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BAB I

PENDAHULUAN

Lahar Belakang Permasalahan

yang telah dinyatakan dalam Garis-garis
1.1

Seperti

Pemerintah akan berusahaBesar Haluan Negara (GBHN),

langkah-langkah baru dibidang perekonomian 

dengan tujuan perekonomian dapat berjalan dengan mantap 

dan kuat guna mencapai sasaran pembangunan dan pertumbuhan

menciptakan

1/ekonomi.

Untuk mencapai tingkat pertumbuhan ekonomi yang 

cukup tinggi itu perlu ditingkatkan produksi diberbagai 

sektor pembangunan ekonomi seperti pertanian, industri, 

prasarana serta perdagangan. Dengan adanya langkah-langkah

dibidangatau kebijaksanaan yang diambil oleh pemerintah

maka perekonomian Indonesia berkembangperekonomian,

Indonesiadengan baik. Pada pelita IV, perekonomian

mengalami pertumbuhan sebesar 12% per tahun dan diharapkan

pada tahun mendatang pertumbuhan ini dapat ditingkatkan.

Sektor industri yang merupakan salah satu sektor

yang menunjang perekonomian Indonesia selama pelita IV

mengalami pertumbuhan sebesar 14%. Disamping itu sektor

industri merupakan sektor yang tertinggi laju

Departemen Penerangan Republik Indonesia, Rencana 
Pembangunan Lima Tahun 74/75-78/79. Buku I, hal. 141

1/.
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pertumbuhannya bila dibandingkan dengan sektor lainnya, 

sedangkan sumbangan terhadap Produk Domestik Bruto 

pada pelita IV diperkirakan mencapai 13%.

Salah satu industri yang mengalami pertumbuhan 

pesat adalah industri pariwisata. Perkembangan industri 

pariwisata, yang selanjutnya akan disebut kepariwisataan,

(PDB )

Perkembanganmeningkat.ini semakinakhir-akhir

pengaruh kepadaakan membawakepariwisataan jelas

sedangdan negara. Terutama negara yangmasyarakat

membangun, sumbangan yang diberikan tidaklah sedikit untuk

di Indonesiamenambah devisa negara. Karena itu,

kepariwisataan dianggap sebagai salah satu sektor yang

cukup penting dalam program nasional.

Oleh karena itulah pemerintah Indonesia sedang

sepertikepariwisataan,usaha-usahamenggalakkan

memasarkan objek-objek wisata di setiap pelosok daerah.

Begitu pula Propinsi Sumatera Selatan, untuk menjalankan

program yang telah dicanangkan pemerintah berusaha menarik

untuksebanyak mungkin wisatawan asing dan domestik

berkunjung dan menikmati objek wisata yang ada. Banyaknya

wisatawan yang berkunjung ke Propinsi Sumatera Selatan 

dapat dilihat dalam tabel 1. 1.2/

•»

Kerjasama Kantor Statistik Propinsi Sumatera Selatan 
dengan Dinas Kepariwisataan Tk I Sum-Sel, Sumatera 
Selatan Dalam Angka 1990. Palembang, 1991, hal258.

2/
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TABEL 1.1

Jumlah Kunjungan Wisatawan Asing dan Domestik 

Di Propinsi Sumatera Selatan

Banyaknya Wisatawan
JumlahTahun

DomestikAsing

(4)(3)(2)(1)

87.50080.1337.3671986
97.68990.3627.3631987

110.81799.35511.4621988

153.482137.60715.8751989

219.636203.16216.4741990

Sumber: Dinas Pariwisata Tk I Sum-Sel

Tabel 1.1 memperlihatkan bahwa kunjungan wisatawan 

di Propinsi Sumatera Selatan dari tahun ke tahun mengalami

kenaikan dari 87.000 orang pada tahun 1986 menjadi 219.636

orang ditahun 1990, yang berarti cukup tinggi minat

wisatawan asing dan domestik untuk berkunjung ke Propinsi

Sumatera Selatan.

Selanjutnya untuk menjaring wisatawan lebih banyak

lagi, pemerintah memberikan kesempatan kepada pihak swasta

untuk mendirikan perusahaan penunjang kepariwisataan.

Salah satunya yaitu biro perjalanan umum atau travel biro.
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yang dimaksud denganOka Adlis JoetyMenurut
3/travel biro adalah:

"Suatu perusahaan yang merencanakan penyelenggaraan 
dan/atau mengurus segala sesuatu mengenai 
perjalanan, penginapan, hiburan bagi para 
wisatawan/turis dan/atau orang-orang yang mengadakan 
perjalanan/traveller
langsung daripadanya atau dari perusahaan 
bersangkutan dengan perjalanan itu"

pembayaran 
yang

dengan menerima

tersebut dapat disimpulkan bahwaDari definisi

yang dilakukan travel biro, yaitu pertama-tama 

suatu perjalanan, kedua mengurus dan 

menyelenggarakan perjalanan, ketiga menerima pendapatan

aktivitas

merencanakan

dari usahanya itu.

definisi danpenjelasanSehubungan dengan

travel biro, dapat dilihat bahwa produk'aktivitas dari

Berhubung produk yangdihasilkannya berupa jasa.yang

maka kadang-kadang perusahaandihasilkan berupa jasa,

Terutamamenghadapi sedikit kesulitan dalam pemasarannya.

tidakakibat sifat jasa itu sendiri yang tidak nyata,

dapat diraba, disimpan, dikirim, dan tidak lepas dari

dikatakan olehaktivitas produsennya. Seperti yang 

Converse;

"The problem of marketing Services differs in 
ways from marketing of good as there is no 
object to handle and deliver and often the 
can not be separated from the person rendering the 
Service"

some 
tangible 
Services

Oka Adlis Joeti, Drs.. Travel Atfencv. Percetakan Budi 
Asih, Bandung, 1970, hal. 10.
Converse, Paul D; Hugly, Harvey W, Mitchel; Robert V, 
Elemen of Marketing. seven Edition, Englewood Cliffs, 
NJ; Prentice Hall, 1960, hal 6.

3/

4/



p5

Sehubungan dengan hal itu, penulis tertarik untuk 

penelitian pada perusahaan-perusahaan

Dimana jasa yang diberikan oleh biro

biromelakukan

perjalanan umum.

ini meliputi segala sesuatu yangperjalanan umum

berhubungan dengan dunia perjalanan pada umumnya dan

kepariwisataan khususnya.

Sebagaimana kita ketahui, bahwa setiap perusahaan-

perusahaan yang didirikan pasti mempunyai tujuan-tujuan

tertentu yang hendak dicapai. Pada umumnya perusahaan

mempunyai 3 (tiga) tujuan umum dalam melakukan penjualan,
5/yaitu:

a. mencapai volume penjualan tertentu

b. mendapatkan laba tertentu

c. menunjang pertumbuhan perusahaan.

Dalam hal ini perusahaan harus berusaha bagaimana

caranya agar barang atau jasa yang ditawarkan dapat

volumeterserap oleh pasar. Sehingga dapat mencapai

penjualan dan laba tertentu.

Dengan demikian perusahaan-perusahaan yang

usahanya bergerak dibidang jasa biro perjalanan umum

selain ikut ambil bagian dalam melaksanakan kebijaksanaan

pembangunan juga dituntut untuk berusaha meningkatkan

volume penjualan dan memperoleh keuntungan.

Untuk memperoleh tingkat volume penjualan tertentu

5/ Swasta, Basu DH, Drs., & Drs Irawan MBA.,
Penasaran Modern, Liberty, Yogyakarta, 1981, hal 390.

1
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perusahaan-perusahaan jasa biro perjalanan umum (travel

Biro) masih merasakan adanya kendala dalam masyarakat.

Kendalanya yaitu masyarakat masih kurang mengetahui peran

dan manfaat biro jasa tersebut, jadi masyarakat merasa

enggan untuk datang walaupun hanya sekedar untuk mencari

berlarut-larutinformasi. Bila keadaan ini dibiarkan

tentunya akan merugikan pihak perusahaan itu sendiri.

Selanjutnya akan mengakibatkan menurunnya volume penjualan

yang telah dicapai selama ini.

Keadaan tersebut cukup disadari oleh para pimpinan

perusahaan, oleh karena itu mereka menggalakkan 

pemasarannya melalui kegiatan promosi. Perusahaan dapat 

melakukan kegiatan promosi melalui 3 (tiga) cara, yaitu:®/ 

1. Personal Selling

2. Mass Selling

3. Sales Promotion

Kegiatan promosi ini dilaksanakan melalui

kebijaksanaan pemasaran dan strategi pemasaran. Pimpinan

perusahaan harus dapat mengambil suatu kebijaksanaan dan

strategi promosi yang tepat supaya kelangsungan hidup

perusahaan terjamin serta dapat meningkatkan volume

penjualan.

6/ Jerome Mc Carty, E., Dasar-dasar Pemasaran, Erlangga, 
Jakarta, 1985, hal 349-351

I
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Bertitik tolak dari keadaan inilah, maka penulis

untuk mengambil judul dalam penyusunanmerasa tertarik

skripsi ini yaitu:

Untuk Meningkatkan"Peranan Pronosi dalan Usaha

Volume Penjualan pada Biro Perjalanan Umum (Travel 

Biro) di Kotamadya Palembang"

1.2 ELgxumusan Masalah.

Seperti yang telah dikemukakan, pada 

perusahaan mempunyai 3 (tiga) tujuan umum dalam penjualan.

penjualan

umumnya

Salah satunya yaitu untuk mencapai volume

tertentu. Untuk mencapai tujuan tersebut pimpinan harus

berusaha untuk menggunakan suatu kebijaksanaan pemasaran

yang terpadu. Salah satu kebijaksanaan pemasaran tersebut

adalah melaksanakan kegiatan promosi.

Dengan adanya kegiatan promosi diharapkan dapat

memberi informasi, menarik minat konsumen dan mengingatkan

konsumen akan produk jasa yang dihasilkan. Juga dengan

pengelolaan kegiatan promosi yang terpadu, diharapkan

realisasi volume penjualan yang dicapai perusahaan akan

meningkat.

Berdasarkan pengamatan dan data yang berhasil

dihimpun, maka masalah-masalah dalam bidang pemasaran yang

dihadapi oleh perusahaan-perusahaan biro perjalanan umum

di Kotamadya Palembang dapat d iindentifikasi sebagai

berikut:
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1. Kurang efektifnya promosi yang dilaksanakan.

Promosi yang dilakukan terbatas pada personal

selling dan pemberian kalender kepada langganan

kepadapemberian brosurdan juga yang

berkepentingan saja.

2. Produk jasa yang ditawarkan kurang bervariasi,

sehingga belum memenuhi kebutuhan dan selera

konsumen.

belum3. Fungsi dari biro perj alanan umum

d ij alankan sehingga aktivitassepenuhnya,

perusahaan terbatas hanya menjual tiket

penerbangan saja.

Dari masalah-masalah yang dikemukakan maka dapat

diambil suatu kesimpulan bahwa yang menjadi masalah pokok

ialah: "Bagaimana meningkatkan peranan promosi pada

perusahaan-perusahaan biro perjalanan umum agar volume

penjualan dapat meningkat"

1.3 Ruang Lingkup Pembahasan

Di dalam penulisan skripsi ini pembahasan dibatasi 

pada masalah-masalah yang dihadapi sebagaimana yang telah 

dituangkan pada perumusan masalah. Analisa dilakukan 

dengan menggunakan kebijaksanaan marketing mix yaitu: 

produk, harga, promosi dan distribusi.

Adapun variabel-variabel marketing mix yang dapat 

dikontrol adalah sebagai berikut:
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1. Produk jasa yang ditawarkan apakah dapat dibuat

lebih variatif.

produk jasanya tersebut,2. Dalam menawarkan

memberikanperusahaan-perusahaanapakah

potongan harga.

aktivitas promosi oleh3. Dalam melaksanakan

apakah sudah dilaksanakan denganperusahaan,

maximal.

Kemudian lingkup daerah untuk dijadikan pembahasan

adalah daerah Kotamadya Palembang.

Metodologi Penelitian1.4

Dalam penyusunan skripsi ini pengumpulan data1.4.1.

dilakukan dengan menggunakan purposive sampling,

yaitu sampling dimana pengambilan elemen-elemen

yang dimasukkan dalam sample dilakukan dengan

sengaja (atas keinginan sendiri). Ada tiga buah

perusahaan yang penulis pilih yaitu:

1. PT Sri Varia Wisata

2. PT Antariksa Wisata

3. PT Ista

Ketiga perusahaan ini dipilih, karena disclosure

perusahaan-perusahaan tersebut lebih bersifat

transparan dibandingkan dengan perusahaan-

perusahaan sejenis lainnya. Sehingga lebih

memudahkan penulis dalam mendapatkan data-data

yang diperlukan untuk penyusunan skripsi ini.
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Data yang dikumpulkan yaitu:

primer, yaitu data yang dikumpulkan sendiriData
langsung darioleh perorangan/suatu organisasi

volumeadalah:Data-data tersebutobjeknya.

aktivitas promosi yang di-laksanakan, 

pembayaran yang telah dilakukan, jenis produk 

ditawarkan, kebijaksanaan harga dan saluran 

distribusi yang dipakai, dan struktur organisasi

penjualan,

cara

yang

tiap-tiap perusahaan.

yaitu data yang diperoleh dalamData sekunder,

bentuk yang sudah jadi berupa publikasi. Data-data

tersebut adalah: Jumlah kunjungan wisatawan di

Sumsel, Jumlah perusahaan biro perjalanan umum di

Kodya Palembang, Syarat-syarat pendirian dan

aktivitas biro perjalanan umum.

1.4.2 Analisa

Analisa dalam penelitian ini dilakukan dengan

menggunakan peralatan dari variabel marketing mix,

sesuai dengan permasalahan yang dihadapi oleh

perusahaan-perusahaan biro perjalanan umum.

Dalam pengambilan keputusan dibidang pemasaran 

hampir selalu berkaitan dengan variabel marketing

oleh karena itu marketing mix ini sangat 

penting dan dapat dipakai sebagai alat 

praktis. Marketing mix merupakan variabel-variabel

mix,

pemasaran
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untukyang dipakai oleh perusahaan sebagai sarana

dan keinginanmemenuhi atau melayani kebutuhan 

konsumen. William J Stanton, dalam bukunya Prinsip 

mengemukakan yaitu: "Marketing nix is 

the term used to describe the combination of

Manajemen,

the

four input which constitute the care of company s

thethe price,marketing system; the product,

promotional activities, the distribution system."

Jadi marketing mix adalah 'kombinasi dari empat

variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari

sistem pemasaran perusahaan yaitu produk, harga,

kegiatan promosi dan sistem distribusi

Dalam pemasaran modern tidak hanya sekedar

memasarkan produk yang bagus, menetapkan harga

yang menarik dan membuat produk itu terjangkau

konsumen. Perusahaan-perusahaan juga harus

berkomunikasi dengan pelanggan mereka, untuk itu 

setiap perusahaan tidak bisa melepaskan diri dari

peran mereka sebagai komunikator dan promotor.

Untuk dapat berkomunikasi efektif,secara

perusahaan merancang iklan yang efektif dibantu

oleh biro iklan, ahli promosi penjualan untuk

merancang program-program penjualan yang 

dan
menarik,

menggunakan biro humas untuk merancang 

perusahaan. Jadi
citra

perusahaan itu berkomunikasi
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perantaranya,

masyarakat luas melalui

dankonsumendengandengan

promosi.kegiatan

Aktivitas promosi terdiri dari alat utama, yaitu: 

iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan

efektif sangat besarpublisitas. Promosi yang 

pengaruhnya terhadap konsumen, apa mereka menerima 

atau menolak produk/jasa atau ide yang ditawarkan.

Dengan adanya promosi langganan potensial akan

menyadari, berminat, dan berhasrat dari apa yang

oleh perusahaan. Selanjutnya akanditawarkan

tindakan kepada suatu keputusanmenghasilkan

Perusahaan berharap pada akhirnyapembelian.

dibeli akansemakin banyaknya produk yang

mengakibatkan peningkatan pada volume

penjualannya. Oleh karena itu aktivitas promosi

diberi penekanan dalam penulisan ini.

I.5 Sistematika Pembahasan

Dalam Pembahasan skripsi ini agar mengarah pada

pemecahan masalah yang dihadapi, maka skripsi ini dibagi 

menjadi empat bab, dengan sistematika pembahasan seperti

berikut:

BAB I PENDAHULUAN

Pada bab ini diuraikan latar belakang masalah,

masalah, Ruang lingkupperumusan pembahasan,

metode penelitian dan sistematika pembahasan.
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KOTAMADYABAB II TINJAUAN UMUM BIRO PERJALANAN UMUM DI

PALEMBANG

data yang dituangkanBab ini merupakan bagian

dari materi hasil penelitian yang telah dilakukan, 

tujuannya adalah untuk memberikan sedikit gambaran

perj alananmengenai perusahaan-perusahaan biro

yang ada di Kotamadya Palembang.umum

BAB III BEBERAPA CARA USAHA UNTUK MENINGKATKAN VOLUME

PENJUALAN MELALUI MARKETING MIX

Pada bab ini akan dilakukan analisa mengenai

masalah-masalah yang dihadapi oleh perusahaan-

perusahaan biro perjalanan umum dengan menggunakan

teori-teori yang ada. Pembahasan terutama mengacu

pada bagaimana meningkatkan peranan promosi pada

perusahaan biro perjalanan umum agar volume

penjualan dapat meningkat. Analisa yang dilakukan

dengan menggunakan variabel-variabel dari

marketing mix yang meliputi: produk, harga,

promosi, dan saluran distribusi.

BAB IV KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini akan penulis gunakan untuk menyimpulkan

hasil penelitian dan analisa pada bab-bab

sebelumnya dan akan ditutup dengan 

yang kiranya dapat berguna bagi 

khususnya dan masyarakat pada umumnya.

saran-saran

perusahaan
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