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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi CV. Bilava 7our & Trave/ Pekanbaru dalam
meningkatkan jumlah penjualan paket tour domestik dan untuk mengetahui persepsi tamu (konsumen)
tentang promosi paket tour domestik di CV. Bilava 7our & Travel/ Pekanbaru. Penelitian ini berlokasi di
CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru yang dilakukan pada bulan November 2023 sampai Februari 2024.
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif yang bersifat deskriptif, dengan populasi pada
penelitian ini adalah para staf di CV. Bilava 7our & Trave/Pekanbaru dan tamu (konsumen), serta sampel
penelitian yaitu 1 orang pemimpin Perusahaan, lorang staf bidang promosi dan 94 orang tamu
(konsumen). Hasil penelitian ini menyatakan bahwa strategi promosi CV. Bilava 7our & Trave/Pekanbaru
dalam meningkatkan jumlah penjualan paket tour domestik sudah berjalan dengan baik, yaitu sudah
diterapkan ketujuh bauran promosi yaitu promosi penjualan, acara dan pengalaman, hubungan
masyarakat dan publisitas, pemasaran online, pemasaran mobile, pemasaran langsung, dan penjulan
pribadi. Persepsi tamu (konsumen) tentang promosi paket tour domestik di CV. Bilava 7our & Travel
Pekanbaru 4,10 yaitu berkategori baik untuk menarik minat calon tamu (konsumen) untuk menggunakan
jasa CV. Bilava 7Tour & Travel Pekanbaru.
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Abstract

This study aims to determine the promotional strategy of CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru in
increasing the number of domestic tour package sales and to determine the perception of guests
(consumers) about the promotion of domestic tour packages at CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru.
This research is located at CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru will be held from November 2023 to
February 2024. This study uses a descriptive qualitative research type, with the population in this study
being the staff at CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru and guests (consumers), and the research sample
is 1 company leader, 1 promotion staff and 94 guests (consumers). The results of this study state that
the promotional strategy of CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru in increasing the number of domestic
tour package sales has been going well, namely the seven promotional mixes have been implemented,
namely sales promotion, events and experiences, public relations and publicity, online marketing, mobile
marketing, direct marketing, and personal sales. Guest (consumer) perceptions of domestic tour
package promotions at CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru 4.10 is categorized as good to attract
potential guests (consumers) to use the services of CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru.

Keywords: Promotion, Strateqy, Bilava, Sales, Domestic

PENDAHULUAN

Sindrom Persaingan bisnis yang ketat ini juga dialami oleh para perusahaan di bidang
biro perjalanan wisata di Kota Pekanbaru saat ini terdapat lebih kurang 300 perusahaan biro
perjalanan wisata, dengan banyaknya jumlah biro perjalanan wisata yang ada di Kota
Pekanbaru membuat persaingan bisnis semakin ketat dan perusahaan harus membuat
strategi yang tepat untuk mendapatkan tamu (konsumen). Jika tidak melakukan inovasi
maka biro perjalanan wisata tersebut akan mengalami kebangkrutan. Strategi adalah
pernyataan tujuan yang menggambarkan cara untuk mencapai tujuan tersebut dan
mengatur alokasi sumber daya perusahaan secara serius dalam jangka panjang, serta
menyesuaikan sumber daya dan kapabilitas dengan lingkungan eksternal (Amstrong dalam
Firdaus & Sulfian, 2021). Sedangkan promosi merupakan bagian dari bauran pemasaran
yang sangat penting dilakukan sebauh perusahaan untuk memasarkan produknya (Anoraga
dalam Hasibuan, 2022). Jadi strategi promosi merupakan Langkah — Langkah yang dilakukan
untuk memperkenalkan, mengajak serta membujuk tamu (konsumen) untuk membeli
barang atau menggunakan jasa yang kita tawarkan.

CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru merupakan salah satu perusahaan yang bergerak
di bidang jasa Biro Perjalanan Wisata dengan menyediakan reservasi tiket pesawat, voucher
hotel, paket tour domestik dan internasional serta penyewaan transportasi pariwisata,

dengan fokus utama pada penjualan paket tour domestik dan internasional. Sebagai
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pendatang baru di industri Biro Perjalanan Wisata, CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru
menawarkan konsep millennial tour dengan memberikan sebuah pengalaman baru di setiap
perjalanan dengan rasa yang berbeda dan didampingi oleh crew yang masih muda dan
berpengalaman. Untuk memberikan pelayanan yang maksimal setiap pembelian paket tour
diberikan bonus dokumentasi foto dan video.

Permasalahan utama saat ini yang dihadapi CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru
sebagai pendatang baru dalam bidang ini yaitu harus memiliki strategi promosi yang tepat
oleh pimpinan perusahaan dalam menghadapi persaingan bisnis yang begitu ketat
sehingga mampu menempatkan diri sebagai Biro Perjalanan Wisata yang mampu dipercaya
dan dapat memperoleh loyalitas dari tamu (konsumen).

Berdasarkan penyampaian di atas, maka hal ini menjadi menarik untuk diteliti dan
dianalisis apa saja jenis — jenis paket tour domestik yang ada di CV. Bilava Tour & Travel
Pekanbaru. Penelitian lebih lanjut juga kepada bagaimana strategi promosi yang dilakukan
di CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru untuk meningkatkan jumlah penjualan paket tour
domestik agar semakin meningkat setiap tahunnya sehingga mencapai target perusahaan
dan juga faktor — faktor yang menghambat kesuksesan CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru
dalam mempromosikan paket tour nya. Serta persepsi tamu (konsumen) tentang promosi
paket tour domestik di CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru. Berdasarkan uraian diatas maka
perlu dilakukan penelitian mengenai “Strategi Promosi CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru

Dalam Meningkatkan Jumlah Penjualan Paket Tour Domestik”.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilaksanakan di CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru yang beralamat di JI.
Cemara No. 6, Suka Maju, Kecamatan Sail, Kota Pekanbaru, Provinsi Riau. Pada bulan
November 2023 — Februari 2024. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui produk — produk
paket tour domestik yang dijual di CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru, Untuk mengetahui
strategi promosi yang dilakukan oleh CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru, Untuk
mengetahui faktor — faktor yang menghambat kesuksesan CV. Bilava Tour & Travel
Pekanbaru dalam mempromosikan paket tour nya, Untuk mengetahui persepsi tamu
(konsumen) tentang promosi paket tour domestik di CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru.
Metode yang digunakan penulis adalah penelitian lapangan deskriptif kualitatif, dengan
Teknik pengumpulan data dengan cara observasi, wawancara, dokumentasi, dan kuesioner

dengan respondent amu (konsumen) 94 orang.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini menyatakan bahwa produk — produk paket tour domestik yang dijual CV.
Bilava Tour & Travel Pekanbaru ada paket tour yang didalam Provinsi Riau, Provinsi
Sumatera Utara, Provinsi Sumatera Barat, Provinsi Aceh, Provinsi Kepulauan Riau, Provinsi
Yogyakarta, Provinsi Jawa Timur, Provinsi Jawa Barat, Provinsi Jakarta, Provinsi Bali, Provinsi
Nusa Tenggara Barat & Provinsi Tenggara Timur. Strategi promosi yang dilakukan oleh CV.
Bilava Tour & Travel Pekanbaru dalam mempromosikan paket tour nya yaitu promosi
penjualan (sales promotion), acara dan pengalaman (events and experiences), hubungan
masyarakat dan publisitas (public relation and publicity), pemasaran online dan media sosial
(online and social media marketing), pemasaran mobile (mobile marketing), pemasaram
langsung (direct selling), penjualan pribadi (personal selling).

Strategi Promosi CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru Dalam Meningkatkan Jumlah
Penjualan Paket Tour Domestik adalah Produk — Produk Paket Tour Domestik yang Dijual
di CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru sebagai berikut yaitu : memiliki paket tour domestik
yang disusun dan ditawarkan kepada calon tamu (konsumen) tanpa menunggu permintaan
dari calon tamu (konsumen) atau disebut dengan Ready Made Tour, paket tour domestik
yang paling banyak digunakan oleh tamu (konsumen) di CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru
yaitu Jogja-Malang—Bromo Tour 5 Hari 4 Malam dan Toba Dream Tour 5 Hari 2 Malam.
Kemudian ada juga paket tour domestik yang disusun dan dijual setelah adanya permintaan
penawaran dari calon tamu (konsumen) atau disebut juga dengan Tailored Made Tour,
adapun paket tour domestik yang paling banyak digunakan oleh tamu (konsumen) di CV.
Bilava Tour & Travel Pekanbaru yaitu Suite Honeymoon Jogja 4 Hari 2 Malam.

Strategi Promosi Yang Dilakukan Oleh CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru sebagai
berikut yaitu : Promosi Penjualan (Sales Promotion), Acara dan Pengalaman (Events and
Experiences), Hubungan Masyarakat dan Publisitas (Public Relation and Publicity),
Pemasaran Online dan Media Sosial (Online and Social Media Marketing), Pemasaran
Mobile (Mobile Marketing), Pemasaran Langsung (Direct Selling), Penjualan Pribadi
(Personal Selling). Persepsi Tamu (konsumen) Tentang Promosi Paket Tour Domestik di CV.
Bilava Tour & Travel Pekanbaru dengan nilai 4,10 yaitu berkategori “Baik”, artinya mayoritas
tamu (konsumen) menilai bahwa promosi paket tour domestik di CV. Bilava Tour & Travel
Pekanbaru sudah bisa untuk menarik minat calon tamu (konsumen) untuk menggunakan
jasa CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru.

Faktor — faktor yang menghambat promosi paket tour di CV. Bilava Tour & Travel

Pekanbaru ada keterbatasan dana dan kurangnya sumber daya manusia. Persepsi tamu
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(konsumen) tentang promosi paket tour domestik di CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru
dari ketujuh bauran promosi tersebut dibagian bauran promosi tentang pemasaran mobile
yang memiliki nilai rata-rata yang paling rendah yaitu 3,98 dikarenakan calon tamu
(konsumen) yang mencari informasi melalui pemasaran mobile tersebut yaitu kalangan
calon tamu (konsumen) yang sudah tua yang tidak memiliki atau tidak paham mengenai
media online atau media sosial, lalu untuk nilai rata-rata yang paling tinggi dari ketujuh
bauran promosi tersebut yaitu dibagian bauran promosi tentang pemasaran online
dan media sosial dengan nilai rata-rata 4,26 dikarenakan saat ini rata-rata calon tamu
(konsumen) sudah memiliki media online atau media sosial jadi memudahkan calon tamu
(konsumen) untuk mencari informasi mengenai CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru.
Selanjutnya nilai rata-rata secara keseluruhan yaitu 4,10 yaitu sudah berkategori baik untuk
menarik minat calon tamu (konsumen) untuk menggunakan jasa CV. Bilava Tour & Travel

Pekanbaru.

SIMPULAN

Kesimpulan yang dapat diambil dalam penelitian ini bahwa produk—produk paket
tour domestik yang dijual di CV. Bilava Tour & Travel ada yang sudah tersedia dan ada
yang menunggu permintaan dari calon tamu (konsumen) serta paket tour nya sudah ada
rute didalam Sumatera dan luar sumatera. Strategi promosi CV. Bilava Tour & Travel
Pekanbaru dalam meningkatkan jumlah penjualan paket tour domestik sudah berjalan
dengan baik. Faktor — faktor yang menghambat promosi paket tour di CV. Bilava Tour &
Travel Pekanbaru ada keterbatasan dana dan kurangnya sumber daya manusia. Persepsi
tamu (konsumen) tentang promosi paket tour domestik di CV. Bilava Tour & Travel
Pekanbaru yaitu dengan nilai 4,10 maka sudah berkategori baik untuk menarik minat

calon tamu (konsumen) untuk menggunakan jasa CV. Bilava Tour & Travel Pekanbaru.
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