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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, peneliti akan menyajikan

beberapa kesimpulan dan saran yang dapat diambil atas temuan hasil penelitian.

Setelah melakukan penelilitian, peneliti mendapatkan hasil bahwa strategi promosi

yang dilakukan Obka Tour Maker yaitu melalui periklanan (Advertensi) media

sosial, promosi penjualan (Sales Promotion), dan hubungan masyarakat. Hasil dari

analisis SWOT peneliti menyimpulkan bahwa nilai dari faktor internal Obka Tour

maker mendapatkan hasil yang besar, namun satu sisi nilai dari faktor eksternal

Obka Tour Maker masih rendah.

Pembobotan terhadap faktor internal (x) dan faktor eksternal (y)

merupakan nilai yang ditunjukan pada Kuadran SWOT. Dari hasil perhitungan

nilai x yaitu sebesar 1,7 dan pada perhitungan nilai y adalah sebesar -1,05.

Perhitungan tersebut menunjukan bahwa nilai x positif sedangkan nilai y negatif,

sehingga posisi Obka Tour Maker berada pada Kuadran II pada analisis SWOT.

Maka strategi promosi yang dibutuhkan Obka Tour Maker untuk meningkatkan

jumlah penjualan paket wisatanya adalah strategi disverivikasi, yang mana strategi

ini bisa dilakukan dengan cara mempertahankan kualitas pelayanan, memperluas

bentuk promosi dan meningkatan segmentasi promosi.

B. Saran

Dalam penelitian ini terdapat beberapa saran yang peneliti tujukan untuk

Obka Tour Maker guna meningkatkan jumlah penjualan paket wisata, dan saran

yang ditujukan untuk peneliti selanjutnya.
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1. Saran Bagi Obka Tour Maker

a) Obka Tour Maker sebaiknya menambahkan bentuk promosi Personal

selling karena dengan menggunakan promosi personal selling pihak

Obka Tour Maker dapat memberikan informasi lengkap mengenai

produk dan perusahaannya, menciptakan pengaruh kepada konsumen,

serta bisa menjalin hubungan baik dengan konsumen maupun calon

konsumen.

b) Menawarkan produk-produk paket wisata yang menarik untuk

konsumen

c) Membentuk tim yang membuat konten promosi dan rutin mengelola

akun media sosial guna meningkatkan jangkauan kegiatan promosi

d) Rutin membagikan aktifitas wisatawan di media sosial Obka Tour

Maker yang mayotitasnya digunakan oleh semua kalangan sehingga

akan menjadi daya tarik kepada konsumen untuk menggunkan jasa

Obka Tour Maker.

2. Saran Bagi Peneliti Selanjutnya

a) Bagi Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menjaga sikap dan tingkah

laku serta mematuhi segala peraturan sesuai dengan prosedur yang

ditetapkan selama melakukan penelitian di tempat penelitian agar dapat

selalu menjaga nama baik dari STP AMPTA Yogyakarta

b) Bagi Peneliti selanjutnya diharapkan memahami tentang fokus kajian

yang akan diteliti dengan memperbanyak studi literatur yang berkaitan

dengan fokus kajian yang akan diteliti.
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c) Bagi Peneliti selanjutnya yang akan melakukan penelitian dengan tema

serupa atau sama diharapkan dapat lebih meningkatkan keaktifan, rasa

inisiatif, percaya diri, dan bekerjasama dengan informan penelitian atau

responden penelitian untuk melakukan koordinasi yang lebih baik

sehingga dapat membantu kelancaran penelitian.
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HASIL WAWANCARA

INFORMAN PENELITIAN :

Nama : Dwi Yulian Putri

Jabatan : Marketing

PERTANYAAN :

1. Apa saja produk yang ditawarkan Obka Tour Maker?

“ Obka Tour Maker menyediakan layanan produk dan jasa seperti: rental

mobil, paket wisata open trip, privat trip, paket wisata grub, dan juga

melayani paket wisata berdaarkan request dari konsumen. Kami juga

melayani jasa MICE untuk peruahaan atau instasti”

2. Apa saja jenis promosi yang dilakukan Obka Tour ?

“ Obka Tour Maker melakukan promosi dengan melalu promosi penjualan,

public relation, radio, hingga media sosial seperti Instagram, Facebook, dan

Wibesite. Namun pada akhir-akhir ini kita tidak melakukan promosi

melalui Radio lagi karena dianggap sudah kurang efektif”

3. Siapa saja yang menjadi target pasar dari kegiatan promosi Obka Tour

Maker?

“Sebenarnya target utama promosi kita itu untuk berbagai kalangan, namun

pada saat ini masih fokus ke wisatawan rombongan seperti grup atau

perusahaan”



4. Apa yang menjadi keunggulan atau kekuatan dari Obka Tour Maker dalam

menghadapi persaingan dengan kompetitor?

“ Untuk kekuatan atau keunggulan utama kami di Level of service. Obka

sangat mengutamakan kenyamanan konsumen. Baik dari kualitas

akomodasi, tour leader dan tour guide yang mendampingi wisatawan

sehingga wisatawan akan merasa puas menggunakan layanan kami”

5. Hambatan atau kendala apa yang dihadapi Obka Tour Maker untuk

meningkatkan penjualan paket wisata?

“ Sampai saat ini menurut saya hambatan nya ada di SDM, kemudian

kurangnya jenis promosi yang dilakukan, serta diskon pada paket wisata

yang kita berikan itu masih diatas harga yang ditawarkan kompetitor”

6. Apa upaya Obka Tour Maker dalam mengatasi tersebut?

“ Untuk mengatasi hambatan kita bisa memanfaatkan beberapa peluang

yang ada. Seperti memanfatkan perkembangan teknelogi internet untuk

kegiatan promosi agar kota atau daerah yang belum mendapatkan promosi

tentang Obka Tour Maker bisa mengetahui Obka”

7. Peluang apa yang dimiliki Obka Tour Maker dalam memasarkan paket

wisatanya?

“Seperti yang disampaikan sebelumnya, Obka bisa memanfaatkan

perkembangan teknologi internet untuk memperluas kegiatan promosinya.

8. Apakah Obka memiliki ancaman dari faktor eksternal dalam memasarkan

paket wisata?



“ Untuk ancaman eksternal sendiri pada jumlah bpw yang terus meningkat,

kemudian agen perjalanan yang mempunyai media informasi lengkap untuk

mendukung penjualan paket wisata lebih mudah, dan pada harga peket

wisata yang lebih murah yang ditawarkan kompetitor.

9. Apakakah Obka Tour Maker menjalin kerjasama dengan perusahaan lain

untuk meningkatkan penjualan paket wisatanya?

“Kalau untuk kerjasama sampai saat ini belum. Namun karena sering

sebagai penyelenggara kegiatan MICE secara tidak langsung kami juga

mendapakan konsumen atas rekomendasi atau informasi dari mulut ke

muliut yang diberikan perusahaan kepada perusahaan lain”.

10. Apakah menjalin hubungan yang baik dengan konsumen bisa dimanfaatkan

Obka Tour Maker dalam meningkatkan penjualan paket wisata?

“Atas level of service yang kami berikan konsumen yang pernah

menggunkan jasa obka merasa puas dan tak jarang mereka kemudian hari

melakukan repeat order”



LAMPIRAN 4

HASIL WAWANCARA

INFORMAN PENELITIAN :

Nama : Yan Aanrandika

Jabatan : General Manager

PERTANYAAN :

1. Apa saja produk yang ditawarkan Obka Tour Maker?

“ Kami menyediakan paket paket wista seperti open trip, privat trip, paket

wisata grub dan paket-paket lainnya. Kami juga melayani kegiatan

dibidang MICE dan rental mobil.

2. Apa saja jenis promosi yang dilakukan Obka Tour ?

“ Obka melakukan promosi melalui periklanan media sosial, promosi

penjualan, dan public relation. Untuk promosi periklanan kita lebih fokus

melalui media sosial seperti instagram, facebook, dan wibesite

perusahaan”

3. Siapa saja yang menjadi target pasar dari kegiatan promosi Obka Tour

Maker?

“Saat ini untuk target pasar utama kami adalah wisatawan rombongan dan

pada perusahaan”

4. Apa yang menjadi keunggulan atau kekuatan dari Obka Tour Maker dalam

menghadapi persaingan dengan kompetitor?



“kami memiliki keunggulan dari level of service yang diberikan, lokasi

kantor yang strategis, dan kami menjalin relasi dengan banyak corporate

serta seringnya repeat order dari wisatawan maupun klien yang

sebelumnya menggunakan jasa obka”

5. Hambatan atau kendala apa yang dihadapi Obka Tour Maker untuk

meningkatkan penjualan paket wisata?

“Sampai saat ini untuk kendala atau kelemaan  obka sendiri adalah kita

masih kurang dalam bentuk promosi yang digunkan dan segmentasi

promosi kita, belum adanya karyawan yang benar-benar ditugaskan dalam

membuat konten-konten untuk media sosial atau pun brosur paket wisata

dan kita agak kesulitan dengan persaigan harga yang diberikan agen

perjalanan lain”

6. Apa upaya Obka Tour Maker dalam mengatasi tersebut?

“walaupun adanya hambatan kita masih memiliki peluang dari eksternal

yang bisa dimanfaatkan”

7. Peluang apa yang dimiliki Obka Tour Maker dalam memasarkan paket

wisatanya?

“Salah satu peluang yang kita miliki adalah adanya informasi dan

rekomendasi yang disampaikan oleh perusahaan dan wisatawan yang telah

menggunkan jasa obka”

8. Apakah Obka memiliki ancaman dari faktor eksternal dalam memasarkan

paket wisata?



“Ada beberapa ancaman dari luar yang kita miiliki seperti, persaingan

harga, jumlah agen perjalanan yang terus meningkat, serta kondisi alam

yang tidak dapat diprediksi”

9. Apakakah Obka Tour Maker menjalin kerjasama dengan perusahaan lain

untuk meningkatkan penjualan paket wisatanya?

“Kami belum menjalin kerjasama dengan pihak manapun, namun dari

seringnya sebagi penyelenggara kegiatan MICE menjadi keuntungan

tersendiri untuk memperkenalkan obka juga sebagai penyedia kegiatan

wisata”.

10. Apakah menjalin hubungan yang baik dengan konsumen bisa dimanfaatkan

Obka Tour Maker dalam meningkatkan penjualan paket wisata?

“Atas level of service yang kami berikan konsumen yang pernah

menggunkan jasa obka merasa puas dan tak jarang mereka kemudian hari

melakukan repeat order”
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LEMBAR BIMBINGAN
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DOKUMENTASI PENELITIAN
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