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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Strategi promosi merupakan kegiatan yang dilakukan untuk 

mempromosikan dan mengkomunikasikan produk yang dimiliki kepada 

sasaran pasar. Promosi dilakukan dengan menggunakan alat – alat promosi 

yang ada sebagai salah satu cara untuk memperkenalkan suatu produk atau 

jasa yang dimiliki suatu perusahaan. Berdasarkan hasil penelitian 

mengenai Strategi Promosi dalam Meningkatkan Kunjungan Wisata Di 

Destinasi Wisata Grand Maerakaca sudah melakukan strategi guna 

meningkatkan kunjungan wisata, bentuk promosi yang dilakukan oleh 

pengelola menggunakan lima bauran promosi seperti Periklanan 

(advertising), Promosi Penjualan (Sales Promotion), Penjualan Tatap 

Muka (Personal Selling), Hubungan Masyarakat (Public Relation) dan 

yang terakhir ialah Pemasaran Langsung (Direct Marketing). 

Dalam Grafik 4.23 menunjukkan bahwa posisi grafik tersebut berada 

di kuadran 1. Hal itu dapat dilihat dari hasil sumbu horizontal yaitu 0,94 

dan sumbu vertikal menunjukkan 0,84. Pada analisis SWOT di atas 

menunjukkan bahwa posisi Grand Maerakaca Semarang berada di kuadran 

I dimana terdapat strategi yang direkomendasikan adalah strategi SO 

(Strengths – Opportunities). Strategi ini adalah strategy as a pattern yang 

artinya sebuah pola yang menunjukkan adanya serangkaian Tindakan yang 
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dilakukan oleh manajemen dalam mengejar sebuah tujuan. Dari hasil SO 

tersebut dapat dilihat bahwa Grand Maerakaca harus : 

1. Pemanfaatan secara maksimal media sosial yang dimiliki Grand 

Maerakaca Semarang perlu dimanfaatkan secara maksimal untuk 

mempromosikan berbagai produk yang ditawarkan. Penggunaan 

media sosial sebagai media pemasaran akan efektif karena banyaknya 

pengguna media sosial. 

2. Memaksimalkan karakteristik sebagai wisata edukasi melalui 

Kerjasama dengan pemerintah setempat untuk mempromosikan Grand 

Maerakaca kepada sekolah – sekolah yang ada. Grand Maerakaca 

diibaratkan seperti TMII yang dimiliki oleh Jawa Tengah, sehingga 

sangat cocok sebagai tempat wisata dan edukasi bagi pelajar 

khususnya. Selain pelajar, masyarakat pada umumnya juga bisa 

menikmati keindahan Grand Maerakaca. Oleh karena itu Grand 

Maerakaca perlu melakukan pemasaran secara intensif dan 

memperkuat karakternya. 

3. Membuat jadwal update informasi rutin pada media sosial yang 

dimiliki. Informasi merupakan hal penting bagi wisatawan sebelum 

berkunjung, oleh karena itu Grand Maerakaca perlu untuk mengatur 

jadwal postingan terbaru pada media sosial yang dimiliki mengenai 

informasi terbaru. 
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B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Pengunjung Di Destinasi Wisata Grand Maerakaca 

Semarang adalah peneliti ingin memberikan saran yang mungkin dapat 

membantu pengembangan Destinasi Wisata Grand Maerakaca Semarang 

agar bisa menjadi lebih baik lagi, Adapun saran – saran tersebut ialah : 

1. Dari pengelola, alangkah lebih baik harus lebih mengoptimalkan 

fasilitas yang memadahi dan ramah dengan wisatawan yang 

disabilitas. 

2. Mengoptimalkan seluruh sumber daya yang ada dalam proses 

pengembangan wisata dan mengadakan pelatihan digital untuk 

karyawan. 

3. Grand Maerakaca sebaiknya terus memaksimalkan kekuatan yang 

dimiliki untuk meraih peluang yang ada dengan meminimalkan 

adanya ancaman. Hal ini akan meningkatkan daya saing perusahaan 

dari para pesaing. 

4. Menambah beberapa wahana yang menarik dan lebih kekinian dan 

melakukan perawatan untuk wahana dan fasilitas yang sudah ada 
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Gambar 5. Tempat Sampah 
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Gambar 7. Masjid 
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Gambar 9. Mangrove 

 

 

Gambar 10. Jalan Depan 

 



 

 

 
 

 

Gambar 11. Tempat Parkir Mobil dan Bis 
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Gambar 14. Salah Satu Anjungan di Grand Maerakaca 

 

Gambar 15. Instagram Grand Maerakaca 



 

 

 
 

 

Gambar 16. Puri Maerakaca Jaman Dulu 

 

Gambar 17. Paker Reservasi Grand Maerakaca 



 

 

 
 

 

Gambar 18. Paker Reservasi Grand Maerakaca 

 

Gambar 19. Taman Rekreasi 

 



 

 

 
 

 

Gambar 20. Proses Pengambilan Data Melalui Wawancara 

 

Gambar 21. Proses Pengambilan Data Kuesioner 

 

 



 

 

 
 

Lampiran 2 Surat Permohonan Penelitian 

 



 

 

 
 

Lampiran 3 Surat Balasan PT. PRPP Jawa Tengah 

 



 

 

 
 

Lampiran 4 Lembar Bimbingan 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

Lampiran 5 

Pedoman Wawancara 

1. Apa daya Tarik yang dimiliki oleh Grand Maerakaca? 

2. Apakah produk yang ditawarkan oleh Grand Maerakaca juga dimiliki oleh 

tempat wisata lainnya? 

3. Apa kelemahan dari produk yang ditawarkan oleh Grand Maerakaca? 

4. Apa yang dicari wisatawan saat berkunjung ke Grand Maerakaca? 

5. Apa bentuk wisata yang di tawarkan oleh Grand Maerakaca? 

6. Berapakah harga tiket masuk yang ditawarkan oleh Grand Maerakaca? 

7. Adakah paket wisata yang ditawarkan oleh Grand Maerakaca? 

8. Apakah selalu ada kenaikan harga tiket masuk di setiap tahunnya? 

9. Apa saja faisilitas yang dibutuhkan untuk menunjang jumlah tingkat 

kunjungan di Grand Maerakaca? 

10. Siapakah yang menentukan harga tiket masuk Grand Maerakaca? Apakah 

pemerintah atau pengelola? 

11. Apakah yang membedakan Grand Maerakaca dengan tempat wisata 

lainnya di daerah kota Semarang? 

12. Bagaimana akomodasi yang dapat dilakukan ketika wisatawan ingin 

melakukan kunjungan wisata ke Grand Maerakaca? 

13. Apakah fasilitas yang telah dimiliki oleh Grand Maerakaca? 

14. Apakah kelemahan yang dimiliki Grand Maerakaca dilihat dari 

tempatnya? 

15. Seperti apakah promosi yang telah dilakukan oleh Grand Maerakaca? 

16. Apa saja media yang digunakan dalam melakukan promosi? 

17. Apa saja pengaruh yang di dapat setelah melakukan promosi dengan 

metode yang sudah berjalan? 

18. Apakah Grand Maerakaca melakukan promosi dengan cara personal 

selling? 

19. Berapakah rata – rata umur pengunjung yang melakukan kegiatan wisata 

di Grand Maerakaca? 



 

 

 
 

20. Wisatawan yang melakukan kunjungan wisata ke Grand Maerakaca rata – 

rata perseorangan atau rombongan? 

21. Apakah karyawan yang bekerja di Grand Maerakaca berasal dari warga 

sekitar Grand Maerakaca atau di luar daerah Grand Maerakaca? 

22. Berapakah jumlah pengunjung Grand Maerakaca setiap tahunnya? 

23. Apa saja program – program yang telah dirancang dalam upacaya strategi 

pemasaran Grand Maerakaca? 

24. Bagaimana prosedur yang harus dilakukan ketika ingin melakukan 

reservasi di Grand Maerakaca? 

25. Bagaimana hasil dari program  yang telah berjalan dalam upacara strategi 

pemasaran di Grand Maerakaca? 

26. Bagaiamana proses wisatawan saat berkunjung ke Grand Maerakaca? 

27. Apakah ada kerja sama atara Grand Maerakaca dengan travel agent? 

28. Apakah ada dukungan dari stakeholder yang ada? 

29. Apakah ada kerja sama antara Grand Maerakaca dengan destinasi wisata 

lainnya? 

30. Seperti apa usaha untuk mencari dukungan pengembangan? 

31. Apa saja kelebihan yang dimiliki oleh Grand Maerakaca jika dibandingkan 

dengan destinasi wisata lainnya di Semarang atau dengan destinasi wisata 

sejenis? 

32. Apakah hal – hal yang dirasa sebagai ancaman oleh Grand Maerakaca 

dalam upaya meningkatkan jumlah pengunjung? 

33. Bagaimana keputusan Grand Maerakaca dalam menghadapi ancaman – 

ancaman yang muncul dalam upacay meningkatkan jumlah kunjungan? 

34. Bagaimana tim marketing memanfaatkan peluang yang ada untuk 

meningkatkan jumlah kunjungan di Grand Maerakaca? 

35. Apakah selalu ada peningkatan wisatawan yang berkunjung ke Grand 

Maerakaca dari tahun ke tahun? 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran 6 

Kuisioner Penelitian 

Identitas Responden : 

Nama   : 

Jenis Kelamin : 

Usia   : 

Bagian ini terdiri dari : 

1. Bagian internal, tujuannya untuk mengetahui faktor apa yang menjadi 

kekuatan dan kelemahan di Destinasi Wisata Grand Maerakaca Semarang 

2. Kondisi eksternal, tujuannya untuk mendapatkan faktor apa yang menjadi 

peluang dan ancaman di Destinasi Wisata Grand Maerakaca Semarang 

Cara pengisian : 

 Penilaian kondisi ini responden di minta untuk menilai Destinasi Wisata 

Grand Maerakaca Semarang saat ini. 

Acuan pengisian kuesioner adalah sebagai berikut : 

Penilaian kondisi saat ini : 

Angka 1 = Kurang 

Angka 2 = Cukup 

Angka 3 = Baik 

Angka 4 = Sangat baik 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Analisis Faktor – faktor Internal 

(IFAS) 

Penilaian Kondisi Saat Ini 

Kekuatan (Strength) 1 2 3 4 

1 Melakukan promosi melalui media 

sosial 

    

2 Memiliki akun Instagram, facebook, 

dan Web yang memuat tentang 

destinasi wisata Grand Maerakaca 

Semarang 

    

3 Citra destinasi wisata Grand 

Maerakaca Semarang sudah bagus di 

mata masyarakat  

    

4 Sudah adanya kerjasama dengan 

Dinas Pariwisata Kota Semarang 

dalam mempromosikan destinasi 

wisata Grand Maerakaca Semarang 

    

5 Sudah bekerjasama dengan berbagai 

biro perjalanan wisata dalam 

mempromosikan destinasi wisata 

Grand Maerakaca Semarang 

    

Kelemahan  (Weakness) 1 2 3 4 

1 Sumber Daya Manusianya kurang 

memperhatikan dampak positif 

keberadaan destinasi wisata Grand 

Maerakaca Semarang 

    

2 Kurangnya promosi melalui media 

luar ruang 

    

3 Sumber Daya Manusianya kurang 

giat untuk mempromosikan destinasi 

wisata Grand Maerakaca Semarang 

    

4 Jarang diupdatenya informasi  di 

media sosial 

    

5 Kurang adanya penambahan wahana 

yang menarik di destinasi wisata 

Grand Maerakaca Semarang 

    

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Analisis Faktor – faktor Eksternal 

(EFAS) 

Penilaian Kondisi Saat Ini 

Peluang (Opportunity) 1 2 3 4 

1 Teknologi informasi yang semakin 

berkembang memudahkan 

periklanan destinasi  

    

2 Adanya jadwal kegiatan sekolah 

yang memerlukan siswa – siswinya 

belajar di luar kelas 

    

3 Bergairah  kembali kegiatan wisata 

setelah dinyatakan berakhirnya 

PPKM oleh Pemerintah 

    

4 Banyaknya wisatawan yang 

menggunakan media sosial untuk 

mencari informasi tentang destinasi 

wisata yang hendak di kunjungi 

    

5 Adanya berbagai jenis media sosial 

sebagai penunjang promosi destinasi  

    

Ancaman  (Threat) 1 2 3 4 

1 Munculnya berbagai destinasi wisata 

baru yang memiliki wahana lebih 

menarik dan beragam 

    

2 Pemberian diskon oleh destinasi lain     

3 Pemberian promo harga di hari –hari 

libur nasional oleh destinasi lain 

    

4 Promosi yang dilakukan oleh pesaing 

lebih menarik baik secara offline 

maupun online 

    

5 Adanya kebijakan beberapa 

Pemerintah Daerah melarang 

siswanya untuk melakukan study 

tour 
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