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ABSTRACT 

This study aims to analyze the implementation of the ticket sales strategy for the Ramayana Ballet 
Prambanan at PT Taman Wisata Candi through the digital platform website Goers and to identify the 
obstacles encountered in its implementation. This research uses a qualitative method with data collection 
techniques through in-depth interviews with several employees and participatory observation during the 
internship period. The results indicate that ticket sales via the Goers website are considered more effective 
than the manual sales system because they facilitate visitors’ access to information when purchasing 
tickets anytime and anywhere. This system also improves employee work efficiency by reducing manual 
recording, accelerating service, and enabling real-time monitoring of sales data, thereby contributing to 
increased ticket sales. However, several obstacles were still identified, both technical and non-technical, 
such as system disruptions and limited user understanding of digital systems. These findings recommend 
optimizing company strategies through the implementation of the Marketing Mix concept, particularly in 
the aspects of promotion and service, as well as improving human resource training periodically so that 
the implementation of digital sales strategies can run optimally and sustainably. 
Keywords: Marketing Strategy Effectiveness, Marketing Strategy, E-ticketing, Marketing Mix. 
 

ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan strategi penjualan tiket Ramayana Ballet 
Prambanan di PT Taman Wisata Candi melalui platform digital website Goers serta mengidentifikasi 
kendala yang dihadapi dalam penerapannya. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan 
teknik pengumpulan data melalui wawancara mendalam kepada beberapa karyawan serta observasi 
partisipasi selama kegiatan magang berlangsung. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa penjualan 
tiket website Goers dinilai lebih efektif dibandingkan sistem penjualan manual karena mempermudah 
akses informasi bagi pengunjung dalam melakukan pembelian tiket kapan saja dan di mana saja. Sistem 
ini juga meningkatkan efisiensi kerja karyawan, melalui pengurangan pencatatan manual, percepatan 
pelayanan, serta pemantauan data penjualan secara real time, sehingga berkontribusi terhadap 
peningkatan penjualan tiket. Namun, masih ditemukan beberapa kendala baik secara teknis maupun 
non teknis, seperti gangguan sistem dan keterbatasan pemahaman sebagian pengguna terhadap sistem 
digital. Temuan ini merekomendasikan optimalisasi strategi kepada perusahaan melalui penerapan 
konsep Marketing Mix, khususnya pada aspek promosi dan pelayanan serta peningkatan pelatihan 
sumber daya manusia secara berkala agar implementasi strategi penjualan digital dapat berjalan secara 
optimal dan berkelanjutan.  
Kata Kunci: Efektivitas Strategi Pemasaran, Strategi Pemasaran, E-Ticketing, Marketing Mix. 
 

1. Pendahuluan 
Sektor pariwisata di Indonesia saat ini menjadi sektor andalan yang mendorong 

pertumbuhan perekonomian nasional. Bank Indonesia menyatakan bahwa sektor 
pariwisata memiliki peran strategis dalam mendorong perekonomian nasional karena 
mampu menghasilkan devisa secara berkelanjutan dengan memanfaatkan potensi 
domestik (Hasibuan et al., 2023).  Berdasarkan data dari Kementerian Pariwisata 
tahun 2025, sektor pariwisata memberikan sumbangsih pada peningkatan PDB 
Indonesia ditandai dengan semakin kunjungan pada kuartal pertama 2025 sebanyak 
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613,78 juta kunjungan wisatawan lokal dan 7,05 juta kunjungan wisatawan 
mancanegara (Kemenpar, 2025). Selain memberikan kontribusi terhadap 
perekonomian Indonesia, pariwisata juga memberikan manfaat dalam bidang sosial 
dan budaya karena turut membantu melestarikan warisan budaya sebagai jati diri 
bangsa (Priyanto & Musthofa, 2020). Hal ini menunjukkan bahwa sektor pariwisata 
memiliki peran krusial dalam menggerakkan perekonomian dan memiliki peluang 
besar untuk terus dikembangkan sebagai upaya dalam menjaga warisan budaya 
bangsa. 

 
Gambar 1. Data Jumlah Wisatawan di Indonesia 

(Sumber: Badan Pusat Statistik, 2024) 
Berdasarkan data kunjungan wisatawan tahun 2024 dari Badan Pusat Statistik, 

terdapat tiga destinasi utama pariwisata daerah wisata kunjungan yaitu Yogyakarta, 
Bali, dan Bogor. Dari data tersebut, terlihat adanya perbedaan jumlah pengunjung. 
Pada tahun 2024, Yogyakarta mencatat jumlah kunjungan tertinggi dengan total 
38.030.739 pengunjung. Selanjutnya, Bali menjadi posisi tertinggi berikutnya dengan 
jumlah pengunjung 22.644.939, sedangkan Bogor mencatat 15.093.309 pengunjung 
(Badan Pusat Statistik, 2024).  

Perbedaan jumlah kunjungan tersebut menunjukkan bahwa Yogyakarta 
memiliki keunggulan sebagai destinasi wisata favorit wisatawan. Yogyakarta dikenal 
memiliki daya tarik yang kuat seperti warisan budaya, seni pertunjukan, dan nilai 
sejarah yang tinggi. Hal ini tercermin dari, keragaman destinasi wisata budaya, sejarah 
dan wisata alam yang tersebar di beberapa kabupaten atau kota di Yogyakarta (Rahma 
& Handayani, 2013). Yogyakarta juga memiliki kekayaan warisan budaya yang 
memberikan potensi bagi wisatawan untuk mengenal kesenian dan kehidupan 
tradisional yang hingga saat ini masih terjaga dan dilestarikan dengan baik (Nugraha 
dkk., 2023). 

Salah satu yang menjadi keunggulan pariwisata di Yogyakarta yaitu (Cultural 
attraction) yang mencakup kesenian tradisional, festival seni, dan berbagai bentuk 
ekspresi budaya lainnya. Wisatawan pun memiliki kesempatan untuk merasakan 
langsung keberagaman budaya tersebut melalui pertunjukan seni, festival budaya, 
serta interaksi dengan masyarakat setempat (Wardani, 2024). Bentuk keberagaman 
nyata yang ada di Yogyakarta adalah pementasan sendratari Ramayana yang lebih 
dikenal sebagai Ramayana Ballet Prambanan. Pertunjukan ini merupakan pagelaran 
tari kolosal yang disajikan dengan latar belakang Candi Prambanan, sehingga 
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terciptanya perpaduan antara seni pertunjukan dan warisan sejarah dalam satu 
kesatuan atraksi budaya (Trisnanti, 2017). 

Dinamika perkembangan sektor pariwisata tercermin oleh perubahan perilaku 
wisatawan yang semakin adaptif terhadap teknologi, terutama terkait strategi 
promosi digital dan dalam pemesanan tiket wisata digital. Promosi yang tepat dapat 
meningkatkan daya tarik produk atau layanan, sehingga mempengaruhi keputusan  
pembelian  dan  pengalaman  konsumen  secara  keseluruhan (Ulum, 2024). Menurut 
Ratnaningtyas et., al (2023) bahwa citra destinasi dan pemasaran digital berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan berkunjung wisatawan. Fakta tersebut menunjukkan 
bahwa perubahan perilaku wisatawan menjadi tantangan sekaligus peluang bagi 
pengelola destinasi wisata untuk menyesuaikan strategi pemasaran dan sistem 
pelayanan yang relevan dengan kebutuhan pasar saat ini. 

Salah satu bentuk inovasi yang berkembang dalam industri pariwisata sistem 
penjualan tiket menggunakan digital atau dikenal sebagai e-ticketing. Sebelum 
teknologi digital berkembang pesat, mekanisme pembelian tiket wisata umumnya 
dilakukan secara offline melalui loket atau pemesanan manual. Sistem manual 
memiliki keterbatasan, seperti antrean panjang, risiko kesalahan pencatatan, serta 
kurangnya efisiensi waktu dan tenaga (Supangat & Agista, 2023).  Selain itu, sistem 
ticketing manual menyulitkan pengelola dalam melakukan rekap data penjualan dan 
memadukan perilaku konsumen secara akurat (Rachmawati et al., 2019). Kondisi ini 
menunjukkan bahwa mekanisme konvensional kurang mampu menjawab kebutuhan 
wisatawan saat ini yang mengutamakan kemudahan, kecepatan, dan integrasi 
layanan. 

E-ticketing hadir sebagai solusi untuk memudahkan proses pemesanan dan 
mendokumentasikan tiket secara digital tanpa perlu mencetak tiket secara fisik. 
Sistem e-ticketing memberikan banyak manfaat di berbagai sektor, salah satunya 
dalam mendukung peningkatan layanan dalam sektor pariwisata. Melalui sistem ini, 
pengunjung memperoleh kemudahan dalam proses pemesanan dan pembayaran tiket 
secara digital tanpa harus menukarkan tiket fisik di lokasi wisata (Januarita, 2022). 
Oleh karena itu, penerapan sistem e-ticketing yang terstruktur menjadi hal penting 
dalam pengelolaan wisata terutama  pada destinasi dengan kunjungan tinggi.  

Dalam konteks pariwisata budaya, kebutuhan akan sistem pelayanan dan 
pemasaran yang efektif semakin relevan terutama pada wisata berbasis pertunjukan. 
Seni pertunjukan didefinisikan sebagai karya seni yang disajikan langsung di hadapan 
penonton dan mengandalkan pengalaman visual serta emosional sebagai daya tarik 
utama (Ismiyati, 2016). Persaingan dalam industri seni pertunjukan semakin 
meningkat seiring dengan bertambahnya alternatif hiburan dan atraksi budaya yang 
ditawarkan kepada wisatawan. Fakta ini menunjukkan bahwa pengelola seni 
pertunjukan tidak hanya bersaing dari kualitas pertunjukan, tetapi juga dari sisi 
kemudahan akses, pelayanan, dan sistem penjualan tiket. Dengan demikian, strategi 
pemasaran dan sistem pelayanan menjadi faktor penting dalam mempertahankan 
daya saing seni hiburan. 

Dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat, industri pariwisata perlu 
didukung oleh strategi pemasaran yang tepat dan terintegrasi. Pariwisata merupakan 
bisnis dalam industri jasa, sehingga strategi pemasaran yang biasa digunakan yaitu 7P 
(Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence). Penerapan 
marketing mix 7P dalam suatu industri berdampak penting pada keputusan pembelian 
konsumen. Keputusan konsumen dalam membeli suatu barang atau jasa dipengaruhi 
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oleh strategi pemasaran yang relevan dengan kebutuhan dan minat mereka (Arifin et 
al., 2022). Dengan demikian, penerapan bauran pemasaran 7P menjadi landasan 
penting dalam merancang strategi penjualan tiket yang efektif pada industri 
pariwisata budaya. 

PT Taman Wisata Candi Borobudur, Prambanan dan Ratu Boko merupakan 
perusahaan dibawah naungan BUMN yang bergerak di bidang pengelolaan destinasi 
wisata berbasis budaya. Salah satu unit usaha jasa yang dijalankan adalah 
penyelenggaraan pertunjukan seni, seperti sendratari Ramayana Ballet Prambanan, 
Roro Jonggrang, dan Shinta Obong.  Produk utama yang ditawarkan adalah Ramayana 
Ballet Prambanan, yang merupakan atraksi budaya unggulan dengan nilai sejarah 
serta estetis yang tinggi (Aji & Abdurrahman, 2024). Sebagai produk wisata budaya, 
Ramayana Ballet Prambanan tidak hanya menghadirkan hiburan pertunjukan, tetapi 
juga sebagai sarana revitalisasi budaya dan edukasi sejarah.  

PT Taman Wisata Candi Borobudur, Prambanan & Ratu Boko sebagai pengelola 
destinasi wisata budaya turut merespons perubahan tersebut dengan mengadopsi 
sistem penjualan tiket berbasis website melalui platform Goers pada pertunjukan 
Ramayana Ballet Prambanan. Sebelum penggunaan Goers, penjualan tiket dilakukan 
secara manual dan melalui pemesanan langsung, yang memiliki keterbatasan dalam 
pencatatan data dan jangkauan pemasaran. Berdasarkan kebutuhan evaluasi internal, 
data penjualan sebelum penerapan Goers menjadi penting untuk melihat 
perbandingan efektivitas sistem lama dan sistem baru. Hal ini sejalan dengan 
pendapat Vanni & Nadan (2023) yang menyatakan bahwa efektivitas strategi 
pemasaran perlu diukur melalui kinerja sebelum dan sesudah penerapan suatu 
strategi. Dengan demikian, analisis terhadap sistem penjualan tiket Ramayana Ballet 
Prambanan sebelum dan sesudah penggunaan Goers menjadi relevan untuk dikaji 
secara akademik. 

Berdasarkan rangkaian fenomena tersebut, dapat disimpulkan bahwa 
perubahan tren pariwisata, perkembangan teknologi, serta semakin ketatnya 
persaingan seni hiburan menuntut PT Taman Wisata Candi untuk memiliki strategi 
penjualan tiket yang efektif dan adaptif. Oleh karena itu, penelitian ini fokus pada 
analisis efektivitas strategi penjualan tiket Ramayana Ballet Prambanan melalui 
website Goers sebagai bentuk transformasi dari sistem manual ke digital dalam 
menghadapi dinamika industri pariwisata budaya. 
 
2. Metode Penelitian 
Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif melalui wawancara 
mendalam dan observasi untuk menganalisis efektivitas strategi penggunaan website 
Goers dalam menarik minat wisatawan terhadap pertunjukan Ramayana Ballet 
Prambanan. Pendekatan ini dipilih karena memungkinkan analisis langsung di 
lapangan dan interaksi dengan divisi pemasaran serta operasional. Menurut Creswell 
(2018), pendekatan kualitatif membantu memahami makna, persepsi, dan 
pengalaman individu. Studi kasus digunakan untuk mengkaji proses strategi 
pemasaran, operasional, dan sistem ticketing secara komprehensif, termasuk 
perencanaan, implementasi, evaluasi, serta kendala (Assyakurrohim et al., 2023). 
 
 
 



Ramadhania & Vedy,  (2026) 

 2433 

Unit Analisis 
Unit analisis meliputi divisi ticketing, pemasaran, dan operasional karena 

ketiganya terlibat dalam strategi penggunaan website Goers. Divisi pemasaran 
merancang strategi, segmentasi, dan promosi. Divisi ticketing menangani penjualan, 
verifikasi, validasi tiket, informasi layanan, serta kendala teknis. Divisi operasional 
mengawasi penjualan dan memantau tingkat penjualan untuk meningkatkan 
kunjungan wisatawan. 
 
Narasumber Penelitian 

Penelitian menggunakan purposive sampling untuk memilih narasumber yang 
relevan, informatif, dan mampu memberikan data akurat (Subhaktiyasa, 2024). Fokus 
penelitian pada efektivitas penjualan tiket melalui website Goers sehingga narasumber 
dipilih dari divisi sales marketing, operasional, dan ticketing. 

 
Sumber Data dan Teknik Pengumpulan Data 
Sumber Data 
1. Data Primer: Wawancara mendalam dan diskusi dengan staf pemasaran dan 

operasional; data langsung memiliki relevansi tinggi terhadap tujuan penelitian 
(Sulung & Muspawi, 2024). 

2. Data Sekunder: Dokumen perusahaan, laporan tahunan, publikasi internet, data 
kunjungan, efektivitas promosi, dan informasi pemesanan sebelum penggunaan 
Goers; berfungsi memperkaya konteks penelitian (Sulung & Muspawi, 2024). 

 
Teknik Pengumpulan Data 
1. Wawancara Mendalam: Dilakukan tatap muka dengan persetujuan dan 

perekaman atas izin responden. 
2. Dokumentasi: Analisis data pengunjung dan laporan penjualan untuk melihat 

peningkatan kunjungan setelah penggunaan Goers. 
 
Teknik Analisis Data 
a. Transkripsi data wawancara ke teks. 
b. Organisasi data berdasarkan sumber. 
c. Koding data untuk menandai informasi penting. 
d. Kategorisasi dan tematisasi untuk menemukan pola. 
 
Teknik Analisis Kualitatif 
a. Open Coding untuk menemukan makna awal. 
b. Analisis Tematik untuk menyusun tema strategi pemasaran. 
c. Analisis Kontekstual berdasarkan peran dan pengalaman responden. 
d. Interpretasi untuk menyusun narasi hasil sesuai rumusan masalah dan tujuan. 
 
Perangkat Lunak yang Digunakan 
a. Microsoft Word dan Excel untuk transkrip, pengelolaan data, dan tabel tematik. 
b. Dokumen lapangan sebagai data pendukung analisis tematik. 
 
3. Hasil Penelitian 
Analisis Data  
Hasil Wawancara  
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Proses wawancara menghasilkan informasi terkait efektivitas website Goers 
dalam mendukung penjualan dan pemasaran tiket, dampak penggunaan website Goers 
terhadap efisiensi operasional dan kinerja karyawan, kendala teknis dan non teknis 
dalam penerapan sistem penjualan tiket digital berbasis website Goers, dan upaya 
mengatasi kendala sistem penjualan tiket digital. 
 
Pengkodean Data   

Data hasil wawancara dengan narasumber, dikodekan menggunakan 
pendekatan tematik, yang diawali dengan penyusunan transkrip lengkap hasil 
rekaman wawancara. Rekaman wawancara tersebut diputar berulang kali untuk 
memastikan seluruh informasi yang disampaikan narasumber tercatat dengan baik 
untuk mengidentifikasi tema-tema utama yang relevan dengan setiap pertanyaan 
pada penelitian (Nurhaliza et al., 2025). 

Setelah transkrip tersusun, peneliti membaca ulang dan menelaah seluruh data 
wawancara untuk memahami isi jawaban responden. Pernyataan-pernyataan yang 
berkaitan dengan efektivitas penggunaan website Goers, peralihan sistem penjualan, 
dan kendala dalam penerapan sistem digital, diberi penanda awal dan diklasifikasikan 
ke dalam tema utama sesuai dengan topik yang dibahas. Proses reduksi data ini 
dilakukan untuk merangkum dan menyeleksi informasi yang diperoleh agar 
terstruktur dan mudah dianalisis pada tahap selanjutnya, dengan cara memilih 
bagian-bagian yang esensial, dan memusatkan perhatian pada aspek yang relevan 
(Yusriyah & Noordyana, 2021)  

Proses pengkodean dilakukan secara sistematis dengan mengolah data mentah 
hasil jawaban narasumber ke dalam unit-unit yang dikategorikan untuk 
mengidentifikasi persamaan maupun perbedaan pandangan pada setiap tema. Tema-
tema yang terbentuk kemudian dianalisis untuk memperoleh pemahaman yang 
menyeluruh mengenai peran karyawan serta tingkat efektivitas penggunaan website 
Goers dalam proses penjualan dan pemasaran tiket pertunjukan. Melalui tahapan ini, 
pengkodean menjadi dasar dalam penyajian temuan penelitian dan diharapkan dapat 
memberikan gambaran yang jelas dan mendalam sesuai dengan tujuan penelitian. 
Sejumlah penelitian menunjukkan bahwa proses pengkodean memiliki peran penting 
dalam menghasilkan temuan yang valid dan bermakna (Heriyanto & Nurislaminingsih, 
2025). 
 
Pembahasan Hasil 
Efektivitas Strategi Penjualan tiket Ramayana Ballet Prambanan Melalui 
Website Goers 

Efektivitas strategi penjualan tiket Ramayana Ballet dapat diukur dengan 
membandingkan antara penjualan tiket ketika menggunakan sistem manual dan 
menggunakan website Goers. Hal ini selaras dengan teori yang menyatakan bahwa 
pengukuran efektivitas dapat dilihat dari peningkatan jumlah kunjungan setelah 
strategi baru diterapkan. Dalam konteks ini, efektivitas diartikan sebagai tingkat 
keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan atau target yang telah 
ditetapkannya (Huda et al., 2022). Strategi penjualan tiket Ramayana Ballet 
Prambanan mulanya menggunakan sistem manual kemudian bertransisi menjadi 
sistem digital berbasis website Goers. Sistem manual memiliki kekurangan dalam 
menjangkau pasar yang lebih luas dan potensi terjadinya antrean pada saat pembelian 
fisik. 
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Gambar 2. Tampilan Ramayana Ballet Prambanan pada Website Goers 

Sumber: Ticket Borobudurpark, 2026 
Sementara itu, melalui website Goers, proses pembelian tiket dapat dilakukan 

secara daring tanpa batasan ruang dan waktu. Calon pengunjung dapat mengakses 
informasi jadwal pertunjukan kategori harga, ketersediaan kursi, serta melakukan 
pembayaran langsung melalui sistem pembayaran yang tersedia. Perubahan sistem ini 
memberikan tren yang positif ditandai dengan peningkatan efisiensi dalam proses 
distribusi tiket. 

Tabel 1. Data Jumlah Pengunjung Ramayana Ballet Prambanan 
Tahun 2019 2021 2022 2023 2024 2025 

(Jan-Nov) 

Jumlah Data 
Pengunjung 

91.459 5.813 47.821 87.320 113. 915 109.075 

Efektivitas strategi ini tercermin dari data pengunjung periode 2021–2025, 
terlihat adanya dinamika peningkatan jumlah pengunjung sebagai dampak pandemi 
Covid-19 dan proses pemulihan pariwisata. Pada tahun 2020, tidak terdapat kegiatan 
hiburan sehingga tidak ada data kunjungan pengunjung dikarenakan oleh peraturan 
pemerintah yang membatasi aktivitas fisik selama Covid-19. Memasuki tahun 2021, 
pertunjukan mulai kembali dihadiri secara terbatas dengan jumlah pengunjung 
sebanyak 5.813 orang. Jumlah tersebut meningkat signifikan pada tahun 2022 
menjadi 47.821 orang, kemudian meningkat kembali pada tahun 2023 sebesar 87.320 
orang dan mencapai 113.915 orang pada tahun 2024. Tren peningkatan ini 
menunjukkan pemulihan minat terhadap seni pertunjukan masyarakat pasca 
pandemi. Sementara itu, pada tahun 2025 jumlah kunjungan pengunjung periode 
Januari–November tercatat sebanyak 109.075 orang. Peningkatan jumlah kunjungan 
oleh wisatawan ini disebabkan oleh perubahan sistem pembelian tiket yang mulanya 
manual kemudian transisi menjadi digital menggunakan website Goers terutama 
dalam masa pemulihan pasca pandemi Covid-19. Dengan demikian apabila 
dibandingkan dengan sistem manual, penggunaan website Goers memberikan dampak 
yang efektif bagi penjualan tiket termasuk menjangkau pasar yang lebih luas dan 
membantu efisiensi transaksi serta meningkatkan jumlah kunjungan wisatawan. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pihak internal Ramayana Ballet 
Prambanan mengenai efektivitas penggunaan website goers memperkuat argumen 
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bahwa website tersebut meningkatkan efektivitas bagi konsumen dan perusahaan 
serta berdampak pula pada efisiensi kinerja bagi karyawan. Berdasarkan hasil 
wawancara bahwa apabila dibandingkan dengan sistem konvensional, sistem digital 
dinilai lebih efektif, dari aspek pemasaran lebih mudah untuk dilacak dan 
memungkinkan penjualan tiket secara real-time. Selanjutnya melalui sistem tersebut, 
manajemen dapat mengevaluasi kegiatan pemasaran dengan lebih mudah sehingga 
tidak hanya menguntungkan untuk pelanggan tetapi juga untuk internal dalam 
mengambil keputusan.  

Dari sisi pelayanan tiket, narasumber mengutarakan bahwa website Goers 
membantu meningkatkan efisiensi dalam pembelian tiket karena dapat dibeli dimana 
saja sehingga wisatawan tidak perlu hadir ke lokasi untuk melakukan pembelian tiket. 
Sistem yang tersedia juga membantu pengunjung untuk bisa melihat layout 
pertunjukan secara online  tanpa perlu datang ke lokasi. Selanjutnya, tiket diterima 
oleh konsumen secara langsung setelah pembayaran. Hal ini menunjukkan bahwa  

Selain itu, pemanfaatan website goers juga mendorong efisiensi kinerja 
karyawan ticketing. Berdasarkan hasil wawancara dengan karyawan internal,  
penggunaan website tersebut telah mempermudah karyawan dalam melakukan 
pengecekan data pelanggan tanpa harus selalu memasukkan data pelanggan ke sistem 
yang membutuhkan waktu seperti sebelumnya. Selain itu, sistem juga meringankan 
kerja pegawai karena pelanggan bahkan bisa memilih langsung tempat duduk yang 
diinginkan. Di sisi lain, karyawan juga dipermudah dalam menyusun laporan dari data 
transaksi yang masuk dan keluar sehingga membantu dalam proses laporan dan 
evaluasi.  

Temuan tersebut selaras dengan konsep marketing mix 7P, khususnya pada 
elemen promotion dan place. Menurut Panjaitan & Handoko (2017) promosi 
merupakan kegiatan komunikasi yang bertujuan menyampaikan keunggulan produk 
dan serta mendorong konsumen sasaran untuk melakukan pembelian. Integrasi 
antara media sosial, yaitu Tiktok dan Instagram Ramayana Ballet Prambanan dengan 
website Goers memudahkan pelanggan untuk melakukan pembelian tiket secara 
langsung setelah melihat cuplikan video, dan konten menarik lainnya dari 
pertunjukan Ramayana Ballet Prambanan di media sosial tersebut. Hal ini 
memudahkan konsumen untuk mendapatkan akses informasi dan melakukan 
pembelian tiket secara real-time. 

 
Gambar 3. Tampilan Integrasi Sosial Media dengan Website Goers 

Sumber: Media Sosial @RamayanaPrambanan 
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Kondisi tersebut menunjukkan bahwa website Goers berperan penting dalam 
mendukung penjualan dan pemasaran tiket Ramayana Ballet Prambanan melalui 
integrasi dengan media sosial, sehingga mempermudah proses promosi dan 
pembelian tiket secara cepat oleh pengunjung. Pemasaran digital melalui platform 
berbasis informasi dan media sosial mampu memperluas jangkauan serta 
meningkatkan efektivitas promosi produk atau jasa (Jaswita & Dewintasari, 2025). 
Selain itu, pemanfaatan teknologi informasi melalui kreativitas dan inovasi oleh  
Ramayana Ballet Prambanan merupakan transformasi sistem pelayanan konvensional 
menuju era digital marketing (Siregar et al., 2023). Hal ini sangat mempengaruhi 
eksistensi Ramayana Ballet Prambanan  

Dalam perusahaan pertunjukan, unsur place berkaitan dengan upaya 
memastikan layanan pertunjukan dapat diakses secara mudah oleh pengunjung. 
Penjualan tiket melalui platform digital dapat memperluas jangkauan pasar dan 
memudahkan pengunjung untuk melakukan pembelian tanpa harus melakukan 
pembelian tiket di lokasi (Nugroho & Japarianto, 2013). Hal ini dapat dilihat dari 
platform yang digunakan yaitu kemudahan dalam mengakses website goers. 

 
Gambar 4. Tampilan Pemesanan tiket pada Website Goers 

Sumber: Ticket Borobudurpark, 2026 
Tampilan pembelian tiket Ramayana Ballet Prambanan pada website Goers 

dinilai menarik dan informatif. Hal ini memberikan kemudahan bagi pelanggan dalam 
mengakses proses pembelian serta pemilihan tiket secara digital. Penggunaan gambar 
visual dan tata letak yang rapi juga dapat meningkatkan daya tarik serta kenyamanan 
bagi pelanggan saat menjelajahi halaman website Goers.  

Kemudahan dalam melihat jadwal pertunjukan, pemilihan tempat duduk hingga 
metode pembayaran digital, membuat proses transaksi menjadi lebih cepat, praktis, 
dan efisien. Sistem digital ini dapat membuat pelanggan menerima e-ticket secara 
langsung setelah pembayaran berhasil dilakukan, sehingga mengurangi risiko 
kehilangan tiket fisik serta meminimalkan antrean di lokasi pertunjukan. Maka dari 
itu, pengalaman pengguna (user experience) menjadi lebih optimal dan mendorong 
kepuasan serta kepercayaan pelanggan terhadap layanan yang diberikan.  Pembelian 
tiket secara online melalui website Goers memberikan kenyamanan waktu dan tempat 
bagi pengunjung untuk melakukan transaksi, sehingga mendorong minat pembelian 
tiket.  
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Kemudahan penggunaan sistem digital berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen secara online (Vanni et al., 2023). Hal ini, 
memperkuat literatur yang menegaskan bahwa keberhasilan sistem e-ticketing sangat 
ditentukan oleh pengalaman pengguna (user experience). Dalam hal ini, unsur place 
melalui website goers memberikan kemudahan dan kenyamanan bagi konsumen 
dalam mengakses website goers dan berdampak pada keputusan pembelian tiket. 

Secara keseluruhan, strategi penjualan tiket melalui website Goers dapat dinilai 
efektif karena mampu meningkatkan jumlah penjualan tiket, memudahkan konsumen 
untuk melakukan transaksi lebih cepat, memperluas akses pembelian, serta 
meningkatkan kinerja karyawan. Hal ini menjadi gambaran bahwa digitalisasi sistem 
dapat meningkatkan efektivitas penjualan tiket yang memberikan dampak positif bagi 
perusahaan.   
 
Kendala yang Dihadapi dalam Penerapan Sistem Penjualan tiket melalui 
Website Goers 

Hasil wawancara yang didapatkan mengenai kendala teknis dan non teknis 
dalam penerapan sistem penjualan tiket digital berbasis website Goers, narasumber 
menjelaskan bahwa meskipun sistem penjualan tiket digital melalui platform website 
Goers memberikan banyak kemudahan, dalam penerapannya masih menghadapi 
beberapa kendala. Kendala yang dihadapi berupa teknis dan non teknis, seperti 
gangguan jaringan internet, permasalahan server, serta kesalahan pengisian data oleh 
pengunjung. Tingkat kesiapan dan pemahaman pengguna terhadap teknologi digital 
sangat mempengaruhi keberhasilan penggunaan sistem. Selain itu, keterbatasan 
literasi digital pada sebagian pengunjung menjadi faktor yang menghambat 
kelancaran proses transaksi. Kendala teknis tersebut menunjukkan bahwa 
implementasi sistem digital masih memerlukan dukungan infrastruktur dan edukasi 
pengguna secara berkelanjutan (Nofita & Sebastian, 2022).  

Di samping kendala tersebut, sistem website Goers ini menerapkan batas 
maksimal pembelian sebanyak 10 tiket dalam satu kali transaksi. Hal ini menyebabkan 
pengunjung yang ingin membeli melebihi 10 tiket harus melakukan pemesanan 
berulang, sehingga berpotensi menimbulkan perpanjangan waktu pemesanan dan 
kesalahan dalam memasukan data. Kondisi ini dikhawatirkan dapat berdampak pada 
menurunnya tingkat kepuasan pelanggan, karena proses pemesanan yang 
memerlukan transaksi berulang, sehingga menimbulkan persepsi kurang praktis (Go 
et al., 2025). 

Temuan mengenai adanya berbagai kendala dalam penerapan sistem penjualan 
digital melalui website Goers, bukan berarti bahwa sistem tersebut tidak efektif. 
Hambatan teknis maupun non teknis merupakan hal yang wajar, karena setiap 
implementasi sistem baru membutuhkan tindakan penyesuaian (Sosiawan, 2008). Hal 
ini, sejalan dengan teori efektivitas yaitu tingkat keberhasilan suatu sistem dinilai 
ketika mampu mencapai tujuan, walaupun dalam pelaksanaannya masih terdapat 
hambatan (Zulfa et al., 2025) 

Dalam menghadapi kendala yang muncul, perusahaan telah melakukan berbagai 
upaya untuk mengatasinya, seperti berkoordinasi dengan pihak Goers untuk 
melakukan pendampingan selama pertunjukan berlangsung, untuk mengantisipasi 
terjadinya hambatan pada sistem saat proses validasi tiket. Selain itu, perusahaan juga 
berupaya untuk melakukan pelayanan langsung kepada pengunjung yang mengalami 
keterbatasan penggunaan sistem digital. Upaya tersebut menunjukkan potensi dalam 
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mempercepat transformasi penjualan tiket dari manual menuju digital yang lebih 
efisien (Rachmawati & Samuel, 2025).  

Upaya yang dilakukan perusahaan berperan dalam meningkatkan kepuasan 
pengunjung yang tidak hanya ditentukan oleh teknologi yang digunakan, tetapi juga 
oleh kualitas respons yang didapatkan. Pendampingan yang optimal dan komunikasi 
yang efektif mampu meningkatkan pengalaman pengunjung sekaligus menjamin 
kelancaran proses penjualan tiket. Dengan strategi ini, walaupun terdapat kendala 
teknis, sistem penjualan tiket digital dan pelaksanaan pertunjukan tetap dapat 
berjalan secara optimal (Yesawen & Ady, 2026). 

Selain itu, kualitas layanan juga dipengaruhi oleh dukungan manajerial dan 
koordinasi antar unit kerja. Dengan demikian, keberhasilan sistem digital tidak hanya 
ditentukan oleh teknologi, tetapi juga oleh komitmen dan respons organisasi dalam 
mendukung implementasinya. Hal tersebut sejalan dengan manajemen operasional 
yang menekankan bahwa tujuan utama suatu organisasi adalah memastikan proses 
bisnis berjalan efisien, efektif dan minim hambatan. Manajemen operasional 
mencakup serangkaian proses yang bertujuan membantu perusahaan dalam 
mengatasi kendala yang dihadapi, sehingga dapat meningkatkan kualitas layanan 
kepada pelanggan (Mariani, 2022).  

Bayu Tri Anggara menyampaikan : ”lebih ke kendala-kendala karena kan kadang 
ada customer itu entah salah input nama atau mungkin salah input email. Sehingga 
tidak menerima email untuk tiket tersebut. Kalau untuk tanggung jawabnya lebih ke 
kadang sering masalah dari customernya, entah salah input atau mungkin pas waktu 
pembayaran atau gimana itu terjadi kendala di masalah sistem pembayarannya entah 
Mbanking nya atau mungkin sinyalnya” 

Bayu Budi Utomo menyampaikan: “Kalau kendala paling di jaringan internet itu 
aja sih, kalau server down itu ya pernah. Goers itu ngebug, yang namanya sistem kan 
ada error-nya.” 

“Jadi kalau pembeliannya di bawah 10 pack itu kita arahkan ke Goers, tetapi kalau 
pembeliannya di atas 10 pack itu biasanya kita terima Reservasi manual. Karena 
transaksi Di Goers itu kalau di Ramayana ya itu maksimal 10 tiket. Kalau di atas 10 tiket 
itu nanti transaksinya harus 2 kali, berarti 2 kali payment dan kena biaya admin 2 kali.” 
 
4. Penutup 

Penelitian mengenai penjualan tiket digital Ramayana Ballet Prambanan 
menggunakan Platform website Goers memberikan dampak positif terhadap 
efektivitas pelayanan dan kemudahan akses informasi bagi pengunjung. Platform ini 
memberikan penyampaian informasi terkait jadwal pertunjukan, harga tiket, kategori 
tempat duduk, serta ketersediaan kursi yang ditampilkan secara lengkap, dan 
terstruktur. Transparansi informasi tersebut membantu calon pengunjung dalam 
mempertimbangkan pilihan memutuskan untuk melakukan pembelian tiket, sehingga 
proses pengambilan keputusan secara lebih cepat dan efektif. 

Hasil penelitian ini memperlihatkan bahwa efektivitas penjualan tiket digital 
mampu meningkatkan jumlah pembelian tiket pengunjung karena proses pemesanan 
tiket dapat dilakukan secara cepat, transparan dan tanpa harus datang ke lokasi. 
Integrasi antara website Goers dengan media sosial memungkinkan proses pembelian 
tiket dilakukan kapan saja dan di mana saja, sehingga memberikan kemudahan bagi 
calon pengunjung. Penerapan sistem penjualan tiket digital memberikan dampak 
positif terhadap efisiensi kerja karyawan, khususnya pada divisi ticketing dan 
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operasional, karena mampu mengurangi pencatatan manual, mempercepat pelayanan 
pengunjung, serta memudahkan pemantauan data penjualan secara real time.  

Akan tetapi dalam pelaksanaannya masih ditemukan beberapa kendala yang 
dihadapi seperti kendala teknis yang mempengaruhi kelancaran penjualan tiket, 
seperti gangguan jaringan internet, permasalahan pada server website Goers, dan 
error sistem yang dapat menghambat proses pembelian dan validasi tiket di lokasi 
pertunjukan. Selain itu, kendala non teknis juga terjadi, terutama dari pengunjung 
yang belum memahami sistem digital dan melakukan kesalahan pengisian data, 
seperti penggunaan alamat email yang tidak valid sehingga e-ticket tidak diterima. 
Kondisi ini menyebabkan kebingungan dan keterlambatan saat proses masuk area 
pertunjukan. Secara keseluruhan, dari temuan penelitian ini menunjukkan bahwa 
peningkatan efektivitas penjualan tiket digital tidak dapat dilakukan secara parsial, 
melainkan memerlukan pendekatan yang menyeluruh. Perusahaan perlu 
mengintegrasikan aspek teknologi, sumber daya manusia, prosedur kerja, serta 
dukungan organisasi agar strategi penjualan tiket melalui website Goers dapat 
berjalan optimal. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi penjualan dan 
pemasaran tiket pertunjukan dinilai lebih efektif melalui sistem digital. Penjualan tiket 
secara online dianggap unggul karena memiliki jangkauan yang lebih luas 
dibandingkan dengan pembelian secara offline.  Penelitian ini menyimpulkan bahwa 
penjualan tiket online dapat dimanfaatkan sebagai strategi utama dalam 
meningkatkan kinerja penjualan tiket, sementara penjualan offline berperan sebagai 
strategi pendukung (Priadi dkk., 2026).  
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