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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan  

 Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dokumentasi, dan studi 

pustaka yang telah dilakukan, peneliti mendapat temuan data yang 

sudah dibahas pada bagian sebelumnya, maka peneliti memberikan 

kesimpulan bahwa Sindu Kusuma Edupark (SKE) merupakan salah satu 

theme park yang ada di Daerah Istimewa Yogyakarta. Menurut data 

pengunjung pada tahun 2019, 2020, dan 2021 SKE mengalami 

penurunan pengunjung yang disebabkan adanya pemberlakuan PPKM 

dari Pemerintah akibat pandemi Covid-19. Adanya kendala tersebut, 

maka dari itu Sindu Kusuma Edupark melakukan berbagai upaya 

strategi yang menyesuaikan dengan kondisi saat ini. Strategi promosi 

yang sudah dilakukan Pengelola SKE dalam meningkatkan jumlah 

kunjungan wisatawan menggunakan bauran promosi yaitu Advertising, 

Personal Selling, Sales Promotion, dan Public Relation. Untuk 

Advertising di SKE menggunakan media cetak seperti pemasangan 

baliho dan menggunakan media elektronik berupa audio seperti radio. 

Personal Selling yang dilakukan oleh pengelola SKE menggunakan cara 

menyebarkan flyer ke tempat-tempat wisata seperti Malioboro dan 

Prambanan dan menghubungi kontak yang ada di grup pelaku wisata 

secara jalur pribadi melalui Whatsapp hal ini bertujuan untuk 

mempromosikan harga terbaru. Sales Promotion yang digunakan 
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pengelola SKE adalah membuat potongan harga tiket masuk sebesar 

50% agar bisa dijangkau oleh semua kalangan masyarakat dan 

menyebarkannya melalui media sosial  SKE berupa Instagram dan 

Facebook serta Website selain itu via Telegram pihak Sales Marketing 

biasanya mengirimkan proposal yang berisikan profil, foto, wahana, dan 

harga potongan tiket Sindu Kusuma Edupark melalui chat Telegram. 

Public Relation yang dilakukan Pengelola SKE adalah membuat event 

seperti mengadakan senam massal di SKE dengan tujuan untuk 

mendatangkan revenue juga tetapi menjalin hubungan baik dengan 

masyarakat sekitar serta mendukung event perlombaan yang 

diselenggarakan di SKE seperti event pushbike-racewars 2022. 

 Kegiatan promosi yang belum dilakukan oleh Sindu Kusuma 

Edupark pada masa pandemi dapat dijadikan sebagai faktor strategis 

kelemahan (weakness) terdiri dari belum memiliki brosur mengenai 

informasi SKE, strategi promosi yang dilakukan belum optimal seperti 

belum melakukan sales visit di luar DIY, belum adanya penambahan 

wahana permainan baru, SKE juga belum memiliki semua platform 

media sosial dan kurangnya jumlah SDM yang professional di bidang 

Sales & Marketing. 

 Dapat disimpulkan bahwa strategi promosi yang tepat bagi Sindu 

Kusuma Edupark (SKE) yaitu Strategi SO : perancangan pesan dan 

design di media periklanan, selalu mengupdate media sosial dan website 

resmi SKE tentang informasi secara berkala dan menjawab pertanyaan 
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netizen, mengadakan gathering kerjasama dengan para pelaku industri 

pariwisata dan melakukan merchandising. (2) Strategi ST : optimalisasi 

kegiatan promosi yang ada, membuat sales call khusus mitra yang 

bekerjasama dengan pihak SKE, memperluas hubungan kerjasama 

dengan berbagai segmen pasar (sekolah, instansi dan government). (3) 

Strategi WO : penambahan media periklanan, membuat website dan 

brosur yang lebih menarik, melakukan personal selling seperti penjualan 

voucher promo secara langsung yang bisa dilakukan oleh anak magang, 

berinovasi dengan penambahan wahana permainan baru, mengadakan 

event dengan bekerjasama relasi untuk memndapatkan sumber dana dari 

sponsor. (4) Strategi WT : mengoptimalkan dan menambahkan kegiatan 

promosi yang lebih inovatif dan kreatif, merekrut SDM yang kompeten 

sesuai dengan bidangnya agar tidak terjadi stagnasi dalam melakukan 

promosi, mengadakan berbagai promo yang berbeda untuk setiap 

platform dan mengadakan event untuk momen tertentu yang melibatkan 

seluruh masyarakat agar SKE lebih dikenal. 

B. Saran 

 Berdasarkan hasil kesimpulan diatas, maka peneliti memberikan 

saran sebagai berikut : 

1. Mengoptimalkan promosi lewat media sosial karena pada saat ini 

masyarakat luas lebih beralih mencari informasi lewat platform 

media karena lebih praktis, mudah, dan terjangkau. 
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2. Pada era new normal ini SKE perlu optimalisasi pada elemen bauran 

promosi lain dapat dilakukan dengan melakukan supporting event di 

luar SKE, sales visit ke luar daerah Yogyakarta seperti ke sekolah-

sekolah dan instansi. Kegiatan ini memiliki keuntungan besar, selain 

mempererat  hubungan kerjasama dengan industri pariwisata lain 

juga sebagai alat promosi selama event dan kegiatan itu 

berlangsung. Pemilik event akan memberikan kesempatan bagi SKE 

untuk memperkenalkan diri dan disediakan stand untuk 

mempromosikan produk yang dimiliki. 

3. Sebaiknya Sales & marketing Sindu Kusuma Edupark dapat 

menambahkan media sosial TikTok untuk melakukan promosi. 

Promosi yang dilakukan dapat berupa memberikan gratis naik satu 

wahana bagi pengunjung yang hanya memiliki tiket masuk saja dan 

memberikan gratis sewa loker atau gazebo bagi pengunjung yang 

memiliki tiket terusan. Syaratnya adalah pengunjung mengunggah 

video challenge TikTok yang dilakukan di Sindu Kusuma Edupark. 

4. Perekrutan SDM sangat berpengaruh bagi kelangsungan masa 

destinasi wisata. Sindu Kusuma Edupark perlu adanya perekrutan 

SDM berkompeten di bidang marketing, karena bidang tersebut 

merupakan barisa terdepan dalam menarik dan menambah jumlah 

kunjungan wisatawan. Selain itu juga untuk memudahkan dan 

melakukan sales call, sales visit atau sales trip baik di dalam maupun 

di luar kota. Perekrutan atau penambahan juga dapat memudahkan 
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dalam melakukan strategi promosi, sehingga kegiatan promosi dapat 

berjalan lancar dan berpotensi mendatangkan wisatawan lebih 

banyak. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 : Pedoman Wawancara 

Narasumber : Sales & Marketing Manager SKE  

Waktu  : April 2022 

A. Periklanan (Advertising) 

1. Sejauh ini strategi promosi apa yang sudah dilakukan oleh pihak 

pengelola destinasi wisata SKE untuk meningkatkan jumlah kunjungan 

wisatawan? 

2. Jenis  iklan seperti apa yang dilakukan dalam mempromosikan destinasi 

wisata SKE? Bentuk media apa saja yang digunakan dalam beriklan? 

3. Seberapa efektifkah metode iklan ini? Apa kelebihan dan kekurangan 

dari mengunakan  metode  iklan tersebut? 

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

5. Segmen mana saja yang dituju dalam iklan? 

B. Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 

1. Bagaimana personal selling yang sudah dilakukan destinasi wisata 

SKE? 

2. Siapakah target dan sasarannya? 

3. Apakah dalam kegiatan personal selling menggunakan media, seperti 

media cetak dan media elektronik? Sebutkan apa saja media yang telah 

digunakan? 

4. Kenapa memilih bentuk penjualan personal seperti itu? 
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5. Berapa kali dalam sebulan destinasi SKE melakukan kegiatan personal 

selling? 

6. Apa kelebihan dan kekurangan dari metode yang sudah digunakan? 

C. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

1. Bagaimana bentuk promosi penjualan yang dilakukan destinasi wisata 

SKE? 

2. Siapakah target dan sasarannya? 

3. Apakah dalam melakukan promosi penjualan destinasi wisata SKE 

menggunakan media, seperti media cetak dan media elektronik? 

Sebutkan media yang digunakan? 

4. Seberapa efektifkah metode ini? Apakah kelebihan dan kekurangan 

metode yang digunakan? 

5. Bagaimana cara mempertahankan agar promosi penjualan tersebut 

dapat menarik wisatawan? 

6. Segmentasi pasar apa yang menjadi target utama pengelola dalam 

kegiatan promosi? 

D. Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

1. Bagaimana bentuk kegiatan public relation yang dilakukan destinasi 

SKE? Apakah destinasi wisata SKE melakukan kerjasama dengan 

media? Jika iya, media apa yang digunakan? 

2. Apa tujuan dari kegiatan tersebut? 

3. Apa keuntungan melakukan public relation tersebut? 
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4. Event apa saja yang sudah dilakukan humas dalam mempromosikan 

destinasi wisata SKE ? 

E. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

1. Bagaimana bentuk kegiatan pemasaran langsung yang dilakukan 

destinasi wisata SKE? 

2. Apakah destinasi wisata juga melakukan pemasaran langsung melalui 

media sosial? 

3. Siapakah target dan sasarannya? 

4. Segmen mana saja yang dituju dalam pemasaran langsung? 

5. Seberapa efektifkah metode tersebut? Apa kelebihan dan kekurangan 

metode yang digunakan? 
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PEDOMAN WAWANCARA 

Narasumber : Pengelola SKE  

Waktu  : April 2022 

1. Apakah SKE sudah melakukan promosi melalui media visual, audio, dan 

audio visual? Jika sudah media apa yang digunakan? 

2. Apakah SKE memiliki akun sosial media? Jika iya, sebutkan apa saja? 

3. Apakah SKE sering membuat paket diskon atau memberikan potongan 

harga tiket kepada setiap rombongan wisatawan yang datang? 

4. Apakah SKE pernah menyelenggarakan event-event menarik? Jika sudah 

event apa saja? 

5. Apakah strategi promosi yang sudah dilakukan sudah optimal? Jika belum 

apa kendalanya dalam melakukan kegiatan promosi? 

6. Apakah SKE membuat baliho atau space iklan yang berisikan tentang hal-

hal atraksi wisata yang ada di sana agar wisatawan tertarik untuk berkunjung 

ke SKE? 

7. Apakah SKE menyediakan brosur khusus sebagai media promosi? 

8. Apakah SKE sudah memiliki jumlah SDM yang memadai untuk dibidang 

promosi? 

9. Apakah SKE pernah mengikuti bazar wisata secara berkala? 

10. Apakah SKE menggunakan jasa promosi berbayar di sosial media? 

11. Apakah kegiatan promosi yang sudah dilakukan sudah mencapai target? 
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12. Apakah strategi melalui media social kurang efektif untuk kalangan usia 40 

tahun ke atas karena tidak banyak dari mereka yang paham menggunakan 

smartphone? 
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PEDOMAN WAWANCARA 

Narasumber : Pengunjung SKE  

Waktu  : April 2022 

1. Sudah berapa kali anda mengunjungi Sindu Kusuma Edupatk? 

2. Dari mana anda mengetahui Sindu Kusuma Edupark? 

3. Apakah anda tertarik berkunjung ke SKE karena promo-promo yang 

ditawarkan oleh SKE? 

4. Promosi atau promo seperti apa yang membuat anda tertarik untuk 

berkunjung ke SKE? 

5. Bagaimana anda memilih SKE daripada wahana wisata buatan lainnya? 

6. Bagaimana anda tertarik untuk mengunjungi SKE kembali? 

7. Bagaimana saran serta harapan anda supaya SKE tetap menarik untuk 

dikunjungi kedepannya? 
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Lampiran 2 : Surat Izin Penelitian STP AMPTA Yogyakarta 
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Lampiran 3 : Surat Balasan Penelitian 
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Lampiran 4 : Dokumentasi Penelitian 
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Lampiran 5 : Lembar Bimbingan 
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