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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian di Destinasi Srambang Park, maka penulis dapat 

menarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategi promosi dalam meningkatkan kunjungan wisatawan di 

Destinasi Srambang Park, pengelola melakukan berbagai bentuk 

promosi. Periklanan (advertising), Destinasi Srambang Park 

menggunakan media cetak (koran) dan media elektronik (radio, 

televisi, internet). Penjualan perseorangan (personal selling), 

Srambang Park melakukan kegiatan melalui bazar wisata Kabupaten 

Ngawi. Promosi penjualan (sales promotion), Srambang Park 

memberikan potongan harga tiket kepada wisatawan yang datang 

dalam bentuk rombongan sebesar 20%, 25%, sampai 50%. Hubungan 

masyarakat (public relation), Destinasi Srambang Park melakukan 

kerja sama dengan berbagai pihak untuk melakukan promosi. Dan 

untuk pemasaran langsung (direct marketing), Destinasi Srambang 

Park melakukan  secara  face to face melalui kegiatan bazar dan juga 

tanpa tatap muka melalui media sosial (Instagram dan Facebook). 
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2. Untuk menentukan strategi promosi yang efektif dalam mempromosikan 

Destinasi Srambang Park, maka perlu menggunakan analisis SWOT. Hasil 

perhitungan skor faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan faktor 

eksternal (peluang dan ancaman) disimpulkan bahwa Destinasi Srambang 

Park berada pada posisi kuadran 3 yang artinya menghadapi peluang pasar 

yang besar, tetapi di lain pihak, Destinasi Srambang Park menghadapi 

beberapa kendala dan kelemahan internal. Berdasarkan faktor internal dan 

faktor eksternal strategi promosi Srambang Park dalam meningkatkan 

kunjungan wisatawan, maka dapat dikombinasikan menjadi bentuk 

alternatif strategi. Dirumuskan Strategi SO (Strength – Opportunity) yaitu: 

a. Iklan dilakukan secara terus-menerus dengan memanfaatkan teknologi 

yang semakin berkembang akan memudahkan dalam beriklan. 

b. Update di berbagai media sosial secara berkala dan menjawab 

pertanyaan netizen. 

c. Menyelenggarakan event-event menarik yang bekerja sama dengan 

pihak lain. 

Strategi WO (Weakness – Opportunity) dirumuskan sebagai berikut: 

a. Mengoptimalkan kegiatan promosi yang ada. 

b. Membuat website khusus untuk memberikan informasi lengkap terkait 

Destinasi Srambang Park. 

c. Membuat brosur yang memuat tentang Destinasi Srambang Park. 

d. Memasang Iklan di papan reklame agar dapat menarik perhatian orang 

untuk berkunjung ke Destinasi Srambang Park. 
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Strategi ST (Strength – Treath) dirumuskan sebagai berikut: 

a. Merancang desain iklan. 

b. Memperluas hubungan kerja sama (sekolah, komunitas, instansi, 

government, industri pariwisata, agen perjalanan wisata, media massa, 

dan sponsorship). 

Strategi WT (Weakness – Threath) dirumuskan sebagai berikut: 

a. Optimalisasi dan menambah kegiatan promosi yang lebih kreatif dan 

inovatif. 

b. Merekrut SDM yang profesional di bidang promosi. 

 

B. Saran 

1. Pengelola Destinasi Srambang Park sebaiknya mengoptimalkan 

kembali promosi melalui media sosial, seperti Instagram, Facebook, 

dan Twitter. Media sosial bisa menjangkau khalayak yang lebih luas. 

2. Mengikuti bazar atau pameran yang diselenggarakan di luar daerah. 

Hal ini membuat Srambang Park bisa lebih dikenal oleh banyak orang. 

3. Menambah kegiatan promosi lain yang lebih kreatif dan inovatif. 

Pengelola bisa memanfaat media sosial untuk melakukannya. Misalnya 

saja dengan mengadakan lomba vidio pendek tentang Destinasi 

Srambang Park atau bisa juga dengan mengadakan giveaway berupa 

tiket masuk gratis kepada wisatawan yang beruntung. 
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LAMPIRAN 1 

(Wawancara dengan Ibu Andri Ragil Lestari selaku Manager Marketing) 

(Wawancara dengan Bapak Hariyanto selaku General Manager) 



 
 

 
 

 

HASIL WAWANCARA 

 

 

Pengelola Destinasi Srambang Park Ngawi 

Nama     :  Andri Ragil Lestari 

Jabatan    :  Manager Marketing 

Hari / Tanggal    :  6 Mei 2021 

A. Periklanan (Advertising) 

1. Bagaimana periklanan yang dilakukan Destinasi Srambang Park? 

“Kami melakukan periklanan melalui media cetak maupun media 

elektronik. Untuk iklan media cetak yang kami lakukan yaitu koran. Kami 

sering memasang iklan di Koran Jawa Pos Radar Madiun. Iklan media 

cetak lainnya seperti brosur kami belum ada. Dahulu kami sempat 

membuat brosur saat mengikuti Bazar Wisata Kabupaten Ngawi, namun 

setelah itu kami belum membuat brosur lagi secara khusus yang memuat 

tentang Destinasi Srambang Park. Sementara untuk iklan media elektronik 

yang kami lakukan yaitu radio, televisi, dan internet.” 

2. Seberapa efektifkah metode ini? Apa kelebihan metode yang digunakan? 

“Metode periklanan sangat efektif karena daya jangkauannya sangat luas. 

Kelebihan metode ini yaitu dalam menyampaikan informasi kepada 

masyarakat tidak membutuhkan waktu yang lama.” 

LAMPIRAN 2 



 
 

 
 

3. Media apa yang terbaik untuk menjangkau masyarakat secara luas? 

“Memilih media yang tepat adalah sebuah langkah yang peting dalam 

beriklan. Media terbaik untuk menjangkau masyarakat secara luas  yaitu 

media elektronik.” 

4. Apa saja yang menjadi kendalanya? 

“Melakukan promosi menggunakan metode periklanan memakan biaya 

yang tidak sedikit. Biaya iklan elektronik jauh lebih mahal, namun dapat 

menjangkau masyarakat secara luas. Untuk perkembangan promosi ke 

depannya, kami ingin menambah iklan melalui website. Kami belum 

mempunyai website khusus yang berisikan informasi mengenai Destinasi 

Srambang Park. Saat ini kami melakukan iklan virtual online atau iklan di 

media sosial yang kebanyakan bersifat free. Kami mempunyai akun official 

Instagram, Facebook, dan Youtube.” 

B. Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 

1. Bagaimana personal selling yang dilakukan Destinasi Srambang Park? 

“Destinasi Srambang Park melakukan personal selling melalui kegiatan 

bazar. Kami setiap tahun rutin mengikuti Bazar Wisata Kabupaten Ngawi, 

namun untuk tahun 2020 kemarin tidak diselenggarakan bazar karena 

terkait pandemi. Tujuan kami mengikuti bazar tersebut yaitu agar bisa 

memperkenalkan Destinasi Srambang Park kepada masyarakat. Pada saat 

itu, kami juga sempat membuat brosur dan menyebarkannya. Dengan 



 
 

 
 

adanya  brosur tersebut, kami berharap bisa memberikan informasi terkait 

Destinasi Srambang Park.” 

2. Apakah dalam kegiatan personal selling menggunakan media, seperti 

media cetak dan media elektronik? Sebutkan media yang digunakan! 

“Dalam kegiatan personal selling kami menggunakan media cetak yaitu 

brosur. Meskipun sekarang Destinasi Srambang Park belum mempunyai 

brosur khusus, namun pada saat mengikuti Bazar Wisata Kabupaten Ngawi 

tahun 2018 & 2019, kami sempat membuat untuk mempersiapkan kegiatan 

personal selling.” 

3. Berapa kali frekuensi Destinasi Srambang Park melakukan kegiatan 

personal selling? 

“Kami melakukan kegiatan personal selling hanya pada saat ada acara 

bazar atau event saja.” 

4. Apa kelebihan metode yang digunakan?  

“Melalui kegiatan personal selling ini kami melakukan pendekatan yang 

baik dengan komunikasi tatap muka. Kami dapat mengetahui secara 

langsung bagaimana keinginan calon wisatawan, serta rasa suka maupun 

rasa tidak suka. Saran dan keluhan yang kami terima dapat menjadi 

evaluasi ke depannya.”  

 

 



 
 

 
 

5. Apa saja yang menjadi kendalanya? 

“Kalau untuk kendala dari kegiatan personal selling ini adalah biaya yang 

tinggi. Selain itu hasil yang tidak menentu, karena terkadang tidak 

mencapai target yang telah ditentukan. Jangkauannya lebih rendah, 

mengingat kegiatan ini dilakukan dari mulut ke mulut.” 

C. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

1. Bagaimana bentuk promosi penjualan yang dilakukan Destinasi Srambang 

Park? 

“Promosi penjualan merupakan salah satu cara kami untuk meningkatkan 

jumlah kunjungan wisatawan. Bentuk promosi penjualan yang kami 

lakukan adalah pemberian diskon kepada rombongan wisatawan seperti 

rombongan sekolah, komunitas, instans, dan lainnya. Diskon yang kami 

berikan 20%, 25%, sampai 50%. Kalau bentuk promosi penjualan yang 

lain seperti pemberian hadiah misal jam dinding, kalender, atau kaos, kami 

belum melakukannya. Saat ini bentuk promosi penjualan yang kami 

lakukannya hanya pemberian potongan harga tiket atau diskon.” 

2. Apakah dalam melakukan promosi penjualan Destinasi Srambang Park 

menggunakan media, seperti media cetak dan media elektronik? Sebutkan 

media yang digunakan! 

“Dalam melakukan promosi penjualan ini kami memanfaatkan media 

sosial. Dalam memberikan informasi mengenai adanya pemberian 



 
 

 
 

potongan harga atau diskon ini biasanya kami infokan melalui media 

sosial, seperti Instagram dan Facebook.” 

3. Seberapa efektifkah metode ini? Apa kelebihan metode yang digunakan? 

“Metode promosi penjualan ini begitu efektif karena dengan adanya 

pemberian potongan harga tiket atau diskon untuk rombongan, wisatawan 

menjadi tertarik untuk datang beramai-ramai dalam bentuk rombongan. 

Hal ini tentunya dapat meningkatkan jumlah kunjungan wisatawan.” 

4. Bagaimana cara mempertahankan agar promosi penjualan tersebut dapat 

menarik wisatawan? 

“Kalau cara mempertahankan agar promosi penjualan bisa menarik 

wisatawan mungkin nanti untuk perkembangannya kami bisa saja 

memberikan hadiah tertentu kepada wisatawan, entah itu kalender, kaos,  

atau hadiah lainnya.” 

D. Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

1. Bagaimana bentuk kegiatan publik relation yang dilakukan Destinasi 

Srambang Park? 

 “Kegiatan public relation yang kami lakukan seperti pendekatan dengan 

kelompok-kelompok pelaku wisata. Selain itu kami juga melakukan 

pendekatan dengan masyarakat sekitar lokasi Srambang Park. Dari awal 

Destinasi Srambang Park berdiri hingga sekarang kami berusaha menjalin 

hubungan baik dengan masyarakat di sekitar. Ketika ada event-event 

tertentu kami biasanya mengundang masyarakat sekitar untuk hadir. Kami 



 
 

 
 

ingin hubungan dengan masyarakat lebih dekat (kekeluargaan). Selain 

melakukan pendekatan tersebut, kami juga melakukan kerja sama dengan 

berbagai pihak.” 

2. Apa tujuan dari kegiatan tersebut? 

“Tujuan dari kegiatan Public Relation ini untuk membangun citra 

Srambang Park yang positif dan meningkatkan partisipasi dan dukungan 

langsung dari masyarakat.” 

3. Apakah dalam melakukan public relation terdapat kerja sama? Dengan 

siapa biasanya dilakukan? 

“Kami berkerja sama dengan berbagai pihak untuk mempromosikan 

Destinasi Srambang Park yaitu Dinas Pariwisata, Kebudayaan, Pemuda, 

dan Olahraga Kabupaten Ngawi (DISPARPORA), Asosiasi Desa Wisata 

Indonesia Kabupaten Ngawi (ASIDEWI), Dimas Diajeng Kabupaten Ngawi 

(DIMDI), Lembaga Masyarakat Desa Hutan (LMDH), Generasi Pesona 

Indonesia Kabupaten Ngawi (GENPI), Kelompok Sadar Wisata 

(POKDARWIS), media massa, travel agent, dan sponsorship.” 

4. Apa keuntungan melakukan public relation tersebut? 

“Kami berkerja sama dengan berbagai pihak untuk mempromosikan 

Destinasi Srambang Park. Kami memanfaatkan segala peluang yang ada. 

Dari proses public relation tersebut dapat membantu kami menghemat 

biaya untuk menjangkau khalayak luas dibandingkan penggunaan 



 
 

 
 

promosi berbayar. Hal ini tentunya memudahkan agar target Destinasi 

Srambang Park bisa tercapai dengan optimal.” 

E. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

1. Bagaimana bentuk kegiatan pemasaran langsung yang dilakukan Destinasi 

Srambang Park? 

“Pemasaran langsung yang kami lakukan yaitu melalui kegiatan bazar. Di 

sini kami bisa melakukan face to face dengan mereka yang datang ke stand 

bazar. Kami bisa melihat respon atau tanggapan langsung dari mereka. 

Hal ini menjadi kesempatan kami untuk membangun hubungan yang baik 

dengan calon wisatawan. Jika hal ini berhasil tentu akan sangat 

menguntungkan bagi Destinasi Srambang Park.” 

2. Apakah Destinasi Srambang Park juga melakukan pemasaran langsung 

melalui media sosial? 

“Dalam melakukan pemasaran langsung atau direct marketing, selain 

secara face to face, kami juga melakukan direct marketing tanpa tatap 

muka, misalnya melalui media sosial yang mudah diakses oleh semua 

masyarakat seperti Facebook, Instagram, dan Youtube.” 

3. Seberapa efektifkah metode tersebut? Apa kelebihan metode yang 

digunakan? 

“Metode pemasaran langsung ini cukup efektif, karena kami bisa 

melakukan kontak langsung dengan mereka, misalnya saja pemasaran 

langsung melalui kegiatan bazar. Kami bisa berinteraksi dengan mereka 



 
 

 
 

yang datang ke stand bazar secara langsung. Mereka yang datang ke stand 

bisa leluasa untuk bertanya informasi apa saja mengenai Destinasi 

Srambang Park. Selain itu untuk pendukung dari promosi dalam kegiatan 

direct marketing ini yaitu media sosial. Meski tanpa bertatap muka secara 

langsung dan berada di tempat yang berbeda, kami bisa merespon mereka 

jika ada pertanyaan mengenai Destinasi Srambang Park. Melalui metode 

direct marketing menjadi kesempatan kami untuk membangun hubungan 

yang baik dengan mereka.” 

4. Apa saja yang menjadi kekurangannya? 

“Kegiatan direct marketing ini memakan waktu yang tidak sedikit, karena 

direct marketing kan bersifat pribadi. Kami mendekati setiap calon 

wisatawan secara individual. Misal saja di media sosial, kami harus 

merespon satu per satu jika ada pertanyaan mengenai Destinasi Srambang 

Park. Apabila kami mendapat komplain dari wisatawan di media sosial 

karena ketidakpuasan selama berkunjung, maka kami juga harus memberikan 

jawaban yang tepat atas komplain tersebut dan menyikapinya dengan baik.” 

  



 
 

 
 

HASIL WAWANCARA 

 

 

Pengelola Destinasi Srambang Park Ngawi 

Nama     :  Hariyanto 

Jabatan    :  General Manager 

Hari / Tanggal    :  8 Mei 2021 

A. Periklanan (Advertising) 

1. Bagaimana periklanan yang dilakukan Destinasi Srambang Park? 

“Kami beriklan dengan tujuan untuk memperkenalkan dan juga 

mempromosikan Srambang Park sebagai salah satu destinasi unggulan di 

Kabupaten Ngawi. Kami beriklan baik melalui media cetak maupun media 

elektronik, seperti koran, radio, televisi, dan internet.” 

2. Seberapa efektifkah metode ini? Apa kelebihan metode yang digunakan? 

“Metode ini sangat efektif karena dapat menjangkau masyarakat secara 

luas. Kelebihan metode ini, kita dapat menyampaikan informasi mengenai 

Destinasi Srambang Park secara cepat, misalnya saja iklan melalui media 

sosial. Kami pernah mencoba memasang iklan di Instagram @aboutngawi 

dan @magetanbanget. Dengan biaya sekitar masing-masing 1 juta kami 

dapat memasang iklan di sana. Jumlah 4 kali posting dalam sebulan. 

Setelah memasang iklan di sana, Destinasi Srambang Park mendadak viral 

dan mulai dikenal oleh banyak orang.” 

LAMPIRAN 3 



 
 

 
 

3. Media apa yang terbaik untuk menjangkau masyarakat secara luas? 

“Masing-masing media dalam beriklan mempunyai kelebihan dan 

kekurangannya masing-masing. Iklan melalui media elektronik dapat 

menjangkau masyarakat secara luas dan cepat, misalnya saja periklanan 

media sosial. Media sosial telah mengalami pertumbuhan luar biasa dalam 

beberapa tahun terakhir. Media sosial menawarkan jangkauan yang luas 

dengan potensi viral marketing.” 

4. Apa saja yang menjadi kendalanya? 

“Yang  menjadi kendala dalam beriklan yaitu biaya yang cukup tinggi. 

Terlebih ketika memasang iklan melalui media elektronik, biayanya jauh 

lebih mahal, tapi kami berusaha untuk beriklan melalui media ini, seperti 

radio dan televisi. Untuk iklan melalui radio rutin kami lakukan hampir 

setiap tahunnya sekitar 6 bulan di Radio Bahana FM Ngawi. Sementara 

untuk iklan melalui televisi kita menggunakan media patner lokal yaitu JTV 

Madiun, Garda TV, dan Sakti TV Madiun. Kami juga pernah beriklan di 

media TV nasional yaitu Trans 7. Meskipun biaya iklan televisi sangat 

mahal, namun dapat menjangkau wilayah yang sangat luas.” 

B. Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 

1. Bagaimana personal selling yang dilakukan Destinasi Srambang Park? 

“Kami melakukan personal selling untuk mempromosikan Destinasi 

Srambang Park kepada masyarakat. Dengan melakukan komunikasi 

langsung tatap muka sehingga mereka bisa merasa dekat dengan kami. 



 
 

 
 

Melalui kegiatan personal selling ini, selain memberikan informasi terkait 

Srambang Park, kami juga menampung keluhan dan saran. Hal ini sangat 

bermanfaat, karena nanti bisa kami identifikasikan untuk strategi 

kedepannya seperti apa.” 

2. Apakah dalam kegiatan personal selling menggunakan media, seperti 

media cetak dan media elektronik? Sebutkan media yang digunakan! 

“Pada saat melakukan kegiatan personal selling di acara bazar, kami 

selalu mempersiapkan brosur untuk dibagikan kepada orang yang datang 

ke stand.” 

3. Berapa kali frekuensi Destinasi Srambang Park melakukan kegiatan 

personal selling? 

“Kami jarang melakukan kegiatan personal selling, paling hanya pada 

saat ada acara-acara tertentu saja seperti bazar atau pameran.” 

4. Apa kelebihan metode yang digunakan? 

“Kegiatan personal selling ini mampu mempengaruhi orang secara 

langsung, yaitu berupa kalimat bujukan untuk datang ke Destinasi 

Srambang Park. Namun memang diperlukan kemampuan yang baik dalam 

menarik minat mereka.” 

5. Apa saja yang menjadi kendalanya? 

“Kendalanya sih dari biayanya yang tidak sedikit. Kami harus 

mempersiapkan berbagai hal. Terlebih kami harus mencari tenaga yang 



 
 

 
 

berpengalaman dan ahli di bidangnya, karena personal selling dilakukan 

langsung tatap muka, sehingga membutuhkan tenaga yang pandai dalam 

berkomunikasi.” 

C. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

1. Bagaimana bentuk promosi penjualan yang dilakukan Destinasi Srambang 

Park? 

“Bentuk promosi penjualan yang kami lakukan adalah memberikan diskon 

tiket kepada rombongan wisatawan. Rombongan yang datang bermacam-

macam, ada yang dari sekolah, komunitas, instansi, dan lainnya. Diskon 

yang kami berikan juga bervariasi, ada yang 20%, 25%, dan 50%.” 

2. Apakah dalam melakukan promosi penjualan Destinasi Srambang Park 

menggunakan media, seperti media cetak dan media elektronik? Sebutkan 

media yang digunakan! 

“Kalau untuk hal ini paling kami menggunakan media sosial sebagai 

sarana untuk membagikan informasi mengenai pemberian diskon kepada 

rombongan wisatawan. Kadang kami juga infokan ketika melakukan iklan 

di radio.” 

3. Seberapa efektifkah metode ini? Apa kelebihan metode yang digunakan? 

“Metode promosi penjualan ini kami rasa cukup efektif. Pemberian diskon 

tiket masuk rombongan yang kami lakukan merupakan bagian untuk 

menggerakan wisatawan agar datang beramai-ramai untuk mengunjungi 

Destinasi Srambang Park. Sejauh ini telah menunjukkan hasil yang baik” 



 
 

 
 

4. Bagaimana cara mempertahankan agar promosi penjualan tersebut dapat 

menarik wisatawan? 

“Dengan cara update terus di media sosial. Memberikan informasi 

mengenai adanya diskon tiket masuk rombongan agar semakin banyak 

orang yang tahu. Pada saat mengikuti bazar, kami juga kerap menginfokan 

terkait pemberian diskon ini untuk wisatawan yang datang dalam bentuk 

rombongan.” 

D. Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

1. Bagaimana bentuk kegiatan public relation yang dilakukan Destinasi 

Srambang Park? 

“Bentuk kegiatan public relation yang telah dilakukan oleh Destinasi 

Srambang Park bermacam-macam. Kami berusaha melakukan public 

relation dengan baik, seperti berkoordinasi dengan pihak-pihak terkait 

utamanya Pemda dalam hal pengelolaan wisata dan promosi. Selanjutnya 

kami selalu berkomunikasi dengan biro-biro wisata dan perjalanan untuk 

promosi. Lalu ketika ada permasalahan yang muncul, kami berusaha 

menjawab dan mencari solusinya. Selain itu, public relation lainnya yang 

kami lakukan adalah melakukan pendekatan dengan kelompok-kelompok 

pelaku wisata. Kegiatan saling mendukung tumbuh berkembangnya wisata. 

Kami juga melakukan pendekatan dengan masyarakat di sekitar lokasi 

Destinasi Srambang Park.” 

 



 
 

 
 

2. Apa tujuan dari kegiatan tersebut? 

“Tujuannya adalah untuk menjaga hubungan yang baik dengan berbagai 

pihak agar target Destinasi Srambang Park bisa tercapai dengan optimal. 

Kami juga berharap agar masyarakat sekitar bisa turut berapartisipasi 

dalam mempromosikan Srambang Park.” 

3. Apakah terdapat kerja sama? Dengan siapa biasanya dilakukan? 

“Kami berkerja sama dengan Kelompok Sadar Wisata (POKDARWIS), 

Lembaga Masyarakat Desa Hutan (LMDH), DISPARPORA, Generasi 

Pesona Indonesia Kabupaten Ngawi (GENPI, Asosiasi Desa Wisata 

Indonesia Kabupaten Ngawi (ASIDEWI), Dimas Diajeng Kabupaten 

Ngawi, sponsorship, dan biro wisata dan perjalanan.” 

4. Apa keuntungan melakukan public relation tersebut? 

“Membangun dan memperkuat hubungan dengan berbagai pihak, sehingga 

secara tidak langsung menanamkan citra positif Srambang Park yang kuat 

di mata masyarakat.” 

E. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

1. Bagaimana bentuk kegiatan pemasaran langsung yang dilakukan Destinasi 

Srambang Park? 

“Destinasi Srambang Park melakukan kegiatan pemasaran langsung atau 

direct marketing melalui bazar dan media sosial. Srambang Park belum 

memiliki website, jadi saat ini kami hanya bisa memanfaatkan media 



 
 

 
 

sosial. Melalui media sosial tersebut calon wisatawan bisa mengakses 

dengan mudah mengenai informasi yang terkait tentang Destinasi 

Srambang Park.” 

2. Apakah Destinasi Srambang Park juga melakukan pemasaran langsung 

melalui media sosial? 

“Destinasi Srambang Park dalam melakukan kegiatan direct marketing 

juga melalui media sosial yaitu Instagram, Facebook, dan Youtube. Kalau 

untuk Twitter kami belum ada. Media sosial menjadi wadah kami untuk 

menginformasikan tentang Destinasi Srambang Park. Untuk Instagram 

bisa diakses melalui @srambangpark. Untuk Facebook dan Youtube bisa 

diakses melalui @Srambang Park Ngawi.” 

3. Seberapa efektifkah metode tersebut? Apa kelebihan metode yang 

digunakan? 

“Metode direct marketing ini begitu efektif. Kami bisa secara personal 

dekat dengan calon wisatawan, baik secara tatap muka maupun tidak. 

Kami juga mendapatkan umpan balik langsung dari mereka. Hal ini dapat 

menjadi peluang kami untuk membangun hubungan baik dengan para 

calon wisatawan.” 

4. Apa saja yang menjadi kekurangannya? 

“Kalau untuk kekurangannya sendiri mungkin pada saat kami melakukan 

direct marketing melalui kegiatan bazar. Kami harus mendekati calon 



 
 

 
 

wisatawan secara individual. Hal itu tentunya membuat kami sulit 

menjangkau khalayak yang lebih luas.” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

KUISIONER PENELITIAN 

 

IDENTITAS RESPONDEN 

Nama : 

Divisi : 

Bagian ini terdiri dari dua bagian, yaitu: 

1. Kondisi internal, tujuannya untuk mendapatkan faktor-faktor yang menjadi 

kekuatan dan kelemahan Destinasi Srambang Park Ngawi. 

2. Kondisi eksternal, tujuannya untuk mendapatkan faktor-faktor yang 

menjadi peluang dan ancaman Destinasi Srambang Park Ngawi. 

Cara pengisian: 

1. Penilaian kondisi ini, responden diminta untuk menilai Destinasi 

Srambang Park saat ini 

2. Penilaian urgensi, responden diminta untuk menilai tingkat urgensi faktor 

tersebut untuk ditangani. Penilaian ini berhubungan dengan skala prioritas 

dalam menyelesaikan permasalahan yang dihadapi. 

 

Acuan pengisian kuesioner adalah sebagai berikut: 

Penilaian Kondisi saat ini Kekuatan:  Penilaian urgensi penilaian: 

 

  

Angka 1  =  Kurang 

Angka 2  =  Cukup 

Angka 3  =  Baik 

Angka 4  =  Sangat baik 

Angka 1  =  Tidak penting 

Angka 2  =  Kurang penting 

Angka 3  =  Penting 

Angka 4  =  Sangat penting 
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Analisis Faktor-Faktor Internal (IFAS) Penilaian Kondisi Saat Ini Urgensi Penanganan 

Kekuatan (Strength) 1 2 3 4 1 2 3 4 

S1 Melakukan promosi melalui media 

visual, audio, dan audio visual. 

        

S2 Memiliki akun Instagram, Facebook, 

dan You Tube yang memuat tentang 

Destinasi Srambang Park. 

        

S3 Pemberian diskon atau potongan harga 

kepada rombongan wisatawan. 

        

S4 Penyelenggaraan event-event menarik.         

S5 Bekerja sama dengan Dinas 

Pariwisata, Kebudayaan, Pemuda dan 

Olahraga dalam mempromosikan 

Destinasi Srambang Park. 

        

Kelemahan (Weakness) 1 2 3 4 1 2 3 4 

W1 Strategi promosi yang sudah 

dilakukan belum optimal. 

        

W2 Belum memiliki website yang memuat 

tentang hal-hal yang berisikan 

Destinasi Srambang Park. 

        

W3 Kurangnya jumlah SDM yang 

profesional di bidang promosi. 

        

W4 Belum memiliki brosur khusus yang 

memuat tentang Destinasi Srambang 

Park. 

        

W5 Belum tersedianya baliho atau space 

iklan yang berisikan tentang hal-hal 

Destinasi Srambang Park. 

        

 

Analisis Faktor-Faktor Eksternal (EFAS) Penilaian Kondisi Saat Ini Urgensi Penanganan 

Peluang (Opportunity) 1 2 3 4 1 2 3 4 

O1 Memanfaatkan sosial media sebagai 

media promosi karena sangat murah 

dan mudah diakses. 

        

O2 Mengadakan kegiatan yang rutin 

untuk mempromosikan Destinasi 

Srambang Park. 

        

O3 Teknologi yang semakin berkembang 

akan memudahkan periklanan produk. 
        

O4 Brand image atau persepsi masyarakat 

terhadap Srambang Park sangat tinggi. 
        

O5 Mengikuti bazar wisata secara         



 
 

 
 

berkala. 

          

Ancaman (Threat) 1 2 3 4 1 2 3 4 

T1 Kegiatan promosi yang dilakukan oleh 

kompetitor lain lebih menarik minat 

wisatawan daripada yang digunakan 

Destinasi Srambang Park. 

        

T2 Iklan objek wisata yang digunakan 

pesaing memiliki konsep yang lebih 

menarik. 

        

T3 Strategi melalui media sosial kurang 

efektif untuk kalangan usia 40 ke atas 

karena tidak banyak dari mereka yang 

paham menggunakan smartphone. 

        

T4 Tidak tercapai target, karena promosi 

dari kompetitor lain lebih menarik. 

        

T5 Kualitas dan ketersediaan SDM 

kompetitor di bidang promosi lebih 

memadai. 
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