winery merupakan satu — satunya industri yang menyediakan
winery tour di Bali. Industri yang berlokasi di Gianyar ini dibuka pertama kali
secara public di tahun 2018. Sababay Winery dengan pabrik anggur atau winery nya
yang merupakan lokasi aktivitas pariwisata mereka berlangsung, dan dinamai
Sababay Winery, yang tidak hanya memproduksi dan menjual produk wine lokal
dengan brand bernama Sababay saja, tetapi juga mengembangkan paket wisata

winery tour yang ditawarkan ke wisatawan.



Tabel 1.1 Jumlah Kunjungan Wisatawan Sababay Winery Tahun 2019-2023

BULAN TAHUN

2019 2020 2021 2022 2023
Januari 96 249 120 728 751
Februari 163 470 154 377 883
Maret 384 419 208 516 817
April 301 0 297 972 1.186
Mei 213 4 437 1.354 655
Juni 176 0 529 1.129 980
Juli 221 13 25 930 950
Agustus 549 66 171 1.258 1.011
September 403 205 422 1.334 1.253
Oktober 409 129 915 888 683
November 543 130 943 897 1.353
Desember 423 394 1.442 1.354 914
TOTAL 3.881 2.079 5.663 11.737 | 10.083

(Sumber data primer Sababay Winery)

Dilihat dari data diatas dijelaskan bahwa selama tahun 2021-2023 trend
kunjungan wisatawan condong mengalami kenaikan, tetapi di 2020 menurun
dengan signifikan sehingga mempengaruhi tingkat kunjungan pada Sababay
Winery.

Sekarang, ada lima badan usaha wine lokal terkenal di Bali: Sababay
Winery, Hatten Wines, Cape Discovery, Isola, dan Plaga. Persaingan di industri
wine Bali mengharuskan Sababay Winery untuk menyusun strategi agar dapat
menguasai pangsa pasar. Untuk menghadapi tantangan ini, Sababay Winery
menerapkan berbagai upaya, termasuk strategi pemasaran untuk mempromosikan
wisata winery tour mereka.

Strategi marketing ialah perihal krusial untuk badan usaha yang dimana
tujuannya adalah meningkatkan penjualan produk dengan mempertimbangkan

kondisi lingkungan dan persaingan bisnis di sekitar. Dengan memahami kebutuhan



pasar dan tren industri, perusahaan mengembangkan produk atau layanan yang
inovatif dan relevan, memastikan harga yang kompetitif, dan menentukan saluran
distribusi yang efisien. Salah satu strategi pemasaran yang digunakan ialah B2B
(Business to business)

B2B ialah tahapan penjualan produk jasa dari satu badan usaha ke badan
usaha yang lain. Menurut Setyorini, et al., (2023), Perbedaan antara B2B dengan
B2C (Business to Consumer) adalah B2B lebih menekankan fokus pelaku usaha
pada mutu produk / jasa yang diajukan. Kepercayaan dari klien merupakan prioritas
utama bagi pelaku usaha. Poin khusus B2B ialah menawarkan produk/jasa dengan
mutu yang bagus serta membentuk rasa percaya kustomer melibatkan pemasaran
berbasis hubungan antara pemilik bisnis dan konsumen mereka.

Hal ini disebabkan B2B (Business to business) lebih mengutamakan konsep
kerjasama yang berkelanjutan dengan para klien. Dalam B2B, banyak divisi
perusahaan terlibat dalam proses bisnis, dan keputusan diambil secara kolektif,
bukan secara individu.

Segmentasi Sababay Winery adalah travel agent, event organizer, hotel,
villa, dan online travel agent, dengan wilayah pemasarannya mencakup Gianyar,
Ubud, Denpasar, Kuta, dan Jimbaran. Seiring dengan berkembangnya Sababay
Winery, perusahaan perlu merancang strategi pemasaran B2B yang efektif dengan
mempertimbangkan faktor internal dan eksternal untuk sukses di pasar pariwisata

wine.



Tabel 1.2 Jumlah Kunjungan Travel Agent Sababay Winery Tahun 2023

Bulan ke- Jumiah

125
40
82
56
75

111
60
43
24
42
75

100

TOTAL 833

(Sumber data primer Sababay Winery)

I
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Sesuai interviu oleh Business Development saat melakukan praktik kerja
lapangan di Sababay Winery, sejak tahun 2022 Sababay mulai mengembangkan
target pasarnya tidak hanya dari B2C saja melainkan dari B2B yang menggunakan
travel agent sebagai target pasar utama. Untuk menjangkau travel agent, diperlukan
komunikasi langsung melalui sales call, yang dapat membangun hubungan yang
kuat dengan travel agent dan memperkenalkan mereka pada layanan dan produk
yang kami tawarkan. Dari kegiatan sales call yang dilakukan pada 170 travel agent
hanya 40 travel agent atau 23% yang berhasil bekerja sama dan membawa
kunjungan pada Sababay Winery. Dimana rivalitas terhadap tipe usaha pariwisata
ini kian konsisten sebab terdapat banyak objek wisata yang baru setelah bangkit
dari pandemi ini membuat persaingan dari pangsa market yang terdapat berbagai

dari objek wisata dengan menggunakan strategi marketing B2B.



Rivalitas yang konsisten di bidang pariwisata memaksa Sababay Winery
untuk mengembangkan strategi marketing B2B yang efektif serta efisien.
Mengingat target market mereka adalah agen perjalanan, Sababay perlu
memperluas jangkauan pasar B2B melalui analisis lingkungan internal dan
eksternal. Tujuannya adalah menciptakan strategi baru berupa kontrak penjualan
untuk mitra bisnis dan paket wisata winery tour yang lebih efisien. Analisa SWOT,
yang mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, serta ancaman, sering
digunakan untuk menyusun strategi yang optimal dan mengurangi risiko.

Terkait kondisi tersebut, menjadi fundamental dalam memikirkan Kembali
guna memahami bagaimana pengaplikasian kiat marketing B2B yang dilakukan
oleh Sababay Winery yang membuat penulis berminat dalam meneliti studi berjudul
“ANALISIS STRATEGI PEMASARAN WISATA WINERY TOUR
MELALUI B2B (BUSINESS TO BUSINESS) PADA SABABAY WINERY
GIANYAR”.

1.2 Rumusan Masalah

Sesuai latar belakang permasalahan yang sudah dijelaskan, maka
permasalahan yang dirumuskan pada studi ini ialah :

a. Bagaimana strategi marketing B2B wisata winery tour Sababay Winery?

b. Taktik mana yang teroptimal dalam menaikkan kunjungan melalui B2B

pada Sababay Winery?
1.3 Tujuan Penelitian

Misi dari studi ini ialah:



a. Mengetahui strategi marketing B2B wisata winery tour Sababay
Winery.
b. Mengetahui srategi yang paling tepat guna untuk meningkatkan
kunjungan wisatawan melalui B2B (Business to business) pada Sababay
Winery.
1.4  Manfaat Penelitian
Sesuai misi studi, diharapkan studi ini mampu memberikan benefit kepada
berbagai pihak, seperti:
a. Untuk badan usaha
Hasil studi bisa digunakan sebagai bahan saran dan pertimbangan dalam
merancang serta menetapkan metode yang lebih baik serta menjadi evaluasi terkait
strategi marketing B2B di badan usaha.
b. Untuk Akademis
Hasil studi ini diharapkan bisa memberi referensi wawasan untuk civitas
akademi pendidikan, terutama mengenai strategi marketing B2B yang terus
berkembang.
c. Untuk Peneliti
Bisa memperluas wawasan yang diperoleh selama kuliah, pengalaman
langsung di dunia industri serta sebagai syarat untuk mendapatkan gelar.
d. Untuk Studi Berikutnya
Result ini bisa dipakai menjadi saran untuk studi dengan tipe yang serupa
serta dapat menambah parameter pendukung lain supaya dapat lebih sempurna dan

komplit.



1.5  Sistematika Penulisan

Cara penulisan ialah struktur keseluruhan dari penelitian yang dirancang untuk
mempermudah pemahaman isi penelitian. Berikut adalah gambaran umum dari
sistematika penulisan skripsi yang terbagi dalam lima bab:

BAB I: PENDAHULUAN

Menjelaskan latar belakang, rumusan masalah, tujuan, serta manfaat studi.

BAB II: KAJIAN PUSTAKA

Menguraikan kajian teori dan empiris serta kerangka pemikiran tentang strategi
pemasaran wisata winery tour melalui B2B

BAB IlI: METODE PENELITIAN

Menyajikan jenis studi, fokus, lokasi, sumber data, metode penghimpunan data, dan
analisis data.

BAB IV: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Menyajikan hasil studi serta analisa dan interpretasi data.

BAB V: PENUTUP

Isinya yakni kesimpulan dan rekomendasi dari penulis.

Dengan sistematika ini, diharapkan pembaca dapat dengan mudah memahami isi

dan tujuan dari skripsi yang disusun.



BAB V
PENUTUP

51 Kesimpulan

Dalam studi Analisis Strategi Pemasaran Wisata Winery Tour melalui B2B
(Business to business) pada Sababay Winery Gianyar bisa ditarik simpulan:

a. Strategi marketing yang dipakai Sababay Winery dari segi
product yaitu produk pada Sababay Winery memiliki kualitas yang unik dan unggul
sesuai dengan target pasar di Bali, price yaitu harga yang ditentukan oleh Sababay
Winery adalah dengan menerapkan strategi harga contract rate berupa diskon 10%,
namun hasilnya kurang efektif bagi beberapa travel agent, place yaitu tempat atau
lokasi Sababay Winery sangat strategis langsung di pabriknya, akses jalannya
mudah dekat jalan raya umum, namun jauh dari akses bandara dan hotel, promotion
yaitu Sababay Winery menggunakan media promosi secara langsung dengan sales
call dan mengikuti event business matching karena dinilai lebih efektif, people
yaitu SDM di Sababay Winery memiliki keterampilan, pengalaman yang bagus dan

kemampuan bahasa asing yang baik, physical evidence yaitu Sababay Winery
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memiliki area yang aman untuk dilalui tamu dalam jumlah sedikit ataupun group,
dan process yaitu Sababay Winery memiliki proses kerjasama yang terstruktur dan
baik.

b. Sesuai hasil analisis dari tabel matrik IFAS dan EFAS, Sababay Winery
berada di kuadran I, yang mendukung strategi perbaikan untuk meningkatkan
kerjasama B2B dengan memanfaatkan kekuatan dan peluang. Strategi yang tepat
meliputi evaluasi dan penerapan sistem tarif kontrak baru serta peningkatan kualitas
produk winery tour. Selain itu, perusahaan harus memperluas jaringan pemasaran
melalui business matching dan sales calls untuk meningkatkan penjualan dan

menjalin kerjasama baru.

5.2 Saran
Sesuai analisa studi, peneliti menyarankan beberapa hal yang dapat
bermanfaat bagi pihak terkait. Berikut adalah rekomendasi yang diberikan:

a. Meningkatkan kerjasama dengan agen perjalanan, hotel, dan
penyelenggara acara merupakan langkah strategis untuk memperluas jangkauan
pasar dan menarik lebih banyak wisatawan. Melalui jaringan bisnis yang sudah ada,
kolaborasi ini memungkinkan promosi yang lebih luas dan efisien, serta
menciptakan sinergi yang kuat dalam industri pariwisata. Dengan demikian, potensi
menarik wisatawan baru dari berbagai segmen pasar dapat dimaksimalkan.

b. Meninjau kembali dan membuat contract rate baru adalah langkah
penting dalam mengoptimalkan penawaran untuk pasar B2B. Dalam proses ini,
perlu dipertimbangkan penyesuaian harga khusus yang dimana dengan menerapkan

diskon yang kompetitif sebesar 10% untuk 2-10 tamu, 15% untuk 11-99 tamu dan
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20% untuk >100 tamu dan penambahan paket tur baru yang menarik. Misalnya,
mengembangkan paket tur khusus untuk acara gathering perusahaan dapat

memberikan nilai tambah dan menarik minat lebih banyak klien.
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