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STRATEGI BISNIS PADA BIRO PERJALANAN WISATA 

DALAM MEMASARKAN PAKET WISATA 
 

Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan bagaimana strategi bisnis yang 

dilakukan pada biro perjalanan wisata dalam memasarkan paket wisata dalam 

industri pariwisata. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan populasi yang 

terdapat pada Biro perjalanan Malinda tour. Tetapi peneliti hanya mengambil 

seorang sample dalam pencarian informasi. Dengan demikian metode yang akan 

digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif yang menggunakan 

wawancara dan observasi kepada pihak biro Malinda Tour sebagai metode utama 

dalam pengumpulan data. Wawancara dilakukan terhadap pemimpin sekaligus 

pemilik biro perjalanan malinda tour. Observasi dilaksanakan tehadap konsumen 

Malinda tour tanpa adanya pertanyaan. Sedangkan data sekunder berupa teori dan 

data penunjang lainnya diperoleh dari dokumen maupun dokumentasi biro 

perjalanan Malinda Tour. Semua data tersebut digunakan untuk mendeskripsikan 

bagaimana strategi bisnis yang dilakukan pada biro perjalanan wisata Malinda 

Tour dalam memasarkan paket wisata. Dari hasil penelitian didapatkan bahwa 

strategi dalam memutuskan target pasar adalah dengan memperhatikan banyaknya 

konsumen dan segmen pasar yang dipilih untuk dijadikan target pasar adalah 

siswa sekolah yang akan melakukan study tour baik kunjungan kerja maupun 

berlibur, hal ini dikarenakan target tersebut memiliki tingkat pertumbuhan yang 

tinggi karena harga yang ditawarkan masih mudah untuk dijangkau 

 

Kata Kunci : strategi bisnis 

  

Abstract 
This study aims to describe how the business strategy carried out in travel agents 

in marketing tourism packages in the tourism industry. In this study researchers 

used the population contained in the Malinda tour travel agency. But researchers 

only take a sample in the search for information. Thus the method to be used in 

this study is a qualitative method that uses interviews and observations to the 

Malinda Tour bureau as the main method in data collection. Interviews were 

conducted with the leader and owner of the Malinda tour travel agency. 

Observations were carried out on Malinda tour consumers without question. 

Whereas secondary data in the form of theory and other supporting data were 

obtained from documents and documentation of the Malinda Tour travel agency. 

All data is used to describe how the business strategy carried out at the Malinda 

Tour travel agency in marketing tour packages. From the results of the study 

found that the strategy in deciding the target market is to pay attention to the 

number of consumers and selected market segments to be the target market are 

school students who will conduct study tours both work visits and holidays, this is 

because the target has a high growth rate due to price offered is still easy to reach 

 

Keywords: business strategy 

 



2 

 

1. PENDAHULUAN 

Pariwisata berasal dari bahasa Sansekerta, yaitu “pari” berarti ‘banyak, berkali-

kali, berputar’, dan “wisata” berarti ‘perjalanan’ atau ‘bepergian’. Berdasarkan 

arti kata ini, pariwisata didefinisikan sebagai perjalanan yang dilakukan berkali-

kali atau berputar-putar, dari suatu tempat ke tempat lain dengan maksud dan 

tujuan tertentu (Bungaran Antonius Simanjuntak, 2015)  

Sekarang ini pariwisata merupakan salah satu jasa terbesar di dunia. 

Sektor pariwisata diharapkan mampu menjadi sektor unggulan. Di negara 

berkembang seperti Indonesia pariwisata merupakan suatu kebutuhan yang tidak 

bisa terelakkan  karena Indonesia adalah salah satu destinasi wisata di dunia. 

Dunia pariwisata menjanjikan kesenangan hati bagi para wisatawan yang ingin 

berlibur menghilangkan kepenatan , dengan meningkatnya minat  wisatawan  

maka akan berdampak positif bagi negara tersebut karena akan menambah devisa 

selain. Selain itu industri pariwisata juga dapat prioritas utama dari pembangunan 

karena memiliki manfaat yaitu memperluas lapangan kerja dan kesempatan 

berusaha meningkatkan pendapatan masyarakat di sekitar obyek wisata 

Pemerintah sangat mendukung perkembangan pariwisata di Indonesia 

dengan melakukan berbagai upaya pengembangan. Pengembangan ini terus 

dilakukan karena dalam melakukan kegiatan pariwisata dapat dijadikan suatu 

sarana untuk memperkenalkan keindahan alam, kepribadian bangsa Indonesia dan 

juga kebudayaan unik yang sangat beraneka ragam untuk dipelajari lebih dalam 

kepada wisatawan domestik maupun mancanegara. Oleh sebab itu, pemerintah 

daerah, pihak swasta maupun masyarakat yang terlibat didalamnya di harapkan 

mampu untuk bekerja sama membangun pariwisata yang lebih baik agar banyak 

dikunjungi wisatawan. 

Pariwisata di Indonesia berkembang dengan begitu cepat. Ini merupakan 

bukti keberhasilan bahwa pembangunan pada sektor pariwisata di Indonesia 

berhasil dilakukan oleh pemerintah. Ini juga merupakan pertanda bahwa 

pendapatan masyarakat di Indonesia juga semakin meningkat, sehingga banyak 

diantara masyarakat Indonesia juga menggunakan waktu luang mereka untuk 

melakukan perjalanan wisata di dalam maupun luar negeri 
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Gambar 1. Jumlah Perjalanan Dan Pengeluaran Wisatawan Nusantara (2012-

2018) 

Semakin meningkatnya orang orang yang melakukan perjalanan wisata itu 

menuntut pula peningkatan pelayanan yang harus diberikan Biro Perjalanan. 

Dengan kata lain diperlukan peningkatan pelayanan pengatur perjalanan wisata 

yang lebih baik dan semuanya ini sangat tergantung pada sumber daya manusia 

yang profesional yang mengelolanya 

Persaingan dalam bidang pariwisata yang semakin ketat, membuat 

perusahaan berusaha mencari strategi bisnis yang tepat dalam memasarkan 

produknya, minat jual beli diperoleh dari suatu proses belajar dan proses 

pemikiran yang membentuk suatu persepsi. Minat pembelian ini menciptakan 

suatu motivasi yang terus terekam dalam benak konsumen dan menjadi suatu 

keinginan yang kuat. Pesaingan dalam dunia bisnis di era globalisasi menuntut 

perusahaan harus mampu bersikap dan bertindak cepat dan tepat dalam 

menghadapi persaingan di lingkungan bisnis yang bergerak sangat dinamis dan 

penuh dengan  ketidakpastian. 

Untuk menjadikan perusahaan biro pejalanan yang kuat dan berkembang, 

maka perusahaan harus mempunyai langkah-langkah agar dapat bersaing dengan 

perusahaan biro perjalanan yang lain. Dengan usaha dan semangat kerja yang 

tinggi maka dengan sendirinya akan memotivasi seluruh jajaran sistem usaha 
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untuk pro-aktif berusaha menjadi yang terbaik dalam menjaga kepuasan 

pelanggan. 

Dalam memasarkan produknya biro perjalanan wisata Malinda Tour yang 

bergerak dibidang jasa perjalanan mempunyai produk-produk tersendiri yang 

bersasaran atau lebih terfokus kepada Karya wisata, Kunjungan Industri, Study 

Banding, Outbond dan juga Study Wisata.  

Sebagai landasan dasar persoalan tersebut penulis tertarik untuk melihat 

strategi bersaing yang digunakan oleh agen perjalanan wisata Malinda Tour dalam 

memasarkan produk-produk atau paket perjalanan yang ditawarkan kepada 

wisatawan. Kemudiaan hal ini menjadikan penulis untuk mengangkat judul 

“Strategi Bisnis Pada Biro Perjalanan Wisata Dalam Memasarkan Paket Wisata” 

 

2. METODE 

Penelitian ini termasuk penelitian lapangan. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengidentifikasi strategi bisnis yang dilakukan biro perjalanan wisata Malinda 

Tour lebih dalam memasarkan paket wisata. Jenis penelitian yang digunakan 

adalah penelitian kualitatif. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

primer, yang diperoleh dari Direktur biro malinda tour dan koordinaotr lapangan 

Taour leader. Penelitian ini dilakukan di objek pada biro perjalanan Wisata 

Malinda Tour yang berlokasi di Surakarta. Metode pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara, observasi dan dokumantasi. 

Metode analisa data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 

menggunakan metode triangulasi data. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1 Strategi Segmenting 

3.1.1 Berdasarkan hasil penelitian segmentasi demografis. 

Membidik semua sekolahan yang akan mengadakan study tour di wilayan 

karesidenan Surakarta. Demografi lainnya ialah usia dari anak sekolah dasar 

sampai sekolah menengah keatas dengan jumlah signifikan lebih banyak 

perempuan dibanding laki-laki. 
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3.1.2 Berdasarkan hasil penelitian segmentasi geografis 

Dalam memutuskan target pasar, perusahaan memperhatikan ukuran/besarnya 

segmen yang telah ditetapkan sebelumnya dan juga posisi persaingan yang ada di 

dalam segmen yang dituju oleh Malinda Tour. Terkait dengan posisi persaingan 

yang ada di dalam segmen yang dituju perusahaan diketahui bahwa apda segmen 

tersebut Malinda Tour tetap mempertimbangan ukuran/besarnya segmen yang 

dtetapkan sebelumnya dalam hal ini Malinda Tour memutuskan untuk memilih 

target pasar berupa konsentrasi segmen atau pasar tunggal yaitu sekolah-sekolah 

yang membutuhkan jasa transportasi untuk wisata. Dengan konsentrasi pada 

segmen tunggal, perusahaan berharap akan dapat memberikan pelayanan kepada 

pelanggan dengans ebaik mungkin. Keunggulan yang dapat diperoleh dengan 

dipilihnya target pasar pada segmen tunggal bahwa Malinda Tour mempunyai 

posisi pasar yang kuat dalam segmen yang dimasukinya tersebut. Hal ini 

disebabkan karena Malinda Tour mempunyai pengetahuan yang lengkap 

mengenai kebutuhan pelanggan di segmen tersebut. Akan tetapi, pilihan tergat 

pasar bukan tanpa kelemahan. Karena setiap tindakan pasti ada kelemahan yang 

mungkin saja dialami setiap perusahaan, baik itu pesaing yang masuk di segmen 

yang sama dengan produk yang sama memberikan penawaran yang lebih murah 

dan kualitas yang tidak berbeda jauh dengan produk yang kami tawarkan. 

3.1.3 Segmentasi berdasarkan psikografi. 

Hasil penelitian didapatkan bahwa penyedia jasa tidak mengelompokkan berdasar 

pasar baik kelas sosial dari kelas menengah ke bawah sampai kelas menengah ke 

atas. Kami penyedia jasa pemilihan kelas menjadi pertimbangan dalam membuat 

program untuk nantinya dipasarkan. 

3.1.4 Segmentasi berdasarkan perilaku 

Sementasi pasar berdasarkan psikografi seperti orang berpengaruh pada 

kepribadian dan personaliti orang tersebut, selain itu, pengalaman setiap 

konsumen dapat juga mempengaruhi tingkat permintaannya nanti. Oleh sebab itu, 

anggota kami dapat memposisikan diri dengan menyesuaiakan keadaan 

konsumennya. Hal tersebut berdasarkan bagi anggota kami untuk menyesuaikan 

tahap pelayanan kepada setiap perbedana yang dimiliki konsumen. 
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3.2 Strategi Targeting 

Berdasarkan hasil wawancara dengan nara sumber diperoleh hasil strategi yang 

dilakukan dalam memutuskan target pasar adalah dengan memperhatikan 

banyaknya pengguna biro perjalanan dan segmen pasar yang dipilih untuk 

dijadikan target pasar adalah siswa sekolah yang akan melakukan studi tour baik 

kunjungan kerja maupun berlibur, hal ini dikarenakan target tersebut memiliki 

tingkat pertumbuhan yang tinggi karena harga yang ditawarkan masih mudah 

untuk dijangkau. Sedangkan siswa yang mengikuti studi tour tersebut 

mendapatkan bingkisan yang mana juga sebagai ucapan terima kasih dari biro 

perjalanan Malinda Tour.  

Targeting disini diketahui bahwa target pasar yang dibidik adalah sekolah-

sekolah yang melakukan studi tour yang mana kelompok tersebut tidak 

membedakan pendapatan pada setiap sekolah akan tetapi kami melayani sesuai 

dengan kebutuhan 

3.3 Strategi Positoning 

3.3.1 Atribut Merek 

Dalam rangka memperkenalkan biro perjalanan Malinda Tour di wilayah 

Surakarta atribut merek ditanamkan kepada konsumen melalui slogan dan citra 

merek yang diterapkan, dalam menyambut konsumen, penyediaan fasilitas yang 

dibutuhkan, memperkenalkan kru yang dibawa untuk menjaga dan mengatur serta 

memberikan perhatian ekstra kepada pelanggan yang menggunakan biro 

perjalanan Malinda Tour dan meningkatkan kualitas pelayanan mengacu pada 

kebijakan mutu, yang mana kebijakan mutu tersebut untuk memuaskan 

pelanggan. Sedangkan citra merek yang ditanamkan kepada konsumen dengan 

menyebutkan manfaat menggunakan biro perjalanan Malinda Tour yaitu fasilitas 

yang sesuai, memberikan pelayanan ekstra kepada pelanggan dan memberikan 

marchendaise (bingkisan) setelah menggunakan biro perjalanan Malinda tour agar 

diingat di kemudian hari. 

3.3.2 Harga dan kualitas 

Berdasarkan hasil wawancara dengan nara sumber, bahwasanya paket program 

akan berbeda dan disesuaiakan dengan harga yang nantinya akan dibedakan jarak 
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hotel, armada yang dipakainya dan berapa lama harinya saat studi tour 

dilaksanakan. Dengan pemberian harga berpengaruh pada lama keberangkatan, 

kelas bintang hotel dan pemilihan armada yang akan digunakan. 

3.3.3 Pesaing 

Berdasarkan penjelasan dari nara sumber didapatkan bahwa biro perjalanan 

malinda Tour mempunyai keunggulan terbaik pada produk yang kami tawarkan 

dibanding dengan pesaing atau penyedia jasa yang lain, produk kami tetap adanya 

fasilitas, harga, dan armadai yang digunakan nantinya. Malinda Tour juga 

memiliki kelebihan yang berbeda dengan dengan penyedia jasa yang lain, yakni 

free wifi, pelayanan dan kualitas perlengkapan yang akan didapatkan saat 

perjalanan maupun setelah pulang. 

3.3.4 Penentuan posisi menuerut kategori Produk 

Berdasarkan hasil wawancara dengan nara sumber, paket itu berdasarkan harga, 

fasilitas dan armada serta keberangkatan beberapa hari, hotel berbintang, fasilitas 

armada yang digunakan. 

3.4 Pembahasan 

Berdasarkan hasil segmentasi tentang demografi sebagai konsumen yang sering 

melakukan perjalanan dan menggunakan jasa pada Biro Perjalanan Malinda Tour  

tersebut adalah pihak sekolah yang sedang melaksanakan wisata atau study tour 

guna mengisi kelonggarkan waktu pada sekolah, sedangkan berdasarkan geografis 

semua rata-rata konsumen menggunakan biro yang tinggal di wilayah 

Karesidenan Surakarta yaitu Klaten dan Boyolali (Kotler 2010).  

Konsumen yang ada rata-rata berasal dari wilayah Klaten dan Boyolali yang 

sering bekerjasama dengan biro perjalanan Malinda Tour dan pangsa pasar yang 

dituju selama ini pada sekolah-sekolah yang ingin berwisata dengan tujuan yang 

berbeda-beda di wilayah Indonesia dan segmentasi psikografis, konsumen rata-

rata dalam menggunakan menggunakan armada bus sesuai dengan paket yang 

telah disediakan dari biro perjalanan wisata Malinda Tour dengan tujuan sesuai 

keinginan dan kebutuhan penumpang yang akan diangkut. 

Segmentasi yang dilakukan perusahaan meliputi pengelompokkan wilayah  

dan  pengelompokkan  pasar  berdasarkan  kelas  sosial. Segmentasi  geografi,  
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membidik  beberapa  wilayah  potensial, seperti  Klaten, Boyolali dan Sukoharjo 

dan beberapa  wilayah  sekitar.  Segmentasi  psikografi,  dengan mengelompokan  

pasar  berdasarkan  kelas  sosial, dari  kelas menengah ke bawah dan kelas 

menengah ke atas (Cravens dan Piercy, 2012). Prosedur yang sangat  berpengaruh  

pada  proses  mengeluarkan  program perusahaan ialah tahap pemberian profil 

pada setiap pasar. 

Targeting Malinda Tour adalah  membidik pasar yang memiliki daya  tarik  

yang meliputi aspek pendapatan, kemampuan masyarakat, pasar yang mempunyai 

minat dan daya belinya  tinggi.  Perusahan  juga  membidik  semua  pasar  dengan 

menawarkan  semua  program pariwisata yang  dimiliki  perusahaan (mass market 

targeting).  

Positioning  dijalankan  dengan  mengeluarkan  atau  mendesain produk  

disesuaikan dengan permintaan pasar. Perusahaan menjalankan empat prosedur 

strategi positioning yaitu penentuan posisi menurut pesaing dan  kualitas  atau  

harga (Kotler, 2003).  Perusahan  juga mempunyai  langkah  pengembangan  

strategi  STP,  meliputi Pertama, Malinda Tour memberikan identifikasi 

keunggulan  kompetitif  kepada konsumen berupa kualitas  hotel  dan  

memberikan  kualitas  perlengkapan  serta fasilitas. Kedua, dalam menawarkan 

produknya, Malinda Tour melakukan  studi  pasar  terlebih  dahulu  dengan 

membandingkan produk lain (Kumar, 2010). 

 

4. PENUTUP 

4.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil analisis data penulis dapat menyimpulkan sebagai berikut: 

a. Segmentasi yang dilakukan konsumen ada yang tinggal di wilayah 

Karesidenan Surakarta yaitu Klaten dan Boyolali. Konsumen yang ada rata-

rata berasal dari wilayah Klaten dan Boyolali dan pangsa pasar hanya pada 

sekolah-sekolah yang ingin berwisata dengan tujuan yang berbeda-beda dari 

setiap sekolah.  

b. Strategi yang dilakukan dalam memutuskan target pasar adalah dengan 

memperhatikan banyaknya pengguna biro perjalanan dan segmen pasar yang 
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dipilih untuk dijadikan target pasar adalah siswa sekolah yang akan 

melakukan studi tour baik kunjungan kerja maupun berlibur, hal ini 

dikarenakan target tersebut memiliki tingkat pertumbuhan yang tinggi karena 

harga yang ditawarkan masih mudah untuk dijangkau. Sedangkan siswa yang 

mengikuti studi tour tersebut mendapatkan bingkisan yang mana juga sebagai 

ucapan terima kasih dari biro perjalanan Malinda Tour 

c. Beberapa upaya tersebut telah memenuhi standar yang mengatur tentang 

sistem manajemen mutu. Penerapan standar tersebut menjadi salah satu 

kemajuan dan nilai tambah sendiri bagi pelanggan dalam memilih biro 

perjalanan dan biro perjalanan Malinda Tour selalu menampung kritik dan 

saran dari konsumen untuk menciptakan kenyamanan dan loyalitas konsumen. 

4.2 Saran 

a. Membuat iklan listing yang menarik seperti dalam bentuk video yang diupload 

pada website perusahaan sehingga konsumen akan lebih tertarik setelah 

melihat tayangan iklan. 

b. Mengembangkan lagi profesionalisme para marketing dengan cara 

memberikan pelatihan dan pendidikan kepada mereka untuk tiap periode 

tertentu sehingga mampu memberikan pelayanan yang maksimal, profesional, 

memuaskan dan dapat dipercaya oleh konsumen 

c. Memberikan informasi yang terkini mengenai produk yang ada di Malinda 

Tour melalui email, website dan whatsapp. 
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