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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian melalui wawancara, observasi lapangan 

dan dokumentasi serta analisis data yang disajikan pada bab sebelumnya, 

peneliti dapat mengambil kesimpulan Strategi Komunikasi Bauran 

Promosi Museum Sonobudoyo sudah cukup baik dan efektif.. Berikut 

adalah beberapa poin kesimpulan : 

1. Periklanan   

Periklanan Museum Sonobudoyo melalui berbagai platform 

sosial media seperti Instagram, TikTok, Facebook, Website, Twitter 

(X), dan Youtube. Namun untuk meningkatkan efektifitas, 

Manajemen Museum Sonobudoyo memilih meningkatkan intensitas 

periklanan sosial media di platform yang banyak digemari yaitu 

Instagram dan Tiktok. Strategi ini menunjukkan hasil yang baik dan 

cukup efektif  karena sesuai dengan sasaran target pasar (gen z).  

Sedangkan untuk  platform yang kurang efektif manajemen Museum 

Sonobudoyo akan mulai meninggalkannya dan kemungkinan akan 

dihapus.  Museum Sonobudoyo juga melakukan kolaborasi dengan 

kompetitor. 
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2. Personal Selling  

Kegiatan personal selling Museum Sonobudoyo mengandalkan 

Duta Museum Sonobudoyo yang memiliki keterampilan entrepreneur 

dengan melakukan kegiatan workshop yang diselenggarakan secara 

gratis kepada pengunjung. Selain itu strategi untuk memperkuat 

peluang direct selling, manajemen Museum Sonobudoyo menawarkan 

kebaruan dan program baru kepada pengunjung dengan tujuan 

kunjungan ulang pengunjung. Manajemen Museum Sonobudoyo juga 

melakukan penerimaan pelajar atau mahasiswa magang sebagai 

strategi untuk mengatasi kekurangan dalam personal selling yaitu 

sumberdaya manusia yang terbatas. 

3. Sales Promotion 

Kegiatan sales promotion Museum Sonobudoyo sangat variatif, 

dengan bentuk memberi gimmick, mengadakan pameran, dan 

mengadakan quiz interaktif berhadiah merchandise dengan 

pengunjung saat pameran berlangsung sebagai strategi untuk 

menambah item sales promotion.  Sedangkan untuk kekurangan sales 

promotion yaitu promosi sales promotion yang kurang menarik, 

strategi yang dilakukan manajemen Museum Sonobudoyo yaitu 

meningkatkan kualitas konten promosi, selain itu, strategi untuk 

menghadapi ancaman dari kompetitor berupa potongan harga 

rombongan yang tidak diberlakukan di Museum Sonobudoyo yaitu 
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menggunakan gimmick dan memberi potongan harga pada waktu 

tertentu. 

4. Public Relation 

Museum Sonobudoyo aktif dalam kegiatan publicity dan banyak 

menjalin kerjasama dengan pihak eksternal, strategi mereka 

diwujudkan dengan kegiatan bersama dengan pihak eksternal, namun, 

Museum Sonobudoyo tidak secara resmi memiliki tim public 

relations, strategi yang dilakukan yaitu kegiatan public relation tetap 

dilakukan oleh pejabat struktural dan sumber daya manusia internal. 

Untuk strategi selanjutnya manajemen melakukan pelatihan 

kompetensi dasar kepada sumber daya manusia internal misalnya 

petugas keamanan dan pemandu wisata agar menjadi public relation. 

5. Direct selling  

Aktivitas Direct selling Museum Sonobudoyo diperankan oleh 

pemandu wisata dan edukator yang berpengalaman dan profesional. 

Namun terdapat kendala dalam jumlah pemandu wisata yang terbatas. 

Strategi yang manajemen lakukan yaitu dengan penjadwalan 

kunjungan pengunjung kategori rombongan pada saat peak season dan 

pembagian pengunjung rombongan, hal tersebut bertujuan supaya 

pengunjung rombongan tetap mendapatkan pelayanan edukasi melalui 

pemandu wisata dan edukator. 

 

 



88 
 

 
 

B. Saran 

Berdasarkan dari hasil kesimpulan yang dilakukan oleh penulis 

terdapat saran yang penulis harapkan dapat bermanfaat bagi kemajuan 

Museum Sonobudoyo. Antara lain : 

1. Peneliti berharap Platform sosial media yang kurang mendapat respon 

dan kurang diminati tidak perlu dihapus, platform-platform tersebut 

dapat dibenahi dan di update dengan konten-konten yang menarik dan 

informatif dan disesuaikan dengan rentan usia dan karakteristik 

pengguna platform yang kurang diminati tersebut, sehingga dapat 

menarik segmen pasar baru bagi Museum Sonobudoyo. 

2. Manajemen Museum Sonobudoyo dapat memaksimalkan peran duta 

museum, terutama karena tidak semua kompetitor memiliki duta 

museum dengan keahlian tersendiri. Dengan efektif dalam 

menyampaikan informasi kepada masyarakat mengenai Museum 

Sonobudoyo dan dapat memperkuat personal selling di Museum 

Sonobudoyo dengan kegiatan-kegiatan yang dilakukan. 

3. Manajemen Museum Sonobudoyo dapat memanfaatkan basis pengikut 

yang besar di sosial media, untuk menjangkau audiens yang lebih luas 

dengan strategi promosi yang berkualitas dan menarik 

4. Manajemen Museum sonobudoyo dapat menggunakan testimoni dari 

peserta kegiatan publisitas Museum Sonobudoyo seperti sharing 

session, seminar ataupun workshop. Untuk menegaskan manfaat nyata 

mengikuti kegiatan yang diselenggrakan oleh Museum Sonobudoyo. 
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Sehingga dapat meningkatkan citra Museum Sonobudoyo di mata 

masyarakat. 

5. Manajemen Museum Sonobudoyo dapat membangun kemitraan 

strategis dengan instansi pemerintahan daerah, misalnya Dinas 

Pariwisata Daerah untuk mendapat dukungan dan promosi bersama, 

serta melibatkan instansi pemerintahan tersebut dalam kegiatan yang 

diselenggarakan Museum Sonobudoyo.  

6. Manajemen Museum Sonobudoyo dapat memaksimalkan peran 

pemandu wisata dan edukator karena tidak semua kompetitor 

memiliki divisi tersebut. Hal ini dapat menjadi daya tarik utama bagi 

wisatawan yang mencari pengalaman yang lebih mendalam dan 

berbeda dari yang ditawarkan oleh kompetitor. 

7. Penelitian ini memiliki keterbatasan yaitu berkaitan dengan 

ketersediaan waktu dengan pihak narasumber kunci, karena 

narasumber kunci memiliki jadwal dan kegiatan lain, akibatnya 

peneliti tidak mendapatkan data yang optimal. Oleh karena itu bagi 

peneliti selanjutnya dapat melakukan pre-survey terkait pemilihan 

waktu yang tepat dengan narasumber kunci, sehingga peneliti 

selanjutnya dapat melakukan penelitian dengan baik dan mendapatkan 

hasil yang optimal. 
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LAMPIRAN 

 

Lampiran 1. Pedoman Wawancara Kepala Museum Sonobudoyo 

 

Pedoman Wawancara 

Identitas informan   

Nama Lengkap  : 

Usia    : 

Pekerjaan   : 

Waktu dan Tanggal  : 

A. Pertanyaan diajukan kepada Kepala Museum Sonobudoyo 

1. Aktifitas Periklanan Museum Sonobudoyo 

a. Apakah periklanan di media sosial oleh Museum Sonobudoyo sudah 

menggunakan platform yang populer  saat ini? Apa saja platform 

tersebut? 

b. Apakah dari semua platform yang digunakan tersebut selalu update, 

atau ada platform yang terkesan pasif dan kurang diminati? 

c. Mengapa ada platform yang terkesan pasif dan kurang diminati, apa 

penyebabnya? 

d. Apa strategi yang dilakukan untuk memperbaiki kekurangan 

tersebut? 

e. Apakah ada kekurangan lain dalam aktifitas periklanan di Museum 

Sonobudoyo? 

f. Apa strategi yang dilakukan untuk memperbaiki kekurangan 

tersebut? 

g. Apa Strategi yang dilakukan untuk lebih meningkatkan minat 

komunikan melalui periklanan Media Sosial yang sudah dilakukan 

sejauh ini? 



 
 

 
 

h. Apa strategi yang digunakan untuk menghadapi kompetitor jika 

mereka memiliki periklanan sosial media yang lebih update dengan 

platform yang lebih variatif? 

2. Aktifitas Personal Selling Selling Museum Sonobudoyo 

a. Apa yang dilakukan oleh Museum Sonobudoyo dalam melakukan 

personal selling? 

b. Apakah Museum Sonobudoyo memiliki Duta Museum? 

c. Apa tugas dan peran Duta Museum dalam mengoptimalkan personal 

selling? 

d. Apa kekurangan dalam kegiatan personal selling di Museum 

Sonobudoyo? 

e. Apa strategi yang dilakukan untuk memperbaiki kekurangan 

tersebut? 

f. Apakah ada media lain yang digunakan Museum Sonobudoyo untuk 

aktifitas personal selling? 

g. Bagaimana cara Museum Sonobudoyo untuk menjangkau segmen 

dan target pasar melalui personal selling? 

h. Apa strategi yang dilakukan setelah target pasar berhasil dijangkau 

dalam aktifitas personal selling? 

i. Apa strategi yang digunakan dalam menghadapi kompetitor jika 

mereka menggunakan personal selling yang lebih efektif? 

3. Aktifitas Sales Promotion Museum Sonobudoyo 

a. Apakah sales promotion di Museum Sonobudoyo hanya berupa 

potongan harga kepada wisatawan rombongan saja? 

b. Apakah ada item sales promotion lain yang digunakan di Museum 

Sonobudoyo selain pemberian potongan harga pada wisatawan 

rombongan? Jika ada, dalam bentuk apa item sales promotion 

tersebut? 

c. Apa hambatan yang dihadapi dalam kegiatan sales promotion di 

Museum Sonobudoyo? 

d. Apa strategi yang digunakan untuk mengatasi hal tersebut? 



 
 

 
 

e. Apakah ada sales promotion yang dilakukan bersamaan disaat 

Museum Sonobudoyo menyelenggarakan pameran? Jika ada, dalam 

bentuk seperti apa? 

f. Mengapa memilih bentuk sales promotion seperti itu saat pameran?  

g. Bagaimana strategi yang digunakan Museum Sonobudoyo dalam 

menyikapi adanya kompetitor yang memiliki sales promotion yang 

lebih variatif dan menarik? 

h. Apakah item-item sales promotion yang digunakan Museum 

Sonobudoyo sejauh ini dirasa efektif dan efisien? 

4. Aktifitas Public Relation Museum Sonobudoyo 

a. Apakah Museum Sonobudoyo mempunyai tim Public Relation? 

b. Apa bentuk publisitas yang dilakukan tim public relation Museum 

Sonobudoyo kepada masyarakat luas? 

c. Apa hambatan yang dihadapi tim Public Relation dalam upaya 

publisitas Museum Sonobudoyo? 

d. Apa strategi yang digunakan untuk mengatasi hambatan tersebut? 

e. Apakah ada keterbatasan jumlah personil yang ada di tim Public 

Relation? 

f. Apa bentuk hubungan yang dilakukan Museum Sonobudoyo dengan 

Instansi Pemerintahan maupun lembaga, media atau komunitas 

lainnya? 

g. Bagaimana strategi yang dilakukan oleh Museum Sonobudoyo 

dalam upaya menjaga dan meningkatkan kualitas hubungan tersebut? 

h. Bagaimana strategi  Museum Sonobudoyo dalam menghadapi 

kompetitor yang memiliki tim Public Relation yang lebih profesional 

dan berpengalaman? 

5. Aktifitas Direct Selling Museum Sonobudoyo 

a. Bagaimana strategi yang diterapkan oleh Museum  Sonobudoyo 

dalam aktifitas direct selling? 



 
 

 
 

b. Apakah pemandu wisata dan front line staff memiliki peran yang 

cukup penting dalam aktifitas direct selling di Museum 

Sonobudoyo? 

c. Apakah ada keterbatasan personil pemandu wisata dan front line 

staff sehingga menghambat aktifitas direct selling di Museum 

Sonobudoyo? 

d. Bagaimana cara Museum sonobudoyo dalam menyikapi kekurangan 

tersebut? 

e. Bagaimana cara yang dilakukan Museum Sonobudoyo dalam 

menjangkau segmen pasar yang luas terutama pada wisatawan 

kategori rombongan? 

f. Apa strategi yang dilakukan setelah target pasar berhasil di 

dijangkau dalam aktifitas direct selling? 

g. Bagaimana strategi Museum  Sonobudoyo jika ada kompetitor yang 

lebih efektif dalam melakukan aktifitas direct selling mereka? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 2. Pedoman Wawancara Kepala Kepala Seksi Bimbingan, 

Informasi dan Preparasi Museum Sonobudoyo 

Identitas informan   

Nama Lengkap  : 

Usia    : 

Pekerjaan   : 

Waktu dan Tanggal  : 

 

A. Pertanyaan diajukan kepada Kepala Kepala Seksi Bimbingan, Informasi 

dan Preparasi Museum Sonobudoyo 

1. Aktifitas Periklanan Museum Sonobudoyo 

a. Apakah periklanan di media sosial oleh Museum Sonobudoyo sudah 

menggunakan platform yang populer  saat ini? Apa saja platform 

tersebut? 

b. Apakah dari semua platform yang digunakan tersebut selalu update, 

atau ada platform yang terkesan pasif dan kurang diminati? 

c. Mengapa ada platform yang terkesan pasif dan kurang diminati, apa 

penyebabnya? 

d. Apa strategi yang dilakukan untuk memperbaiki kekurangan 

tersebut? 

e. Apakah ada kekurangan lain dalam aktifitas periklanan di Museum 

Sonobudoyo? 

f. Apa strategi yang dilakukan untuk memperbaiki kekurangan 

tersebut? 

g. Apa Strategi yang dilakukan untuk lebih meningkatkan minat 

komunikan melalui periklanan Media Sosial yang sudah dilakukan 

sejauh ini? 

h. Apa strategi yang digunakan untuk menghadapi kompetitor jika 

mereka memiliki periklanan sosial media yang lebih update dengan 

platform yang lebih variatif. 

 



 
 

 
 

2. Aktifitas Personal Selling Selling Museum Sonobudoyo 

a. Apa yang dilakukan oleh Museum Sonobudoyo dalam melakukan 

personal selling? 

b. Apakah Museum Sonobudoyo memiliki Duta Museum? 

c. Apa tugas dan peran Duta Museum dalam mengoptimalkan personal 

selling? 

d. Apa kekurangan dalam kegiatan personal selling di Museum 

Sonobudoyo? 

e. Apa strategi yang dilakukan untuk memperbaiki kekurangan 

tersebut? 

f. Apakah ada media lain yang digunakan Museum Sonobudoyo untuk 

aktifitas personal selling? 

g. Bagaimana cara Museum Sonobudoyo untuk menjangkau segmen 

dan target pasar melalui personal selling? 

h. Apa strategi yang dilakukan setelah target pasar berhasil dijangkau 

dalam aktifitas personal selling? 

i. Apa strategi yang digunakan dalam menghadapi kompetitor jika 

mereka menggunakan personal selling yang lebih efektif? 

3. Aktifitas Sales Promotion Museum Sonobudoyo 

a. Apakah sales promotion di Museum Sonobudoyo hanya berupa 

potongan harga kepada wisatawan rombongan saja? 

b. Apakah ada item sales promotion lain yang digunakan di Museum 

Sonobudoyo selain pemberian potongan harga pada wisatawan 

rombongan? Jika ada, dalam bentuk apa item sales promotion 

tersebut? 

c. Apa hambatan yang dihadapi dalam kegiatan sales promotion di 

Museum Sonobudoyo? 

d. Apa strategi yang digunakan untuk mengatasi hal tersebut? 

e. Apakah ada sales promotion yang dilakukan bersamaan disaat 

Museum Sonobudoyo menyelenggarakan pameran? Jika ada, dalam 

bentuk seperti apa? 



 
 

 
 

f. Mengapa memilih bentuk sales promotion seperti itu saat pameran?  

g. Bagaimana strategi yang digunakan Museum Sonobudoyo dalam 

menyikapi adanya kompetitor yang memiliki sales promotion yang 

lebih variatif dan menarik? 

h. Apakah item-item sales promotion yang digunakan Museum 

Sonobudoyo sejauh ini dirasa efektif dan efisien? 

4. Aktifitas Public Relation Museum Sonobudoyo 

a. Apakah Museum Sonobudoyo mempunyai tim Public Relation? 

b. Apa bentuk publisitas yang dilakukan tim public relation Museum 

Sonobudoyo kepada masyarakat luas? 

c. Apa hambatan yang dihadapi tim Public Relation dalam upaya 

publisitas Museum Sonobudoyo? 

d. Apa strategi yang digunakan untuk mengatasi hambatan tersebut? 

e. Apakah ada keterbatasan jumlah personil yang ada di tim Public 

Relation? 

f. Apa bentuk hubungan yang dilakukan Museum Sonobudoyo dengan 

Instansi Pemerintahan maupun lembaga, media atau komunitas 

lainnya? 

g. Bagaimana strategi yang dilakukan oleh Museum Sonobudoyo 

dalam upaya menjaga dan meningkatkan kualitas hubungan tersebut? 

h. Bagaimana strategi  Museum Sonobudoyo dalam menghadapi 

kompetitor yang memiliki tim Public Relation yang lebih profesional 

dan berpengalaman? 

5. Aktifitas Direct Selling Museum Sonobudoyo 

a. Bagaimana strategi yang diterapkan oleh Museum  Sonobudoyo 

dalam aktifitas direct selling? 

b. Apakah pemandu wisata dan front line staff memiliki peran yang 

cukup penting dalam aktifitas direct selling di Museum 

Sonobudoyo? 



 
 

 
 

c. Apakah ada keterbatasan personil pemandu wisata dan front line 

staff sehingga menghambat aktifitas direct selling di Museum 

Sonobudoyo? 

d. Bagaimana cara Museum sonobudoyo dalam menyikapi kekurangan 

tersebut? 

e. Bagaimana cara yang dilakukan Museum Sonobudoyo dalam 

menjangkau segmen pasar yang luas terutama pada wisatawan 

kategori rombongan? 

f. Apa strategi yang dilakukan setelah target pasar berhasil di 

dijangkau dalam aktifitas direct selling? 

g. Bagaimana strategi Museum  Sonobudoyo jika ada kompetitor yang 

lebih efektif dalam melakukan aktifitas direct selling mereka? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 3. Pedoman Wawancara Tim Media Sosial Museum Sonobudoyo 

Pedoman Wawancara 

Identitas informan   

Nama Lengkap  : 

Usia    : 

Pekerjaan   : 

Waktu dan Tanggal  : 

A. Pertanyaan diajukan kepada Tim Media Sosial Museum Sonobudoyo 

1. Apakah periklanan di media sosial oleh Museum Sonobudoyo sudah 

menggunakan platform yang populer  saat ini? Apa saja platform 

tersebut? 

2. Apakah dari semua platform yang digunakan tersebut selalu update, atau 

ada platform yang terkesan pasif dan kurang diminati? 

3. Mengapa ada platform yang terkesan pasif dan kurang diminati, apa 

penyebabnya? 

4. Apakah ada keterbatasan personil yang menjadi hambatan Tim media 

sosial Museum Sonobudoyo dalam melakukan aktifitas periklanan?  

5. Apakah tim media sosial museum sonobudoyo memiliki kontrol penuh 

atas media sosial yang digunakan di Museum Sonobudoyo untuk aktifitas 

promosi? 

6. Apakah ada inisiatif untuk selalu mengupdate mengenai kegiatan 

promosi yang dilakukan Museum Sonobudoyo, atau harus menunggu 

perintah dari pihak manajemen terlebih dahulu? 

7. Apakah tim media sosial selalu memberikan update informasi terbaru 

mengenai aktifitas personal selling di Museum Sonobudoyo? Seperti 

contoh akan adanya kegiatan kunjungan dari pejabat pemerintah atau dari 

lembaga pendidikan yang cukup besar yang akan mengunjungi Museum 

Sonobudoyo? 

8. Apakah tim media sosial selalu memberikan update informasi terbaru 

mengenai aktifitas sales promotion di Museum Sonobudoyo? Baik itu 



 
 

 
 

perubahan harga, adanya promosi potongan harga dan informasi yang 

lain? 

9. Apakah tim media sosial selalu memberikan update informasi terbaru 

mengenai aktifitas publicity di Museum Sonobudoyo? Seperti contoh 

kunjungan ke instansi, lembaga atau komunitas yang berhubungan 

dengan Museum Sonobudoyo maupun sebaliknya? 

10. Apakah tim media sosial selalu memberikan update informasi terbaru 

mengenai aktifitas direct selling di Museum Sonobudoyo? Misalkan 

mengenai kegiatan edukatif yang dilakukan pemandu wisata di Museum 

Sonobudoyo? 

11. Apa hambatan yang dihadapi tim media sosial dalam menyampaikan 

informasi mengenai atifitas promosi yang dilakukan Museum 

Sonobudoyo? 

12. Bagaimana upaya tim media sosial menyikapi hambatan tersebut? 

13. Apa upaya untuk meningkatkan efektifitas penyampaian informasi 

mengenai aktifitas promosi yang dilakukan Museum Sonobudoyo oleh 

tim media sosial? Apakah dengan memberbaiki kualitas konten atau ada 

upaya lain? 

14. Apakah penyampaian informasi mengenai aktifitas promosi yang selama 

ini dilakukan oleh tim media sosial dirasa efektif dan tepat sasaran? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 4. Surat Pengantar Penelitian 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 5. Surat Izin Penelitian 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 6. Dokumentasi Wawancara 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 7. Lembar Bimbingan 
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