BAB IV

PENUTUP

A. Kesimpulan

langkah-langkah strategi promosi dalam meningkatkan jumlah
pengunjung yaitu diaﬁali dengan proses perencanaan, implementasi atau
pelaksanaan, dan evaluasi. Perencanaan sendiri dengan menentukan
segmentasi, Sirhply Homy Yogyakaﬁa menjadikan pengunjung yang
berdomisi diluar Y;;)gyakarta sebagai segmen utama, masyarakat umum
dan pengunjung yang berdomisili di Yogyakarta sebagai segmen kedua,
itu dikarenakan hampir 80% adalah pengunjung yang berdomisili diluar
Yogyakarta. Segmentasi pengunjung dari semua kalangan mulai umur 5-
80 tahun. Dalam kegiatan promosi yang dilakukan oleh Simply Homy
Yogyakarta mengalokasikan anggaran sebesar 15-20% dari total
pendapatan yang dihasilkan perusahaan selama satu tahun untuk kegiatan
promosi yang dijalankan untuk mengenalkan Home Stay kami dengan
fasilitas yang ditawarkan kepada masyarakat. Penetapan besaran alokasi
anggaran dilakukan pada awal tahun setelah ﬁelah&m audit pendapatan
perusahaan, besaran anggaran kegiatan promosi telah di sepakati oleh
management dan owner Simply Homy Yogyakarta setelah melakukan
rapat internal yang dilakukan tiap rapat tahunan perusahaan.

Strategi promosi yang digunakan Simply Homy group dalam upaya
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promosi (promotional mix). Kegiatan bauran promosi tersebut antara lain
dengan kegiatan periklanan .(advertising) baik melalui media elektronik
maupun media cetak, promosi penjualan (sales promosion), publisitas
'(publz'c relations), penjualan personal (personal selling). Simply Homy
Yogyakarta menggunakan media luar ruang dengan neon box dan media
internet dengan menggunakan website sebagai media promosi. Pihak
Simply Homy Yogyakarta menyebarkan brosur pada saat ada pengunjung
baru fang ingin menginap atau sekedar menanyakan perusahaan kami,
melakukan kegiatan public relations, kegiatan pameran atau event, dan
dibagikan kepada instansi sebagai pihak perantara promosi. Penjualan
personal (personal selling) yang diimplementasikan oleh Simply Homy
Yogyakarta adalah dengan menghampiri dan membuka pefnbicaraan
dengan beberapa pengunjung dan pelanggan tetap atau pengunjung baru.
Dengan tujuan memberikan informasi tentang Simply H;)my Yogyakarta,
menerima saran kritik, dan meningkatkan hubungan dengan pelanggan
sehingga bisa menciptakan peningkatan terhadap jumlah pengunjung.
Dalam mengevaluasi strategi promosi, Simply Homy Yogyakarta
terlebih dahuiu memonitor jumlah pengunjung Simply Homy Yogyakarta
setiap bulannya, membahas kinerja para anggota Simply Homy
Yogyakarta ketika sedang melakukan kegiatan promosi, Simply Homy
Yogyakarta juga melihat kegiatan promosi apakah yang paling efektif

digunakan pada tahun sebelumnya, hal ini dilakukan untuk terus
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Homy Yogyakarta, sehingga apa yang telah direncanakan tetap terkonsep

sesuai tujuan dan rencana perusahaan.

. Saran

Saran yang disampaikan penulis sebagai bahan masukan dan

pertimbangan oleh pihak Simply Homy Yogyakarta untuk kedepannya :

1.

Memperluas kerja sama dengan organisasi-organisasi, serta dinas-
dinas terkait seperti Dinas Pariwisata harus.terus dilakukan karena
mereka juga bisa ikut membantu dalam mempromosikan Simply
Homy Yogyakarta seperti pembuatan agenda kegiatan tahunan
(schedule event) yang disebarkan melalui Dinas-dinas tersebut dan
memperbanyak kerjasama dengan pihak-pihak swasta karena
mereka bisa membantu dalam penyediaan dana. Hal ini dilakukan
agar Simply Homy Yogyakarta- dapat memberikan yang terbaik
bagi peﬁgunjung tetap atau calon pengunjung.

Untuk ke depannya lebih baik menambahkan atau
mengembangkan event baru atau event yang sudah dilakukan.
Website Simply Homy Yogyakarta sebaiknya terus update agar
calon pengunjung atau pengunjung tetap dapat terus mendapatkan
informasi lengkap tentang Simply Homy Yogyakarta mulai dari

fasilitas dan kegiatan-kegiatan yang dilakukan Simply Homy
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