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Abstrak
Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui pengaruh Produk, Harga, Tempat dan Promosi Wisata Kambo di Kota Palopo. Dalam penelitian ini menggunakan jenis pengujian kuantitatif dimana terdapat populasi 30 pelaku Pengunjung wisata kambo dengan jumlah sampel sebanyak 30 pelaku Pengunjung wisata kambo denganpengambilan sampel menggunakan sampling jenuh yang merupakan bagian dari Non probabilitas. informasi dikumpulkan menggunakan metode angket dengan skala liker. Uji persyaratan analisis yang digunakan menggunakan uji t. Metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi linear berganda.
Hasil penelitian menunjukan bahwa produk memberikan pengaruh terhadap peningkatan kunjungan wisata kambo kota Palopo harga tidak berpengaruh terhadap peningkatan kunjungan wisata kambo di kota palopot empat tidak berpengaruh di wisata kambo di kota palopo dan promosi bepengaruh di wisata kambo di kota palopo.
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Pendahuluan
Latar Belakang
Negara Indonesia merupakan salah satu negara kepulauan yang memiliki banyak keindahan alam, wisata pantai dan daya tarik wisata lainnya seperti seni budaya, keindahan alam, adat istiadat, yang dapat memberikan kontribusi bagi perkembangan dan pertumbuhan pariwisata. Adanya letak geografis Indonesia yang memiliki pesona keindahan dan kekayaan alam yang besar, memberikan peluang kepada pemerintah untuk menjadikan sektor pariwisata sebagai sektor unggulan yang dapat mempengaruhi peningkatan pendapatan nasional. Ragam seni budaya juga menjadi salah satu daya tarik wisata budaya yang dapat mendorong wisatawan mancanegara untuk berkunjung ke Indonesia. Diharapkan dengan potensi wisata yang begitu besar yang dimiliki Indonesia, dapat membantu pendapatan pemerintah untuk menggerakkan perekonomian nasional (Lesmana, 2020).
Salah satu kota di Indonesia yang memiliki potensi wisata yang mampu menarik wisatawan mancanegara maupun lokal adalah Kota Palopo. Banyak tempat wisata yang bisa dikunjungi di kota ini, salah satunya Wisata Kambo yang terletak di Kelurahan Kambo. Kelurahan Kambo terletak di atas gunung yang udaranya sangat sejuk dan menawarkan pemandangan alam sekitarnya yang indah siang dan malam. Kawasan Kambo sudah memiliki infrastruktur jalan beraspal, sehingga sangat mudah untuk mencapai tempat wisata alam Kambo dengan sepeda motor atau mobil. Jarak antara Kelurahan Kambo dengan pusat kota sekitar 8 km dengan waktu tempuh sekitar 15 menit (Halim, 2019). Pengunjung wisata Kambo Highland berasal dari wilayah Luwu Raya, yaitu Kabupaten Luwu Timur, Kabupaten Luwu Utara, Kabupaten Luwu dan Kota Palopo itu sendiri menyebutkan tarif masuk di lokasi tidak berubah. Untuk hari biasa yakni Rp 40 ribu dan weekend Rp 55 ribu.
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Jumlah pengunjung sangat berpengaruh terhadap kelangsungan hidup perusahaan yang bergerak dibidang pariwisata, karena pengunjung merupakan sumber pemasukan. Beberapa cara dalam meningkatkan kunjungan yaitu, kualitas produk wisata dan kualitas pelayanan yang diberikan kepada pengunjung serta promosi yang digunakan pada objek wisata tersebut. Salah satu cara untuk meningkatkan kunjungan wisatawan adalah dengan menerapkan strategi pemasaran yang terdiri dari 4P, yaitu Product (Produk), Pricedan (Harga), Place (Tempat) dan promotion (Promosi).
Fokus pada strategi pemasaran penelitian ini yaitu menonjolkan kelebihan wisata Kambo, yaitu lokasi wisata ini terletak di bukit Kambo yang jaraknya cukup dekat dengan pusat Kota Palopo yakni hanya sekitar 7 km saja dengan waktu tempuh kurang lebih 10 menit.Ditempat ini pengunjung dapat melihat pemandangan Kota Palopo dari ketinggian. Bukit Kambo Palopo juga menyediakan fasilitas wisata bagi pengunjung yang datang hanya untuk berenang dan menikmati keindahan panorama area wisata yang menyatu dengan alam, tersedia kolam renang yang berada di tengah lokasi menjadi daya tarik utama bagi pengunjung. Penataan taman yang sangat rapi dan tata letaknya yang sangat pas di tiap area di lokasi wisata bukit kambo ini akan membuat tercengang. Lokasi ini juga tersedia restoran dan vila bagi pengunjung yang ingin menginap. Suasana alam pegunungan dan kicauan burung di sekitarnya membuat kita semakin betah dan merasa enggan untuk meninggalkan bukit Kambo ini.
Perusahaan harus memperhatikan produk yang diciptakannya, karena kualitasproduk merupakan suatu faktor penting yang mempengaruhi keputusan para konsumen dalammenggunakan sebuah produk atau jasa. Semakin baik kualitas suatu produk, maka akansemakin meningkat minat para konsumen untuk menggunakan produk tersebut. Dengan memberikankualitas produk yang baik, sebuah perusahaan dapat lebih unggul dibandingkan para pesaingnya.Keputusan pembelian konsumen dapat dipengaruhi oleh kualitas produk. Kotler dan Amstrong (2015) mengatakan bahwa kualitas produk merupakan senjata strategis yang potensial untuk mengalahkan pesaing. Jadi perusahaan dengan kualitas produk paling baik akan tumbuh dengan pesat, dan dalam jangka panjang perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari perusahaan yang lain.
Harga memiliki peranan yang sangatpenting dalam mempengaruhi keputusanpembelian konsumen terhadap suatu produk,sehingga sangat menentukan keberhasilanpemasaran suatu produk. Kesuksesan dalampenetapan harga merupakan elemen kuncidalam bauran pemasaran. Harga merupakanunsur bauran pemasaran yang bersifatfleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat.Harga merupakan satu-satunya elemen dalambauran pemasaran yang menghasilkanpendapatan bagi perusahaan, oleh sebab ituharga dapat dikatakan mendatangkan laba bagiperusahaan. Harga merupakan sesuatu yangjuga dapat digunakan perusahaan untukbersaing dengan perusahaan lain.
Seperti harga tiket yang di jual di wisata kambo juga memebrikan pengaruh terhadap kunjungan wisata kambo di kota palopo yang dimana harga tiket pada saat musim libur harga tiket masuk terbilang mahal denagan tarif Rp.55.000.- sedangkan pada hari biasa tarif harga mencapai Rp.40.000.-/kepala terkecuali anak di bawah umur 4 tahun ke bawah tidak di kenakan biaya (Free)
Hal ini sejalan dengan pendapat Kotler dan Amstrong (2015) yang menyatakan bahwa hargamempengaruhi keputusan konsumen dalammelakukan pembelian, semakin tinggiharga maka keputusan pembelian semakinrendah, sebaliknya jika harga rendahkeputusan pembelian berubah semakintinggi.
Faktor lain yang mempengaruhi peningkatan kunjungan yaitu faktor lokasi. Apabila lokasi strategis, maka dapat dijangkau konsumen dengan mudah dan dapat menimbulkanpeningkatan kunjungan tersendiri. Konsumen akan lebih cenderung memilih lokasi yang strategis. Lokasi yang baik akan menimbulkan minat yang tinggi terhadap peningkatan kunjungan dan dapat memperbesar peluang dalam menarik pengunjung. Namun berbeda dengan lokasi menuju wisata kambo iniYang akses jalanya menuju lokasi wisata yang kurang baik di mana jalan ke lokasi cukup terjal dan curam. Hal ini sejalan dengan pendapat Swastha dan Handoko (2016) yang menyatakan bahwa pengunjung akanmemilih lokasi yang benar-benar strategis dan tidak membutuhkan terlalu banyak waktu.

Tinjauan Pustaka
Pemasaran
Kegiatan Pemasaran tidak hanya menyangkut masalah-masalah penjualan dan distribusi, namun mengandung pengertian yang sangat luas. Philip Kotler (2007:5) mendefinisikan bahwa, “ Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan serta inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain.” Banyak definisi tentang pemasaran yang dikemukakan oleh para ahli salah satunya dikemukakan oleh William J. Santon, 1984:7 yaitu : “Pemasaran adalah suatu system total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan, baik kepada para konsumen saat ini maupun konsumen potensial”.
Manajemen Pemasaran
Pada dasarnya manajemen terdiri dari planning, organizing, actuating dan controlling dari seluruh kegiatan yang akan dilakukan. Kotler (2007:6) mengemukakan bahwa manajemen pemasaran sebagai 21 seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga dan menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.
Konsep Pemasaran
Perusahaan yang telah mulai mengenal bahwa pemasaran merupakan faktor penting untuk mencapai sukses usahanya, akan mengetahui adanya cara dan falsafah baru yang terlibat didalamnya. Cara dan falsafah baru ini disebut konsep pemasaran.Konsep pemasaran bertujuan memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen.Definisi konsep pemasaran menurut Basu Swastha (2002:17) ialah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomis dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahan.
Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran adalah rangkaian pemasaran perencanaan untuk menjangkau target pasar dan mengubah mereka menjadi konsumen produk yang di hasilkan oleh sebuah perusahaan, pemasaran adalah kegiatan menciptakan, mempromosikan, dan menyampaikan barang atau jasa kepada para konsumennya. Pemasaran juga berupaya menciptakan nilai yang lebih dari pandangan konsumen atau pelanggan terhadap suatu produk perusahaan tertentu dibandingkan dengan harga barang atau jasa dimaksud serta menampilkan nilai lebih tinggi dengan produk pesaingnya Dalam pemasaran akan lebih menonjolkan kelebihan produk dibandingkan dengan produk lain yang sejenis. Menurut konsep pemasaran, produsen hendaknya menyediakan produk-produk untuk pemenuhan kebutuhan konsumen. Sekarang ini, produsen dapat menghasilkan lebih banyak barang dibandingkan sebelumnya, yang berarti bahwa persediaan barang lebih besar daripada permintaan. Penyedia barang dan jasa jumlahnya lebih sedikit dibandingkan konsumen akan tetapi barang dan jasa yang dihasilkan produsen melebihi jumlah konsumen. Semakin banyaknya produk maka konsumen akan semakin bingung memutuskan akan membeli produk yang mana. Jika produsen tidak bisa mempengaruhi konsumen untuk membeli produk mereka tentu saja mereka akan mengalami kerugian.
Bauran pemasaran
Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan salah satu konsep strategi pemasaran. Menurut Kotler dan Armstrong (2015), pengertian marketing mix adalah “perangkat alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan, produk, harga, distribusi, dan promosi yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkan dalam target market”. Namun marketing mix dalam perusahaan jasa memiliki tiga sub variabel tambahan yakni People (Orang), Physical Evidence (Bukti Fisik) dan Process (Proses) atau yang dikenal sebagai marketing mix 4P. Marketing mix adalah teori yang dibuat untuk merancang sebuah model bisnis baik barang maupun jasa.
Produk (Product)
Tjiptono (2015) “Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan”.Produk yang ditawarkan meliputi barang fisik seperti sepeda motor, computer, televisi sedangkan produk jasa meliputi restoran, penginapan dan transportasi. Produk bisa berupa manfaat tangible maupun intangible yang dapat memuaskan pelanggan. Produk secara konseptual, yaitu pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar.
Unsur-unsur yang ada di dalam variabel produk antara lain fitur, kualitas, pengemasan, servis dan garansi.Produk dalam strategi marketing mix dapat mencakup antara lain fitur, yaitu karakteristik atau ciri khas khusus produk tersebut, merk, yaitu brand perusahaan yang akan diingat orang lain, pengemasan, yaitu bagaimana sebuah produk dikemas, kemudian servis, yang merupakan layanan yang ditawarkan oleh perusahaan ke konsumen dan kualitas, yang merupakan tingkat mutu produk tersebut.
Harga (Price)
Assauri (2015) mendefinisikan “harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya unsur biaya saja. Harga bisa diungkapkan dengan berbagai istilah misalnya iuran, tarif, sewa, bunga, premium, komisi, upah, gaji, honorarium, spp dan sebagainya”. Salah satu contoh bagian dari variabel harga adalah diskon, karena diskon merupakan salah satu faktor yang sangat dapat mempengaruhi keinginan calon konsumen untuk membeli produk barang atau jasa tersebut.
Harga dalam strategi marketing mix dapat mencakup antara lain kalkulasi harga, yaitu perhitungan harga secara rinci yang dilakukan oleh perusahaan,kemudian strategi harga, yaitu strategi untuk menentukan harga berdasarkan harga yang ditawarkan oleh kompetitor, potongan harga, yaitu potongan harga yang diberikan ke konsumen dan ketentuan pembayaran, yang berarti perjanjian pembayaran yang telah ditentukan perusahaan untuk konsumen.
Tempat (Place)
Tjiptono (2015) mendefinisikan “secara garis besar, pendistribusian dapat diartikan sebagai kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada konsumen, sehingga penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat, dan saat dibutuhkan)”. Dengan kata lain proses distribusi merupakan aktivitas pemasaran yang mampu: (1) Menciptakan nilai tambah produk melalui fungsi-fungsi pemasaran yang dapat merealisasikan kegunaan bentuk, tempat, waktu dan kepemilikan: (2) Memperlancar arus saluran pemasaran secara fisik dan non fisik. Yang dimaksud dengan arus pemasaran adalah aliran kegiatan yang terjadi diantara lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat didalam proses pemasaran. Arus pemasaran meliputi barang fisik, arus kepemilikan, arus informasi, arus promosi, arus negosiasi, arus pembayaran, arus pendanaan, arus penanggung risiko dan arus pemesanan.
Tempat dalam strategi marketing mix dapat mencakup antara lain lokasi, yaitu tempat atau letak yang ditentukan oleh perusahaan, transportasi, yaitu sarana yang diberikan atau disediakan oleh perusahaan untuk menuju lokasi, jangkauan pemasaran, yaitu rentang kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan, dengan adanya jangkauan pemasaran dapat diketahui seberapa jauh atau luas dampak dari pemasaran.
Promosi (Promotion)
Babin (2016) mendefinisikan “promosi merupakan fungsi komunikasi dari perusahaan yang bertanggung jawab menginformasikan dan membujuk ataumengajak pembeli”. Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Promosi merupakan cara khusus dari iklan pribadi, promosi penjualan dan hubungan masyarakat yang dipergunakan perusahaan untuk tujuan iklan dan pemasarannya. Promosi seperti iklan bertujuan untuk memberikan informasi mengenai produk barang atau jasa yang ditawarkan guna untuk membujuk calon konsumen agar menjadi tertarik menggunakan produk barang atau jasa tersebut.
Promosi dalam strategi marketing mix dapat mencakup antara lain promosi penjualan, yakni kegiatan untuk menyampaikan pesan ke calon konsumen sehingga calon konsumen merasa tertarik untuk mengkonsumsi produk tersebut, pemasaran secara langsung, atau yang dikenal sebagai direct marketing, yaitu kegiatan pemasaran yang dilakukan secara langsung sehingga calon konsumen dapat melihat atau mencoba produk yang ditawarkan, iklan, yaitu pesan tentang produk yang disalurkan ke calon konsumen melalui media.
Peningkatan Kunjungan
Peningkatan adalah proses, cara atau perbuatan meningkatkan (usaha, kegiatan, dan lain-lain). Peningkatan adalah proses, cara perbuatan untuk menaikkan sesuatu atau usaha kegiatan untuk memajukan sesuatu, kesesuatu yang lebih baik lagi daripada sebelumnya. Istilah Peningkatan berasal dari kata tingkat yang berarti berlapis-lapis dari sesuatu yang tersusun sedemikian rupa, sehingga membentuk suatu susunan yang ideal sedangkan Peningkatan adalah kemajuan dari seseorang dari Sesuatu yang tidak tahu menjadi tahu, dari tidak bisa menjadi bisa. Sardiman (2020: 23).
Kunjungan adalah perjalanan wisata merupakan suatu perjalanan yang dilakukan oleh seseorang atau lebih dengan tujuan antara lain untuk mendapatkan kenikmatan dan memenuhi hasrat ingin mengetahui sesuatu.
Hipotesis
Menurut Sugiyono (2016), hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam sebuah kalimat pertanyaan. Dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori. Hipotesis dirumuskan atas dasar kerangka pikir yang merupakan jawaban sementara atas masalah yang Berdasarkan latar belakang dan masalah yang ada maka penulis merumuskan Hipotesis sebagai berikut :
Ho1	: Diduga produk berpengaruh terhadap peningkatan kunjungan pada wisata kambo di kota palopo.
Ho2	: Diduga harga tidak berpengaruh terhadap peningkatan kunjungan pada wisata kambo di kota palopo.
Ho3	: Diduga tempat tidak berpengaruh terhadap peningkatan kunjungan pada wisata kambo di kota palopo.
Ho4	: Diduga promosi berpengaruh terhadap peningkatan kunjungan pada wisata kambo di kota palopo.

Desain Penelitian dan Metode
Jenis penelitian yang digunakan yaitu penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Penelitian kuantitatif deskriptif digunakan untuk menggambarkan, menjelaskan, atau meringkaskan berbagai kondisi, situasi, fenomena, atau berbagai variabel penelitian menurut kejadian sebagaimana adanya yang dapat dipotret, diwawancara, diobservasi, serta yang dapat diungkapkan melalui bahan-bahan dokumenter. Populasi dalam penelitian ini adalah wisatawan yang pernah melakukan kunjungan pada tempat wisata kambo di kota palopo dan sampel dalam penelitian ini adalah 30 orang.

[bookmark: _Hlk185939098]Hasil Dan Pembahasan
Hasil Penelitian
Warga Kambo menghuni daerah perbukitan bahkan dapat dikategorikan sebagai warga gunung. Kambo terletak di kecamatan Mungkajang sebagaikecamatan kedua terbesar setelah Wara Barat di antara sembilan kecamatan yang ada di kota Palopo. Untuk wilayah kecamatan Mungkajang berada di ketinggian 43 mdpl dan berjarak 3 km ke kota Palopo. Kondisi geografis daerah Kambo yang berada di ketinggian tergolong sangat subur. Tingkat kesuburan tanah sebagai kekayaan berdampak kepada perilaku masyarakat dalam menanam tanaman. Lurah Kambo menegaskan bahwa Pola lama yang masih dilakukan warganya sehingga potensi sumber daya alam tidak maksimal.
Potensi kambo sebagai ruang komunitas dan interaksi sosial sangat besar. Warga beraktivitas sehari-hari di ruang perkotaan sebagai bagian dari proyeksi pengguna dan pengunjung dalam skala rutin. Gagasan melakukan arisan di kebunadalah salah satu alternatifnya. Bagi kaum metropolis, suasana alam yang asri menjadi pilihan dalam berakhir pekan bersama keluarga dan rekan sejawat. Dalam skala komunitas yang lebih besar yaitu pada level perusahaan. Karyawan di perusahaan memiliki salah satu agenda untuk mempererat tali silaturahmi dengan cara outbond dan mereka cenderung memilih yang alami. Aktivitas dan agenda itu diakomodir oleh gagasan pengembangan wisata kambo.
Area Kambo merupakan area yang strategis untuk melihat kota Palopo. Perspektif lain yang dinarasikan komunitas dalam mendeskripsikan Palopo. Unsur pemuda menekankan pentingnya camp area sebagai fasilitas yang dapat disediakan di Area Wisata Kambo. Gagasan desain (gambar 6) memberikan bukaan seluas-luasnya terhadap pegunungan dan pemandangan kota. Ini adalah ide dalam menanggapi potensi alam yang dimiliki masyarakat Kambo. Letak rumah berada di lereng-lereng bukit. Tapak yang cukup miring dan menantang. Desain dapat memaksimalkan citra kota di malam hari dan keindahan kebun-kebun warga di atas bukit pada siang hari
Negeri di atas awan juga dimiliki salah satu area di Kawasan Kambo. Titik puncak tertinggi sebagai salah satu tujuan pemuda untuk melakukan akhir dari pendakian. Puncak tertinggi tersebut bernama Buntu Pao. Masyarakat menyebutpuncak itu sebagai tirowali (dapat melihat ke kanan dan ke kiri). Dalam desain telah diakomodir konsep tirowali dengan memberikan jendela bangunan di bagian kanan dan kiri secara memanjang. Kisah-kisah masyarakat yang dikonstruksikanmemiliki signifikansi yang sangat beragam (Sutrisno, 2022).
Uji Regresi linear berganda
Penelitian ini menggunakan uji regresi berganda untuk memperediksi seberapa besar hubungan antara produk, harga dan tempat terhadap peningkatan kunjungan di wisata kambo di kota palopo. Analisis ini menggunakan data berdasarkan kuesioner yang telah di bagikan , perhitungan uji ini yang telah di lakukan dengan bantuan SPSS, adapun hasil dari uji analisis regresi berganda dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 1
Uji regresi linear berganda

	Coefficientsa

	

Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	

T
	

Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	.613
	1.503
	
	.408
	.687

	
	X1
	.193
	.105
	.139
	1.839
	.078

	
	X2
	-.086
	.085
	-.059
	-1.012
	.321

	
	X3
	-.065
	.113
	-.045
	-.575
	.570

	
	X4
	1.266
	.075
	.922
	16.949
	.000

	a. Dependent Variable: Y


       Sumber : Hasil pengolahan data primer dan SPSS 2023
Berdasarkan persamaan regresi di atas, demekian dapat di peroleh persamaan regresi seperti berikut :
Y = 0,613 + 0,193 X1- 0,86 X2- 065 X3+1,266 X4
Nilai dari produk ( X1) terhadap peningkatan kunjungan (Y) sebesar 0, 193, nilai dari Harga (X2) terhadap peningkatan kunjungan (Y) sebesar 0,86 dan nilai dari tempat (X3) terhdap peningkatan kunjungan (Y) sebesar 0,65. Dijelaskan bahwa persamaan regresi di peroleh sebagai berikut pada variabel produk (X1) di mana produk , nilai dari promosi (X4) terhadap peningkatan kunjungan (Y) sebesar 1,266 yang ada di wisata kambo kota palopo untuk para 
wisatawan karena biaya vasilitas villa cukup mahal.
Uji Hipotesis
Uji t bertujuan mengetahui ada atau tidaknya pengaruh parsial (sendiri) yang di berikan variabel bebas (X2) ,dan (X4) terhadap variabel terikat (Y).Variabel bebas (X1) terhadap variabel terikat (Y) di katakan tidak berpengaruh secara signifikan terhadap suatu variabel.
Derajat signifikan yang di gunakan adalah lebih kecil dari 0,05 maka suatu variabel dikatakan berpengaruh secara signitifikan terhadap variabel yang lain (Ghozali 2016) . Adapun krekteria penerimaan dan penolakan hipotesis adalah :
a. jika t hitung > t tabel maka Ho di terima
b. jika t hitung < t tabel maka Ha di tolak
Tabel 2
Hasil Uji tCoefficientsa


Model
Unstandardized Coefficients
Standardized Coefficients


T


Sig.

B
Std. Error
Beta


1
(Constant)
.613
1.503

.408
.687

1
.193
.105
.139
1.839
.078

X2
-.086
.085
-.059
-1.012
.321

X3
-.065
.113
-.045
-.575
.570

X4
1.266
.075
.922
16.949
.000
 . Dependent Variable: Y











              Sumber : Hasil pengolahan data primer dan SPSS 2023
Berdasarkan hasil ujia t diatas diketahui hasil coefficents regresi dengan uji t yaitu:
Untuk variabel produk (X1) diperoleh nilai t hitung sebesar lebih kecil dari t tabel sebesar 1,702 dengan signifikan 0,00> 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa 1,839 > 1,702 menyatakan bahwa produk memeberikan pengaruh terhadap peningkatan kunjungan wisata kambo kota Palopo.
Untuk variabel harga (X2) diperoleh t hitung-1,012lebih besar dari t tabel sebesar 1,702 denan signifikansi 0,00 < 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa -1,012<1,702 dapat di simpulakan bahwa Harga tidak berpengaruh terhadap peningkatan kunjungan wisata kambo di kota palopo.
Untuk variabel tempat (X3) diperoleh t hitung-0,575lebih besar dari t tabel sebesar 1,702 denan signifikansi 0,00 < 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa -0,575<1,702 dapat di simpulkan bahwa tempat tidak berpengaruh di wisata kambo di kota palopo.
Untuk variabel promosi (X4) diperoleh t hitung 16,949lebih besar dari t tabel sebesar 1,702 dengan nilai signifikansi 0,00 > 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa 16,949> 1,702 dapat di simpulkan bahwa promosi bepengaruh di wisata kambo di kota palopo.
Pembahasan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 30 sampel maka dapat di ketahui bagaimana hasil dari tanggapan para responden terhadap variabel- variabel pernyataan yang telah di ajukan pada kuesioner
Uji t variabel produk (X1)
Untuk variabel produk (X1) diperoleh nilai t hitung sebesar  lebih kecil dari t tabel sebesar 1,702 dengan signifikan 0,00> 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa 1,839 > 1,702 menyatakan bahwa produk memeberikan pengaruh terhadap peningkatan kunjungan wisata kambo kota Palopo . Penelitian ini sejalan dengan penelitian Yofina Muliati (2018) yang di mana menyatakan Produk, Promosi, Lokasi yang telah berpengaruhh positif terhadap minat berkunjung kembali.
Hal ini dapat di lihat bahwa peningkatan kunjungan berpengaruh dengan produk di karenakan salah satu alat ukur dari sebuah pelayanan di mana dapat mempengaruhi kepuasan pelanggan, karena dengan adanya fasilitas hal tersebut dapat membantu pelanggan dalam beraktifitas dan merasa nyaman.
Berdasarkan hasil kesimpulan di atas yaitu, telah di nyatkan produk berpengaruh terhadap peningkatan kunjungan di wisata kambo kota palopo.


uji t variabel harga (X2) 
Untuk variabel harga (X2) diperoleh t hitung-1,012 lebih besar dari t tabel sebesar 1,702 dengan signifikansi 0,00 < 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa -1,012<1,702 dapat di simpulakan bahwa Harga tidak berpengaruh terhadap peningkatan kunjungan wisata kambo di kota palopo. Penelitian ini tidak sejalan dengan Awaluddin (2021) yang di mana hasil analisis yang telah di dapatkan mengenai peningkatan jumlah wisatawan yang telah berkunjung di kota palopo.
Hal ini dapat di lihat bahwa variabel harga tidak memberikan pengaruh di karenakan harga tiket yang telah di tawarkan pada hari biasa tidak memberikan peningkatan kunjungan di wisata kambo tersebut, padahal tiket yang telah di tawarkan lebih murah dari hari libur.
Uji t variabel Lokasi (X3)
Untuk variabel tempat (X3) diperoleh t hitung-0,575 lebih besar dari t tabel sebesar 1,702 denan signifikansi 0,00 > 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa -0,575> 1,702 dapat di simpulkan bahwa tempat tidak berpengaruh di wisata kambo di kota palopo, penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian Nining Yiniati (2023) yang di mana hasil analisis yang telah di dapatkan mengenai aspek bauran pemasaran yang menunjukan performa yang baik dalam memmperlihatkan bahwa candi Brobudur adalah destinasi wisata yang sudah maju.
Hal ini dapat di lihat bahwa variabel Lokasi tidak memberikan pengaruh di karenakan titik lokasi yang akan di kunjungi cukup mudah di temukan meskipun jalanan ke lokasi wisata curam.
Uji t variabel promosi (X4)
Untuk variabel promosi (X4) diperoleh t hitung 16,949 lebih besar dari t tabel sebesar 1,702 dengan nilai signifikansi 0,00 > 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa 16,949>1,702 dapat di simpulkan bahwa Promosi bepengaruh di wisata kambo di kota palopo , Penelitian ini sejalan dengan penelitian Ismiyati (2016) yang telah menyatakan bahwa promosi berpengaruh secara positif dan signifikan.

Simpulan Dan Saran
Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah di lakukan, maka dapat di tarik kesimpulan sebagai berikut :
Untuk variabel produk (X1) diperoleh nilai t hitung sebesarlebih kecil dari t tabel sebesar 1,702 dengan signifikan 0,00> 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa 1,839 > 1,702 menyatakan bahwa produk memeberikan pengaruh terhadap peningkatan kunjungan wisata kambo kota Palopo.
Untuk variabel harga (X2) diperoleh t hitung-1,012lebih besar dari t tabel sebesar 1,702 denan signifikansi 0,00 < 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa -1,012<1,702 dapat di simpulakan bahwa Harga tidak berpengaruh terhadap peningkatan kunjungan wisata kambo di kota palopo.
Untuk variabel tempat (X3) diperoleh t hitung-0,575lebih besar dari t tabel sebesar 1,702 denan signifikansi 0,00 < 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa -0,575<1,702 dapat di simpulkan bahwa tempat tidak berpengaruh di wisata kambo di kota palopo.
Untuk variabel promosi (X4) diperoleh t hitung 16,949lebih besar dari t tabel sebesar 1,702 dengan nilai signifikansi 0,00 > 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa 16,949> 1,702 dapat di simpulkan bahwa promosi bepengaruh di wisata kambo di kota palopo.
Saran
Berdasarkan kesimpulan hasil penelitian yang dipaparkan diatas, maka penulis mengajukan saran sebagai berikut:
Harga tiket saat wekeend agar kiranya dapat di kurangi agar pengunjung dapat menikmati dengan nyaman suana wisata kambo dengan membayar tiket masuk dengan harga yang cukup murah.
Kondisi akses jalan ke lokasi wisata kambo agar kiranya lebih perbaiki dan memeberikan keamanan di setiap sisi jalanan yang curam agar pengunjung merasa lebih aman lagi saat mengakses jalan ke wisata kambo.
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