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ABSTRAK

Biro Perjalanan Wisata PT. TARUMA DIRGANTARA TOURINDO atau
yang lebih dikenal dengan nama TARA TOUR yang telah berdiri selama 18 tahun
di Jakarta kini telah membuka cabang baru di Surabaya yang baru berdiri kurang
lebih 1 tahun ini menawarkan produk paket wisata luar negeri. Paket luar negeri
yang ditawarkan ini beraneka ragam daerah tujuan wisatanya, mulai dari Asia,
Australia, Amerika, Afrika dan bahkan juga menawarkan wisata pesiar ke
berbagai tempat dan lokasi di mancanegara.

Dalam penelitian tugas akhir kali ini, penulis berusaha untuk mengangkat
permasalahan Strategi Penjualan Paket Wisata Luar Negeri yang dimiliki oleh
PT. TARUMA DIRGANTARA TOURINDQ. Dalam penelitian ini bertujuan untuk
mengeltahui strategi penjualan yang akan digunakan serta hambatan apa sajakah
yang ditemui dan juga bagaimana jalan keluar yang akan dipakai dalam
mengatasi hambatan tersebut.

Tipe peneitian ini adalah deskriptif kualitatif yaitu penelitian yang
menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis ataupun lisan dari orang-
orang dan perilaku yang dapat diamati. Dalam penelitian ini, penulis akan
menggunakan metode observasi, wawancara dan bahan dokumen sebagai sarana
untuk mengumpulkan data-data yang diperlukan, dan dalam penelitian ini penulis
memilih informan yaitu Branch Manager dari PT. TARUMA DIRGANTARA
TOURINDO sebagai nara sumber yang dianggap dapat memberikan informasi
secara akurat dan terperinci dalam strategi yang digunakan dalam melakukan
penjualan paket wisata luar negeri nya.

PT. TARUMA DIRGANTARA TOURINDQO memillih dua media untuk
menjual paket wisata luar negeri nya yaitu melalui media sales promotion dan
advertising. Media sales promotion ini dilakukan dengan cara melakukan
penawaran ke berbagai perusahaan dan instansi-instansi yang informasi nya
diperoleh dari buku petunjuk telephone (yellow pages). Sedangkan media
advertising dilakukan dengan menggunakan media brosur, leaflets, iklan pada
media cetak dan petunjuk buku telephone ( yellow pages ), kesemua hal ini
dilakukan dengan tujuan agar dapat menciptakan hubungan baik antara Biro
Perjalanan Wisata PT. TARUMA DIRGANTARA TOURINDQ dengan para
konsumen, maupun pihal kompetitor lainnya. Serta dapat diharapkan nama dari
Biro Perjalanan Wisata PT. TARUMA DIRGANTARA TOURINDQ ini nantinya
akan dapat lebih dikenal lagi kiprahnya dalam pembuatan serta pelaksanaan
paket wisata luar neger nya pada masyarakat luas, sehingga nantinya Biro
Perjalanan Wisata PT. TARUMA DIRGANTARA TOURINDO di Surabaya ini
dapat diterima seperti kantor pusat yang ada di Jakarta.
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