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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan peneliti melalui wawancara, 

observasi, dan dokumentasi diketahui bahwa marketing Turindo Tour and 

Travel menggunakan empat elemen promosi yaitu, advertising, sales 

promotion, public relation, personal selling untuk meningkatkan jumlah 

penjualan. Strategi advertising yang dilakukan oleh Turindo Tour and Travel 

dengan menggunakan sarana internet seperti media sosial instagram, tiktok dan 

whatsapp. Media cetak yang digunakan dalam kantor untuk promosi adalah 

brosur dan standing banner di dalam kantor, sedangkan di luar kantor 

menggunakan running teks dan spanduk. Analisis S-O advertising yang di 

dapat adalah meningkatkan strategi promosi di media sosial, lebih sering 

membuat konten di media sosial, menggunakan fitur advertising (Instagram 

dan tiktok) dan bekerjasama dengan content creator. Analisis W-O advertising 

adalah membuat akun media soal yang terverifikasi, memaksimalkan 

kreatifitas untuk ide konten promosi yang menarik. Analisis S-T penelitian ini 

mempermudah pelanggan dalam memesan melalui internet. Analisis strategi 

advertising S-T penelitian ini yaitu membekali pegawai dengan pengetahuan 

tentang advertising sosial media secara profesional sehingga akun media sosial 

mendapatkan verifikasi, memperbanyak anggaran untuk promosi yang akan 

berdampak ke omset penjualan yang meningkat, menyediakan brosur 
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penawaran paket terbaik yang dapat bisa langsung di baca oleh tamu, 

Memperbanyak alternatif promosi lain selain menggunakan internet. 

Selain advertising travel agent ini juga melakukan sales promotion 

berupa pemberian FOC (free of cash) untuk pembelian paket tour dalam 

jumlah yang banyak, dan pemberian cashback dengan ketentuan tertentu. 

Analisis S-O penelitian sales promotion ini adalah memberikan program 

voucher cashback lebih banyak agar produk yang dijual banyak diminati 

pelanggan, mempromosikan program sales promotion yang dimiliki untuk 

menarik minat pelanggan. Analisis W-O sales promotion penelitian ini yaitu 

memberikan program discount, voucher, dan free of cash yang tidak terbatas 

dengan tujuan untuk meningkatkan daya jual yang lebih banyak. Analisis S-

T sales promotion yaitu membuat paket wisata sesuai harga permintaan dari 

pelanggan, meningkatkan kualitas pelayanan agar konsumen puas dengan 

produk yang dibeli dengan begitu pelanggan dapat melakukan pembelian 

ulang. Analisis W-T sales promotion ini adalah memberikan program sales 

promotion lebih banyak dan berjangka panjang, mengurangi atau memberikan 

harga yang murah tanpa mengurangi kualitas pelayanan yang didapat 

pelanggan. 

Promosi yang dilakukan melalui personal selling yang dilakukan 

pegawai dengan melayani pelanggan yang dilakukan di kantor Turindo Tour 

and Travel, saat mengikuti pameran di mall dan datang ke sekolah-sekolah. 

Personal selling juga di lakukan menggunakan sarana alat bantu website dan 

sosial media (Instagram, tiktok dan whatsapp). Analisis S-O ini adalah 
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meningkatkan hubungan kemitraan dengan sekolah dan instansi, menjaga 

kepercayaan pelanggan agar terus menggunakan Turindo Tour and Travel, 

terus mengikuti expo di mall untuk meningkatkan brand awareness dan 

kepercayaan pelanggan terhadap Turindo Tour and Travel. Analisis W-O 

personal selling penelitian ini adalah meningkatkan kepercayaan terhadap 

pelanggan, memperbanyak mengikuti expo di mall, selalu berusaha 

memberikan pelayanan yang baik. Analisis S-T personal selling penelitian ini 

yaitu menjaga hubungan baik dengan pelanggan, mempromosikan program 

sales promotion yang tersedia, menjelaskan keuntungan apa saja yang akan di 

dapat ketika membeli di Turindo Tour and Travel. Analisis W-T personal 

selling penelitian ini adalah merencanakan produk yang dijual sesuai dengan 

kesepakatan yang telah dibuat, memberikan kemudahan bagi pelanggan dalam 

pemesanan, penyelesaian masalah, dan transaksi. 

Promosi public relation yang di lakukan Turindo Tour and Travel 

tidak melakukan kegiatan sosial namun dengan cara mengikuti travel agent 

gathering, sales call ke dinas-dinas dan mengikuti pameran di mall Jogja 

maupun di luar Jogja. Analisis S-O penelitian ini adalah menjaga relasi 

dengan steakholder, terus mengikuti pameran-pameran di mall, mengikuti 

event-event besar, secara berkala mempromosikan ke sekolah-sekolah 

maupun perguruan tinggi. Analisis S-T public relation menjaga kepercayaan 

pelanggan lewat service yang selalu baik kepada pelanggan, menjaga relasi 

dengan steakholder agar tetap terjaga. Analisis W-O public relation penelitian 

ini yaitu meningkatkan anggaran untuk promosi. Analisis W-T penelitian ini 
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adalah menjalin hubungan yang baik dengan masyarakat lewat kegiatan sosial 

yang ada. 

B. Saran  

1. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan dan di simpulkan, maka saran 

yang dianjurkan untuk strategi promosi Turindo Tour and Travel sebagai 

bahan pertimbangan dalam mempromosikan: 

a. Advertising  

1) Melakukan promosi dengan cara mewajibkan karyawan 

mempromosikan Turindo Tour and Travel di media sosial 

pribadi.  

2) Bekerjasama dengan televisi atau influencer ternama 

3) Membuat konten yang lebih bervariasi dan kreatif. 

4) Lebih sering membuat konten di media sosial  

5) Membuat akun yang terverifikasi 

6) Menyediakan brosur paket wisata yang dapat langsung bisa di 

baca oleh tamu 

b. Sales Promotion 

1) Mempromosikan program sales promotion yang dimiliki di 

media sosial 

2) Lebih sering membuat program sales promotion 

c. Personal selling 

1) Lebih sering melakukan promosi ke sekolah, perguruan tinggi, 

mall dan kantor-kantor. 
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2) Melakukan sales call atau chat ke pelanggan yang pernah 

membeli, yang berisikan penawaran hal-hal yang di jual di 

Turindo Tour and Travel 

d. Public Relations 

a. Aktif di kegiatan sosial masyarakat. 

2. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan bisa mengembangkan hasil 

penelitian ini karena hal ini sangat membantu dalam meningkatkan 

kemajuan suatu perusahaan. 
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Lampiran 1: Hasil Wawancara   

 

Key Informan 1 

Nama            :  Ivanezy Yunavanda 

Divisi             : Marketing Turindo Tour and Travel 

 

P: Selamat pagi perkenalkan nama saya Sharon Nagaya Fatta dari STP 

AMPTA Yogyakarta, di sini saya ingin menanyakan beberapa pertanyaan 

untuk kak Ivanezy Yunavanda sebagai Marketing Turindo Tour and Travel 

seputar Promosi yang dilakukan di Turindo Tour and Travel  

N: Iya boleh  

P: Terima kasih kak atas waktu yang telah di berikan, apa saja produk yang di 

jual di Turindo Tour and Travel? 

N: Di Turindo itu produk yang dijual ada itu ada tiket domestik dan 

internasional, kemudian ada voucher hotel internasional dan domestik, 

kemudian bisa pembuatan passport, kemudian pembuatan visa bisa tour 

internasional dan domestik, kemudian mice dan rent car dan kita juga ada 

joglo semar juga. 

P: Joglo semar itu apa ya kak? 

N: Joglo semar itu settle yang rute nya Jogja, Semarang, Solo 

P: Apa saja kegiatan periklanan yang dilakukan oleh Turindo Tour and Travel?  

N: kegiatan yang dilakukan Turindo Tour and Travel ada whatsapp story di 

whatsapp masing-masing cabang kemudian di share semua poster ke kontak 

semua pelanggan, kemudian kita juga instastory instagram kemudian kita 

juga ada tiktok, website, running teks di depan kantor dan spanduk. 

P: Apa saja kegiatan sales promotion yang dilakukan oleh Turindo Tour and 

Travel 



 
 

 
 

N: Untuk kegiatan sales promotion di Turindo biasanya pelanggan yang 

pembelian tiketnya sering atau secara berkala itu kan kita kasih suvenir 

biasanya ada berupa payung, bisa berupa, koper, gelas kemudian tas dan 

sebagainya itu kalau untuk tiket. Kalau untuk tour sendiri kadang kita bisa 

menurunkan harga tapi gak bisa banyak paling-paling kita kalau untuk tour 

itu sales promotion itu adalah memberikan FOC untuk panitia misalnya nih 

dari PT apa itu tour ke bali itu ada tiga panitia, nah nanti tiga panitia itu kita 

kasih free of cash jadi dia udah gak bayar lagi.” 

P: Apa saja kekuatan dari media promosi periklanan?  

N: Kekuatan dari periklanan Turindo Tour and Travel adalah praktis, cepat dan 

mudah, lewat media sosial Instagram pelanggan lebih mudah melihat paket 

ter-update atau promo ter-update, kita kemudian nanti bisa direct massage 

di Instagram atau chat ke nomer whatsapp yang sudah di cantumkan di 

Instagram, jadi pelanggan tidak perlu datang ke kantor. Hemat biaya 

promosi jadi kita tidak memerlukan biaya banyak untuk mencetak poster 

menempelkan ke seluruh tiap-tiap di Jogja, jadi cukup pasang promo itu di 

Instagram story atau whatsapp story. 

P: Apa saja kelemahan dari media promosi periklanan? 

N: kelemahannya banyak konsumen yang tidak mahir menggunakan internet 

bapak-bapak dan ibu-ibu gaptek, kadang juga ada pelanggan yang lebih suka 

datang ke kantor dari pada lewat Instagram, karna kan mungkin media 

sosialnya kurang jelas bagi mereka, rentang penipuan karna kita tidak 

berhadapan langsung dengan pelanggan jadi banyak yang 

mengatasnamakan Turindo terus datang ke kantor kita karna katanya tiket 

nya belum dikirim, yang kena tipu pesen bukan dari kontak nomer kita dan 

tidak melaui akun media sosial kita”. 

P: Apa saja peluang dari media promosi periklanan? 



 
 

 
 

N: Peluang yang didapatkan hampir semua orang pada saat ini sudah memiliki 

akun media sosial seperti Instagram dan tiktok jadi kita bisa memanfaatkan 

peluang itu semaksimal mungkin 

P:  Apa saja kelemahan dari media promosi public relation? 

N: Kita belum bisa menyelenggarakan sales promotion setiap saat dikarenakan 

keterbatasan materi, waktu dan keterbatasan sumber daya manusia di 

Turindo Tour and Travel 

P: Apa saja peluang dari media promosi public relation? 

N: Bisa menambah pemasukan karna adanya FOC atau free of cash untuk 

pelanggan kemudian cashback untuk pelanggan, pemberian suvenir-suvenir 

dan sebagainya 

P: Apa saja ancaman dari media promosi public relation 

N: Pelanggan lebih mudah pindah ke agent lainnya ketika mendapatkan 

penawaran sales promotion yang lebih menarik dari Turindo Tour and 

travel. 

P: Apa saja kelemahan dari media promosi personal selling? 

N: Kelemahan produk relative mahal karena biaya operasional yang 

dikeluarkan cukup banyak jadi beda dengan publik relation, kemudian 

memerlukan training atau product knowledge kepada staff sales person 

sehingga memakan biaya dan waktu kemudian untuk jangkauannya lebih 

terbatas karena teknik bertemu langsung dengan calon konsumen. 

P:  Apa saja peluang dari media promosi personal selling? 

N: Peluang dari personal selling Turindo Tour and Travel itu dapat 

menawarkan produk lebih banyak kepada pelanggan kemudian kita dapat 

pelanggan yang deal secara mudah karena kita kita kan bisa 

mengomunikasikan kepada tamu untuk produk-produk yang bagus atau 



 
 

 
 

recommended seperti apa, dan yang terakhir itu dapat lebih jelas mengenai 

penyampaian produk kepada pelanggan. 

P:  Apa saja kekuatan dari media promosi sales promotion? 

N: Kekuatan public relation Turindo Tour and Travel kita mengikuti pameran 

biro perjalanan wisata di mall Jogja ataupun luar Jogja, kita melakukan sales 

call ke dinas-dinas untuk membangun hubungan dengan dinas dan 

penawaran paket wisata ke sekolah-sekolah, kami juga menjalin hubungan 

dengan banyak steakholder. 

P:  Apa saja kelemahan dari media promosi sales promotion? 

N: Kita belum bisa menyelenggarakan sales promotion setiap saat dikarenakan 

keterbatasan materi, waktu dan keterbatasan sumber daya manusia di 

Turindo Tour and Travel 

 

Key Informan 2 

Nama            : Yocelin Soetedja 

Jabatan           : Komisaris Turindo Tour and Travel  

 

P: Selamat pagi perkenalkan nama saya Sharon Nagaya Fatta dari STP 

AMPTA Yogyakarta, di sini saya ingin menanyakan beberapa untuk cik 

Yocelin Soetedja sebagai Komisaris Turindo Tour and Travel seputar 

Promosi yang dilakukan di Turindo Tour and Travel  

N: Silahkan 

P: Berapa harga yang ditawarkan kepada setiap pelanggan? 

N: kalau tiket itu tergantung kelasnya cuma  ada starting nya kita Jogja Jakarta 

itu lima ratus ribu one way, YIA Denpasar starting nya itu enam ratus ribu, 

YIA Singapore starting tujuh ratus ribu itu untuk tiket pesawat, kalau untuk 

paket tour sebenarnya kita by request dari tamu, cuma kalau untuk paket 



 
 

 
 

yang kita ready meet itu kita ada Bali di hotel bintang tiga itu per pax nya 

sekitar tiga juta lima ratus tiga hari dua malam, kemudian ke Labuan Bajo 

itu sekitar dua juta tujuh ratus sembilan puluh itu juga di hotel bintang tiga 

selama tiga hari dua malam, tapi nanti bisa menyesuaikan budget.   

P: Apa saja kegiatan promosi personal selling yang dilakukan oleh Turindo 

Tour and Travel? 

N: kegiatan personal selling kita ada data base nomer pelanggan nanti kita akan 

menghubungi lewat whatsapp satu per satu menginfokan bahwa Turindo 

sudah buka, dan menshare poster ke tamu, nanti ada tanggapan dari tamu 

kemudian kita akan tawarkan produk-produk dari Turindo, dan melayani 

tamu yang datang ke kantor, kemudian kita akan tawarkan produk-produk 

yang lain juga. 

P: Apa saja ancaman dari media promosi periklanan?  

N: Ancaman dari periklanan Turindo Tour and Travel adalah banyak travel 

agent lain yang juga gencar dalam mempromosikan, kemunculan online 

travel agent. 

P: Apa saja kekuatan dari media promosi Public relation? 

N: Kekuatan Public Relation Turindo Tour and Travel kita mengikuti pameran 

biro perjalanan wisata di mall Jogja ataupun luar Jogja, kita melakukan sales 

call ke dinas-dinas untuk membangun hubungan dengan dinas dan 

penawaran paket wisata ke sekolah-sekolah, kami juga menjalin hubungan 

dengan banyak steakholder 

P: Apakah Turindo Tour and Travel melakukan kegiatan sosial? 

N: Tidak 

P: Apa saja ancaman dari media promosi personal selling? 

N:  Ancaman nya itu ada tanggapan negatif dari pelanggan kemudian terjadinya 

miskomunikasi antara staff dan pelanggan dan terjadinya pembanding 



 
 

 
 

kadang itu pelanggan membandingkan harga di online travel agent dengan 

biro perjalanan wisata 

P: Apa saja peluang dari media promosi sales promotion? 

N:  bisa menambah pemasukan karna adanya FOC atau free of cash untuk 

pelanggan kemudian cashback untuk pelanggan, pemberian suvenir-suvenir 

dan sebagainya. 

P:  Apa saja ancaman dari media promosi sales promotion? 

N:  Ancaman yang kita hadapi adalah misal terjadi pelayanan yang buruk atau 

jasa dianggap tidak sesuai dapat menyebabkan pelanggan kecewa dan tidak 

melakukan pembelian di Turindo Tour and Travel lagi”.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 3: Surat Permohonan Penelitian Dari STP AMPTA Yogyakarta  

 

 

 

 

  



 
 

 
 

Lampiran 4: Surat Balasan Penelitian Dari STP AMPTA Yogyakarta  

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 5 : Foto saat Sedang Melakukan Penelitian  

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 6 : Lembar Bimbingan 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 


