BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dapat diambil
kesimpulan bahwa Jogja75 Tour and Travel merupakan sebuah biro
perjalanan wisata yang bergerak fokus khususnya dalam bidang penjualanan
jasa produk paket wisata Jogja untuk wisatawan luar Jogja. Strategi yang
digunakan dalam bauran pemasaran dari segi produk adalah menyediakan
paket wisata yang beragam, membuat jadwal perjalanan yang akurat, serta
mengandalkan orang yang ahli dalam pembuatan desain. Kemudian dari
segi harga adalah strategi yang digunakan Jogja75 Tour and Travel dalam
menetapkan harga produk adalah dengan menyediakan potongan harga serta
menciptakan kreatifitas dan inovasi produk yang sesuai harga. Dari segi
tempat strategi yang digunakan Jogja75 Tour and Travel ialah dengan selalu
berinovasi pada produk yang ditawarkan, mengadakan kerjasama dengan
travel lain, serta memanfaatkan produk yang sesuai keinginan konsumen
dan dapat dibeli kapan saja untuk menarik konsumen. Kemudia dari segi
promosi Jogja75 Tour and Travel mengadakan potongan harga untuk
menangani koneksi internet yang buruk saat transaksi serta memanfaatkan
media internet untuk memasarkan produk. Kemudian dari segi orang

Jogja75 Tour and Travel memanfaatkan tenaga freelance untuk tamu
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mancanegara, menambah karyawan baru untuk menunjang jalannya
operasional yang baik bagi perusahaan, serta menyediakan trainer untuk
melatih karyawan supaya efektif dan efisien. Dari segi proses Jogja75 Tour
and Travel menyediakan informasi yang lengkap meskipun pelayanan tidak
secepat travel lain, menambah skill untuk menangani transaksi online dan
respon yang lama, serta menginformasikan kepada wisatawan atas
ketidaksesuaian acara wisata, dan terakhir dari segi bukti fisik Jogja75 Tour
and Travel membuat paket wisata yang banyak diminati customer, serta
memanfaatkan kerjasama dengan perusahaan hotel, restaurant, dan

transportasi.

Dalam melakukan pemasaran wisata ada beberapa faktor yang menjadi
kendala seperti kurang variasi daya tarik wisata yang dikunjungi, pesaing
melakukan banting harga, paket wisata tidak dapat dibeli secara langsung,
kurangnya penyebaran brosur, minimnya karyawan yang bisa berbahasa
asing, respon karyawan yang lama, dan kesulitan mengganti sarana
akomodasi, restaurant, dan tranportasi. Solusinya memberikan pelayanan
yang baik dan profesional, menjalin kerja sama dengan pihak sarana
akomodasi, restaurant, dan transportasi, memberikan sarana dan prasarana

pendukung dalam suatu perjalanan wisata.
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B. Saran

Dari kesimpulan diatas penulis dapat memberikan beberapa saran yang
bisa bermanfaat untuk kemajuan Biro Perjalanan Wisata Jogja75 Tour and

Travel :

1. Menambah variasi jenis-jenis wisata yang unik dan berbeda dari
sebelumnya

2. Menambah nilai produk seperti memberikan promo serta inovasi
produk yaitu dengan memberikan sentuhan Kreativitas produk
yang dijual

3. Mencari tempat yang strategis untuk kantor Jogja75 Tour and
Travel agar mudah dijangkau konsumen dan mudah dalam
pemasaran

4. Menambah staff marketing untuk digalakan dalam menawarkan
langsung produk-produk paket wisata ke instansi-instansi dengna
brosur yang menarik sehingga lebih mempergunakan waktu
dengan bermanfaat daripada menunggu konsumen datang melalui
sosial media

5. Menambah karyawan yang dapat berbahasa asing agar
mempermudah dalam pemasaran dan pelakasanaan

6. Menambah karyawan yang sesuai bidangnya agar mempermudah

dalam merespon pelanggan



84

7. Diharapkan Jogja75 Tour and Travel tetap mempertahankan
kerjasama dengan banyak pihak akomodasi, restaurant, dan juga
transportasi untuk meminimalisir jika terjadi pembatalan
kerjasama dengan pihak lain atau meminimalisir jika akomodasi

yang dituju sedang penuh
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Lampiran 1 wawancara direktur Jogja75 Tour and Travel

Hasil wawancara direktur Jogja75 Tour and Travel

Identitas Narasumber

Nama . Ari Sunandar
Jenis Kelamin . Laki-laki
Pekerjaan : Direktur Jogja75 Tour and Travel

1. Apa saja yang ditawarkan dalam produk anda?
DT : Paket wisata saja, saya tidak ingin mencoba yang lain karena ingin fokus
ke paket wisata dan alasan yang lainnya ialah marginnya sedikit. Jadi hanya
fokus ke margin yang besar saja.

2. Apakah harga yang ditawarkan sesuai dengan fasilitas, pelayanan, dan segmen
pasar?
DT : Harga sudah sesuai segmen pasar, kalau dilihat dari segi komentar sih
sudah bagus. Nah kalau rate google 4,7 dari 5.

3. Apakah konsumen dapat dengan mudah untuk membeli produk?
DT : Konsumen mudah untuk membeli produk, mudahnya lewat WhatsApp

4. Bagaimana anda mempromosikan paket wisata?
DT : Mempromosikan paket wisata biasanya saya iklan sih mbak, iklan google
sampali saat ini hanya itu, kita fokusnya di google aja. Kita tidak nyebar brosur
karena segmen marketnya itu kita kebanyakan orang luar Jogja, emang nyari nya
luar Jogja seperti Jakarta, Papua dan juga untuk menjangkaunya lebih cepat dan
mudah dengan internet jadinya kita hanya di google.

5. Kualifikasi apa yang dimiliki karyawan anda?
DT : Kualifikasi yang karyawan saya miliki utamanya Public Speaking ya
computer sedikit saja. Tour guide biasanya itu kita pake yang profesional
freelance, artinya itu tidak terikat sama kantor. karyawan saya fokusnya hanya
di kantor saja.

6. Apa saja yang anda berikan selama tour berlangsung dalam paket wisata?
DT : Yang diberikan dalam paket tour selama tour berlangsung sih armada ya
yang pasti, snack, tapi tergantung permintaan sih kadang ada paket wisata yang
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sama makan ada juga yang ga sama makan tergantung request, penginapan, tour
guide, ya tiket wisata.

Apa saja yang diharapkan dalam paket wisata?

DT : Harapan saya tentang paket wisata, ya konsumen bisa menikmati produk
dengan puas yang kita berikan pastinya.

Apakah penawaran destinasi wisata sudah cukup bervariasi dan jadwal
perjalanan tepat waktu?

DT : Namanya produk wisata tidak terbatas, bisa dibilang tidak terbatas karena
kita bisa mengkombinaiskan antara satu dengan yang lainnya jadi kalau ditanya
sudah cukup bervariasi apa belum sih subjektif ya kalau dibilang sudah banyak
apa belum aku bilang banyak cuma kalau jadwal perjalanan tepat waktu atau
tidak itu tergantung konsumen sih, tergantung dinamika lapangan, karena Kita
kan untuk penjadwalan ngikut ke konsumen walaupun kita ngasih jadwal kalau
konsumen khususnya Indonesia biasanya mereka kan gak terlalu terikat sama
waktu. Jadi ya Kita fleksibel.

Apakah harga yang ditawarkan sudah dapat bersaing dengan travel agent lain?
DT : Harga yang ditawarkan sih sudah cukup bisa bersaing, mahal atau murah
itu kita tidak pernah komper ya maksudnya setiap produk itu kan variabelnya
bisa beda-beda artinya ketika travel A sama travel B itu menawarkan ke orang
yang sama tapi mereka mempunyai variabel yang beda misalnya variabel snack,
travel A ngasih shack, travel B ga ngasih itukan sudah beda. Jadi ya sudah bisa
bersaing ya pasti bersaing sih.

Bagaimana konsumen membeli paket wisata, apakah dapat dibeli secara
langsung atau harus dipesan seminggu sebelum pelaksanaan?

DT : Fleksibel sih artinya kebanyakan konsumen itu pesan sebelum hari H,
karena yang dadakan itu jarang, biasanya seribu banding satu sih. Kita kan
ngasih option ini paket nya ini Cuma nanti balik lagi ke mereka, akhirnya nanti
jadi custom semau fleksibel.

Apakah untuk memasarkan produk anda sudah cukup baik seperti penyebaran
brosur, desain brosur yang menarik, dan banyaknya media sosial yang dimiliki?
DT : Kalau brosur belum ya karena kan tadi saya bilang tidak nyebar brosur
mungkin hanya lewat iklan. Kita sehari ngiklan bisa 200 ribu sampai 300 ribu
iklan di google. Apakah itu sudah cukup baik apa belum ya Kita inginnya terus
nambah ya kalau sekarang 300 ribu ya besok 5 juta sehari. Apakah sudah cukup
baik ya kita bilangnya masih kurang.

Apakah karyawan yang anda miliki sudah cukup efektif?

DT : efektif itu progress jadi ya untuk sampai saat ini belum cukup jadi ya
inginnya karyawan tetap terus berkembang , berproses, efektif seperti itu.



13. Apakah proses transaksi dan komunikasi sudah cukup baik?
DT : Kalau untuk transfer sih gak ada kendala untuk pembayaran kredit juga
gak ada kendala. Sampai saat ini sih belum ada masalahnya, kalau dalam
komunikasi menurut saya engga ya aman-aman saja.

14. Apakah ada kesulitan dalam mengganti transportasi, hotel, dan restaurant secara
mendadak diluar paket wisata?
DT : Engga sih ga sulit, fleksibel kadang hotel yang kita tawarkan di paket
biasanya suka penuh jadi harus ganti. Jadi bukan customer tapi emang hotel
yang ditawarkan itu ga available jadi ya harus ganti tinggal di omongin lagi ke
konsumen.



Lampiran 2 wawancara staff Jogja75 Tour and Travel

Hasil wawancara staff Jogja75 Tour and Travel

Identitas Narasumber

Nama : Dela Putri
Jenis Kelamin : Perempuan
Pekerjaan . Staff Jogja75 Tour and Travel

1. Beragam paket wisata dan internasional, strategi apa yang digunakan jika
banyak permintaan private tour?
ST : Karena kita tidak fokus ke produk itu jadi kita cari rekan yang punya
produk tersebut. Ga sulit sih, ya itu tadi ada yang minta 3 negara private tour
jadi ya kita minta aja sama rekan untuk dibuatkan. Karena ini kan semua ga
mungkin kita kerjakan sendiri, jadi ya dibikin gampang aja ga susah.

2. Strategi apa yang digunakan untuk konsumen menengah kebawah dengan
fasilitas dan pelayanan yang terjangkau?
ST : Artinya kita usahakan press price harga yang paling rendah, terutama di
fasilitas penginapan, khusus di penginapan itu ditekan lagi budget nya ya itu sih
strateginya sama mungkin budget makannya diturunin biar harga itu lebih
buttom lagi. Tapi kalau itu juga masih ga bisa lagi diterima harganya ya sudah
apa boleh buat. Bukan nolak tapi ya berarti itu bukan pelayanan kita intinya kita
tetap nurunin harga semaksimal kita.

3. Strategi apa yang digunakan untuk mengenalkan produk?
ST : Iklan google aja sih mbak.

4. Strategi apa yang digunakan untuk mempromosikan produk?
ST : Karena kita tidak memakai penyebaran brosur jadi ya jalan satu-satu nya
kita hanya mengandalkan internet dan media sosial. Jadi tiap hari ada yang harus
di update aja.

5. Strategi apa yang anda gunakan untuk memanfaatkan tenaga freelance?
ST : Tenaga freelance emang kita manfaatkan untuk membantu dalam tour
seperti supir, tour guide, terus tukang foto atau dokumentasi.

6. Adakah strategi yang anda gunakan untuk transaksi online?
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ST : Ya selama ini gak ada masalah sih untuk transaksi online kalau misal dia ga
punya bank ini mau gamau ganti bank lain gitu aja sih mbak.

Apakah anda memiliki strategi untuk bekerjasama dengan pihak restaurant,
hotel, dan transportasi?

ST : Telepon atau Whatsapp, misalkan kita punya budget segini ya nanti kita
tawar menawar kaya dipasar gitu.

Travel lain memiliki desain produk yang menarik, adakah strategi yang
digunakan untuk membuat desain produk yang menarik?

ST : Strategi desain sebaik-baiknya kalau gak bisa ya minta orang untuk
mendesain kan.

Banyak travel yang melakukan banting harga, strategi a[a yang diambil?

ST : Kita ga pernah liat orang apakah dia banting harga atau engga, kita juga gak
tau dia banting harga apa engga. Kecuali situasinya itu tentang hal tender ya kita
kan engga tau juga tender kan tertutup gak terbuka dan gak bisa lihat orang
banting harga atau engga. Artinya kita ga pernah fokus ke yang lain. Kita fokus
dengan harga kita, terus kalau konsumen merasa masih mahal ya kita coba untuk
harganya kita press lagi.

Strategi apa yang digunakan agar kualitas dokumen tidak ditiru pesaing?

ST : Ya gamasalah sih kan itu hak dia kalau ingin membuat produk yang dijual.
paket wisata kan terbuka kalau saya jual paket wisata Jogja 2 hari 1 malam yang
lain kana da yang jual juga.

Startegi apa yang digunakan untuk meminimalisirkan biaya yang lebih atas
complain produk dari pelanggan?

ST : Sejauh ini saya belum dapat sih mbak kalau ada komplain itu bayar, jadi
saya santai-santai aja, kemarin juga ada yang ngasih bintang satu tapi ga jelas
gak ada alesannya juga.

Adakah strategi tour guide untuk paket internasional?

ST : Ngerti bahasa asing dan public speaking, kalau yang lainnya kan sejalan
saat tour berlangsung jadi menurut saya gampang lah yang lain mengikuti kalau
dia bisa menangani budaya mereka ya plus buat dia, handle-handle di perjalanan
kalau ngerti ya bagus.

Strategi apa yang diambil jika travel lain memiliki pelayanan yang baik?

ST : Jadi prinsip nya adalah kita tidak pernah menilai travel lain baik atau
engga. Tapi prinsip nya adalah kita menganggap bahwa travel lain itu baik,
travel kita lebih baik lagi setiap harinya, jadi gak ada saingan lah.

Adakah strategi yang digunakan, jika makanan di restaurant belum siap
dihidangkan saat tamu datang?



ST : Biasanya kita 1 jam lah paling engga sebelum tamu sampai ke restaurant
dari kantor atau tour guide sudah menghubungi pihak restaurant. Kayaknya
belum pernah deh sampai di tempat mesti udah siap aja mbak jadi ga perlu
nunggu lagi.



Lampiran 3 wawancara manager Jogja75 Tour and Travel

Hasil wawancara manager Jogja75 Tour and Travel

Identitas Narasumber

Nama : Widi Astuti
Jenis Kelamin : Perempuan
Pekerjaan : Manager Jogja75 Tour and Travel

1. Adakah strategi yang digunakan untuk destinasi diluar Jogja?
MN : Iklan aja, karena yang diiklan wisata Jogaj, jadi kalau mau yang luar jogja
tinggal ganti aja kaya wisata Bali, wisata Papua gitu.

2. Apakah ada strategi yang digunakan jika harga yang ditawarkan masih dirasa
relatif tinggi?
MN : Relatif tinggi tapi customer nya mau ya gak masalah, jadi kembali lagi ke
customer ya.

3. Konsumen ingin membeli paket wisata, namun produk yang dijual susuai
musim/tidak setiap saat ada, strategi apa yang digunakan?
MN : Belum ada sih mbak paket yang sesuai musim, karena kita fokus ke orang
lokal aja.

4. Strategi apa yang digunakan jika penyebaran brosur masih kurang?
MN : Waduh kalua itu kita tidak punya strategi mbak, karena kan kita leewat
media sosial aja tidak ada penyebaran brosur, bukannya tidak sih tapi belum aja.

5. Minimnya kru yang bisa berbahasa asing, strategi apa yang diambil?
MN : kalau ada orang Jerman ya cari orang yang bisa berbahasa Jerman seperti
yang dibilang tadi kalau tour guide kita pakainya freelance jadi mau gak mau
meesti ada dong. kalau SDM Indonesia punya 250 juta penduduk ya insyaallah
ga masalah.

6. Strategi apa yang digunakan jika proses transaksi lama?
MN : Kebanyakan sih lewat online ya, tapi ada juga yang datang kalau mau tau
tentang kantornya. Belum lama ini saya nerima tamu gak dikantor sih di Hyatt
ya fleksibel lah. Biasanya kita ada diskon terbatas terus harga coret jadi
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misalkan harga Rp. 2000 itu kita coret tapi kalau booking hari ini harganya Rp.
1.500 gitu.

Bagaimana strategi yang dilakukan jika kesulitan dalam mengganti hotel,
restaurant, dan transportasi?

MN : Ga sulit sih tapi kan kerjaan kita kalau yang ini gak bisa cari yang lain.
Kayak transportasi gitu kalau yang di Jogja abis ya pakai dari kota lain.
Bagaimana strategi yang digunakan jika produk ditiru travel lain?

MN : Ga masalah karena itu tidak ada hak cipta nya kecuali saya semisal
menjual paket tentang pelatihan menjadi tour guide baru itu ditiru, tapi
kebanyakan paket yang saya jual hampir sama dengan yang lain.

Adakah strategi yang dilakukan jika biaya operasional setiap tahun meningkat?
MN : Ya dinaikin harga nya, kalau engga terima ya gajadi beli.

Strategi apa yang diambil , jika jadwal perjalanan tidak sesuai di paket wisata?
MN : Ini dijalan kan ya, berarti mereka sudah setuju dengan penawaran, ga
masalah karena semua itu kembali ke customer karena kalau ada keterlambatan
itu dari customer jadi kita gak ada masalah sih. Kalau itu sesuai mereka kan
yang penting kenyamanan mereka bukan waktu.

Strategi apa yang dilakukan, jika media sosial yang anda gunakan untuk promosi
lebih sedikit dari travel lain?

MN : Ya ditambah akun media sosial nya. Bukan masalah kurangnya gini ya ini
ada beberapa cara orang mendatangkan konsumen untuk ke travel nya itu
dengan bikin travel di pusat kota otomatis ramai, tapi kita yang gak punya travel
di pusat kota orang-orang taunya lewat internet nah itu banyak ada media sosial,
ada website, media sosial juga banyak ada facebook, instagram, tiktok. Ga
semua harus dimasukin karena kemampuan orang beda-beda ada orang yang
kencengnya di facebook, jadi bukan masalah punya banyak media sosial tapi
seberapa banyak mengalirkan orang ke travel tersebut.

Travel lain memiliki banyak karyawan, strategi apa yang anda ambil agar
pekerja menjadi efektif?

MN : Agar kerja lebih efektif di pengembangan SOP jadi SOP untuk
komunikasi bagaimana, SOP untuk penanganan gimana, SOP untuk menata
meja gimana itu dikembangkan supaya lebih efektif dan efisien.

Adakah strategi yang anda gunakan jika transportasi memiliki masalah?

MN : Prosedurnya kalau di kita ya diperbaiki, Kalau dirasa gabisa diperbaiki ya
diganti armadanya.



14. Strategi apa yang anda gunakan saat pihak hotel membatalkan kerjasama?
MN : Enggak pernah terjadi, Jadi kalau dia membatalkan kerjasama ya masih
ada hotel yang lain.



Lampiran 4 dokumentasi

Wawancara dengan pak Ari Sunandar selaku direktur Jogja75 Tour and Travel
(Sumber : Dokumentasi pribadi)

Spanduk Jogja75 Tour and Travel

(Sumber : Dokumentasi Jogja75 Tour and Travel)

L N ——



Kantor Jogja75 Tour and Travel

(Sumber : Dokumentasi Pribadi)
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* STRATEGI PEMASARAN PAKET WISATA Di JOGJA 75 TOUR AND TRAVEL”

Demikian permohonan kami, atas bantuan dan kerjasamanya diucapkan terimakasih.

Hormat Kami,
Ketua \

>
—_—N

Drs. Prihatno, MM
CC : File
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]0 g a JOGJA75 TOUR AND TRAVEL

' J1 Pramuka, Trirenggo, Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta
#TournTravel Telp : 085640443940 E-Mail : tourjogja/sogmail.com

SURAT BALASAN

Hal : Balasan

Kepada

Yth. Drs. Prihatno, MM

Ketua STP Ampta

Sekolah Tinggi Pariwisata Ampta

Di tempat

Dengan hormat

Yang bertanda tangan di bawah ini :

Nama : Ari Sunandar

Jabatan : Direktur Jogja75 Tour and Travel
Menerangkan bahwa :

Nama . Meysa Rezar Donna Artani
NIM - 419100644

Program Studi . Usaha Perjalanan Wisata
Jenjang : Diploma IV

Telah kami setujui untuk melaksanakan penelitian di Jogja75 Tour and Travel syarat
penyusunan skripsi dengan judul :

"STRATEGI PEMASARAN PAKET WISATA DI JOGJA75 TOUR AND TRAVEL"

Demikian surat ini disampaikan untuk dipergunakan sebagaimana mestinya.

Bantul, 15 Desember 2022

Hormat kami,

Direktur Jotréﬂ?S Tour and Travel
% 4 ’
Ari Sunandar ] 0 g’ a
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