BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan
Berdasarkan dari hasil analisis yang tercantum pada Bab V terhadap CV. Asia
Trip Indonesia, maka peneliti mengambil kesimpulan sebagai berikut :

1) CV. Asia Trip Indonesia menggunakan strategi yang dinamakan Strategi
Fokus Nilai Terbaik atau disebut juga dengan best-value focus. Hal
tersebut dikarenakan CV. Asia Trip Indonesia menggunakan strategi
dimana perusahaan menawarkan produk dan jasa kepada konsumen
dengan nilai harga yang terbaik pada pasar nya. CV. Asia Trip Indonesia
menawarkan produk dan jasanya dengan harga serendah mungkin
dibandingkan dengan kompetitor yang menjual produk serupa. Dalam
produk paket tour, perusahaan membuat paket untuk wisata yang setara
dengan harga yang diberikan namun dengan fasilitas yang terbaik. Dalam
produk tiket pesawat, misalnya, jika terdapat promo Final Call rute
Jakarta-Bali seharga Rp 550.000,- untuk perjalanan pulang pergi, para
kompetitor menjualnya dengan harga Rp 600.000,- hingga Rp 725.000,-
untuk perjalanan pulang-pergi. Atau jika terdapat promo Fixed Promo,
harga tiket dari Pekanbaru-Kuala Lumpur seharga Rp 950.000,- untuk
perjalanan pulang pergi. Sedangkan, para kompetitor menjualnya dengan
harga Rp 1.000.000,- hingga Rp 1.125.000,-. Biasanya, dalam semua rute

yang ditawarkan oleh para kompetitor selisihnya berkisar Rp 50.000, - Rp
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175.000,- dari harga yang dipasarkan oleh CV. Asia Trip Indonesia. Untuk

paket trip yang dipasarkan oleh CV. Asia Trip Indonesia mematok harga

yang sangat murah dan jauh dari kompetitor lainnya. Biasanya terdapat

perbedaan dari Rp 1.000.000,- hingga Rp 2.500.000,- antara paket yang

ditawarkan oleh kompetitor dan paket yang ditawarkan oleh CV. Asia Trip

Indonesia.

Kekuatan dari CV. Asia Trip Indonesia:

Menawarkan harga yang termurah diantara para pesaing lainnya yang
ada, baik dalam harga penawaran pada produk tiket pesawat dan
voucher hotel.

Menawarkan paket trip dengan harga yang sangat murah dan
terjangkau serta sesuai dengan budget berbagai kalangan masyarakat.
Memiliki kemampuan untuk mempromosikan produk dan jasa yang
ditawarkan melalui media yang menarik.

Memiliki banyak mitra untuk menjual kembali produk yang dijual oleh
perusahaan (reseller).

CV. Asia Trip Indonesia mempekerjakan SDM (Sumber Daya
Manusia) yang kompeten dan memiliki kualitas yang baik dalam

melakukan pekerjaan yang diberikan.

Kelemahan dari CV. Asia Trip Indonesia:

Keterbatasan jumlah admin untuk merespon pesan yang diterima dari

konsumen.
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Terkadang terjadi keterbatasan jumlah tour leader / tour guide pada
saat membawa grup dengan jumlah banyak.
Hanya memiliki 1 kantor untuk bertransaksi langsung yang terletak di

Bandung.

Peluang untuk CV. Asia Trip Indonesia:

Permintaan konsumen atas produk dan jasa di industri ini meningkat
seiring dengan berjalannya waktu dan diikuti perkembangan zaman.
Pangsa pasar yang berukuran besar.

Memanfaatkan tren yang sedang terjadi di masa tersebut dimana CV.
Asia Trip Indonesia dapat mengikuti tren yang ada di pasaran.

Perkembangan teknologi yang semakin pesat.

Ancaman untuk CV. Asia Trip Indonesia:

Kondisi cuaca yang tidak sesuai dan tidak bisa diprediksi.

Harga dari tiket pesawat dan hotel yang menurun dan meningkat dalam
waktu yang tidak dapat ditentukan.

Terdapat pesaing yang menjadi kompetitor karena menjual produk dan

jasa yang serupa dengan perusahaan.

CV. Asia Trip Indonesia menggunakan strategi intensif yang jenis strategi

penetrasi pasar dan pengembangan pasar.

Penetrasi pasar merupakan upaya untuk meningkatkan penjualan produk

lama di pasar yang lama. Strategi penetrasi pasar dapat dilakukan dengan

cara mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar pada produk dan
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jasa yang ditawarkan. Terdapat beberapa usaha yang dilakukan oleh

perusahaan:

- Memberikan harga yang kompetitif

- Mempertahankan pelayanan dengan kualitas terbaik

- Melakukan promosi penjualan misalnya iklan

- Memperbanyak jumlah reseller untuk memperluas pasar.

Pengembangan pasar merupakan upaya yang dilakukan ketika pasar lama

sudah jenuh maka bisa dilakukan untuk membuka pasar yang baru dengan

membidik segmen baru. Terdapat beberapa usaha yang dapat dilakukan
oleh perusahaan:

- Geografis pasar baru seperti memperluas hubungan kerja ke berbagai
daerah baik dalam ataupun luar negeri agar memiliki segmen pasar
yang baru.

- Membuat dimensi atau kemasan baru dari produk yang ditawarkan
seperti melakukan bundle berupa paket tiket pesawat, hotel dan

fasilitas lainnya dengan cara yang baru untuk meraih pasar yang baru.

6.2 Saran

Berikut adalah rekomendasi yang diberikan oleh peneliti kepada CV. Asia
Trip Indonesia atas penelitian yang telah dilakukan untuk strategi yang
memungkinkan untuk digunakan perusahaan agar dapat lebih maju dan berhasil

lagi di hari yang akan datang. Diantaranya adalah :
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Melakukan perluasan pasar dengan melakukan promosi di instagram,
facebook, twitter lebih giat lagi agar lebih dikenal banyak kalangan
dikarenakan harga dari produk yang dijual oleh CV. Asia Trip Indonesia
sangat terjangkau maka akan banyak peminat yang akan mengkonsumsi
produknya jika dapat memasarkan produknya dengan baik dan meluas.
Membuka tour untuk daerah tujuan dalam negeri dengan rute domestik
seperti Bali, Lombok, Yogyakarta, Surabaya, Labuan Bajo, Sumba, Danau
Toba, Derawan, Bunaken, Raja Ampat yang sedang tren dan tingginya
jumlah peminat yang ingin berlibur ke destinasi tersebut akan membuat
CV. Asia Trip Indonesia mengalami peningkatan pendapatan.

Menambah jumlah admin untuk merespon pertanyaan atau permintaan dari
konsumen sehingga konsumen tidak membeli produk di pesaing atau
kompetitor.

Menambah jumlah tour leader / tour guide untuk bekerja di CV. Asia Trip
Indonesia.

Membuat kantor offline di berbagai daerah agar lebih dikenal oleh banyak
orang sehingga akan membuat CV. Asia Trip Indonesia memperoleh
pendapatan lebih banyak dibanding sebelumnya.

Membuka usaha di bidang transportasi yang sehubungan dengan travel
seperti penyewaan van.

Melakukan endorsement kepada selebgram ataupun artis untuk
memperluas pengenalan produk dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan

ke pasar yang baru.
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8. Memperbanyak jumlah reseller untuk memperluas pasar dan akan

berdampak pada peningkatan pendapatan perusahaan.
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