BAB IV

INTERPRETASI HASIL PENELITIAN

A. Temuan Penelitian
1. Komunikasi Bisnis PT. ARIFIN TRAVEL

Tidak bisa dipungkiri lagi bahwa komunikasi sangatlah
penting, dalam kegiatan apapun tidak akan pernah luput dengan yang
namanya komunikasi. Tak terkecuali dalam dunia bisnis, mulai dari
yang berskala kecil, menengah, maupun besar, orang-orang yang
berkecimpung di dalamnya (para pelaku bisnis) juga tidak dapat
terlepas dari kegiatan komunikasi. Oleh karena itu, bagi mereka
komunikasi merupakan faktor yang sangat penting dalam pencapaian
tujuan suatu organisasi.

Bagi PT. ARIFIN TRAVEL, komunikasi memang merupakan
faktor yang sangat penting dan tidak bisa dipisahkan dari bisnisnya,
dimana komunikasi disini difungsikan sebagai alat untuk memberikan
pemahaman, pengertian dan informasi kepada komunikan/konsumen,
dengan harapan agar konsumen menjadi tertarik dengan jasa yang kita
tawarkan. Dengan komunikasi juga bisa meminimalisir segala bentuk
hal yang kurang baik dari akibat kesalahpahaman dalam
berkomunikasi baik kepada sesama karyawan maupun dengan para

konsumen. Dan juga dengan komunikasi organisasi yang dibangun
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akan menjadi kekuatan tersendiri bagi PT. ARIFIN TRAVEL dalam
menghadapi kompetitornya.

Namun tidak dapat dipungkiri bahwa dalam berkomunikasi
juga ada yang namanya hambatan, salah satunya adalah adanya
perselisinan. Namun dalam perselisihan itu juga harus diselesaikan,
karena untuk kemajuan dan keberlangsungan bisnis yang dijalankan
oleh PT. ARIFIN TRAVEL ini sendiri.

Hambatan lainnya adalah kesalahpahaman dalam memaknai
sebuah pesan. Ternyata hal ini juga dapat memberikan dampak yang
sangat besar, yang awalnya hal ini tidak disangka-sangka, siapa tahu
hanya karena salah informasi jam sehingga konsumen gagal terbang
sesuai jam yang diharapkan konsumen.

Ada hambatan berarti ada jalan keluar, salah satu cara
mengatasi hambatan tersebut adalah dengan melakukan komunikasi
yang baik, menjelaskan secara perlahan-lahan kepada konsumen agar
konsumen bisa mengerti dengan apa yang telah terjadi.

Komunikasi bisnis selalu meliputi dua ruang lingkup kegiatan
yakni Internal Communication (komunikasi yang terjadi diantara
orang-orang yang berada didalam suatu perusahaan) dan External
Communication (komunikasi yang terjadi diantara organisasi disatu
pihak dengan pihak-pihak yang berada diluar organisasi).

Dalam Komunikasi Internal yang ada di PT. ARIFIN TRAVEL

ini terjadi Downward Communication antara bos dan karyawan ini
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terjadi saat ada peneguran ataupun perintah. Upward Communication
dimana antara karyawan kepada bosnya ini terjadi saat ada penyerahan
tugas/pelaporan kerja, serta pada saat rapat. Sedangkan Horizontal Or
Lateral Communication dimana antara sesama karyawan ini terjadi
disaat ada kebutuhan dalam pekerjaan seperti meminta bantuan dan
saling melengkapi disaat ada kesulitan dalam bekerja.

Sedangkan dalam Komunikasi Eksternal terjadi antara PT.
ARIFIN TRAVEL dengan perusahaan partner nya (maskapai-
maskapai) dimana publik luar ini mampu menghantarkan usaha/bisnis
PT. ARIFIN TRAVEL. menuju keberhasilannya. Dan hal ini pula yang
sedang dirasakan oleh PT. ARIFIN TRAVEL, karena berkat publik
luarlah yang turut membantu dalam promosi dan menambah

pelanggan.

. Strategi komunikasi bisnis PT. ARIFIN TRAVEL menghadapi
kompetitor

Kompetitor merupakan perusahaan yang menghasilkan atau
menjual barang atau jasa yang sama atau mirip dengan produk yang
kita tawarkan. Pesaing suatu perusahaan dapat dikategorikan pesaing
yang kuat dan pesaing yang lemah atau ada pesaing yang dekat yang

memiliki produk yang sama atau memiliki produk yang mirip.

Mengenali kompetitor bisnis itu sangat penting bagi PT.

ARIFIN TRAVEL, adapun kompetitor utamanya adalah PT. AYU
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INDAH TRAVEL dimana menawarkn jasa yang sama dan target yang
sama dengan lokasi yang berdekatan.

Walau dengan begitu PT. ARIFIN TRAVEL tidak pernah
memusuhi PT. AYU INDAH TRAVEL, begitupun sebaliknya, mereka
sama-sama bersaing secara sehat.

Salah satu cara PT. ARIFIN TRAVEL dalam menghadapi
kompetitornya adalah dengan memberikan pelayanan yang terbaik
kepada konsumen sehingga usaha kita tidak kalah dengan kompetitor
nya.

a) Strategi Operasional

Strategi operasional merupakan salah satu faktor terpenting
dalam penggerak roda bisnis. Dimana faktor ini yang mampu
membuat PT. ARIFIN TRAVEL sebesar ini sekarang dengan
peluang besar yang ada. Hal ini juga tidak luput dengan cara
mereka mempertahankan posisi nya.

Peluang PT.ARIFIN TRAVEL ini tergolong cukup besar,
karena cabangnya sudah ada di beberapa kota di Jawa Timur dan
tidak hanya di Gresik saja, kalau kantor cabangnya saja sudah
berkembang berarti pusatnya harus lebih berkembang lagi
tentunya. Dengan cara terus memberikan kualitas pelayanan yang
terbaik beserta kemudahan-kemudahan, seperti kalau ingin rental
mobil cukup telpon saja, tidak perlu susah-susah datang ke kantor

nya.
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PT. ARIFIN TRAVEL ini memiliki beberapa keunggulan

dibanding travel agent yang lain, diantaranya sebagai berikut :

Tempat yang nyaman, aman dan strategis (mudah dijangkau)
dengan beberapa cabang dibeberapa kota di Jawa Timur.
Menerima jasa pengantaran dan penjemputan ke Bandara
Juanda maupun tujuan lain 24 jam dengan jumlah mobil
sangat mencukupi, jadi tidak perlu khawatir tidak kebagian
atau kehabisan tempat duduk.

Menyediakan tiket pesawat, kapal dan kereta api dengan
harga termurah dari maskapai nasional maupun internasional.
Menyediakan penukaran uang asing dari berbagai negara
dengan harga yang lebih miring dibanding money changer
lain.

Pengurusan passport dan visa yang cepat dengan biaya ringan.
Rental mobil dengan beberapa merk dan tipe mobil.
Menyediakan paket tour wisata bagi keluarga, pasangan,
sekolah dan lainnya.

Sistem booking dan pembayaran yang mudah, bisa lewat
sms, telepon, bbm, transfer maupun via online melalui
website.

Memberikan jasa lowongan kerja bagi TKI ke Malaysia serta
pengurusannya, mungkin poin-poin itu yang jadi keunggulan

kami mas.
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Adapun faktor produksi juga menjadi perhatian utama
disini, dimana terkait tenaga kerja kami juga memilih kandidat
yang terbaik yang juga bisa kami dipercayai dapat menjalankan
tugasnya dengan baik, modal dari pemilik usaha sendiri, karena
usaha ini beliau rintis sendiri dari nol, dan infrastruktur juga
dipikirkan dengan baik supaya pelanggan nyaman dan kembali lagi
bahkan terus-terusan menggunakan jasanya. Faktor produksi ini
sangat penting, suatu bisnis kalau tidak ada tenaga kerjanya maka
bisnis itu tidak bisa berjalan, tidak ada modal bisnis itu akan
berhenti, kalau infrastruktur nya rusak tidak bisa dipakai, intinya
faktor produksi itu sangat penting,kalau tidak ada faktor tersebut

maka tidak ada yang namanya bisnis.

Serta dengan Pemerintah tidak membatasi langkah PT.
ARIFIN TRAVEL, sehingga kini ARIFIN TRAVEL bisa terus

maju dan melebarkan sayapnya.

Strategi Marketing

Produk jasa yang ditawarkan disini cukup beragam dan
bervariasi, sehingga konsumen cukup dimanjakan dengan berbagai
layanan jasa yang telah disediakan PT. ARIFIN TRAVEL ini,
mereka tidak perlu lagi bingung-bingung dan repot-repot untuk
mendapatkan jasa travel. Dan tentunya dengan harga yang

terjangkau.
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Adapun dalam mempromosikan produknya perusahaan
harus melakukan promosi dengan menyebar brosur, menaruh iklan
di koran (biasanya ini kerjasama dengan maskapai), selain itu
promosi juga dilakukan melalui sms global, banner di kantor-
kantor cabang serta didaerah-daerah yang potensial. Lewat website
dan blog, mobil dengan cat khusus berlabel Arifin Travel, sticker
dan kartu nama. Promosi ini merupakan kegiatan-kegiatan yang
secara aktif dilakukan perusahaan untuk mendorong konsumen

membeli produk yang ditawarkan.

B. Konfirmasi Temuan Dengan Teori

Pembahasan dalam penelitian ini akan membahas temuan yang
didapatkan dari lapangan penelitian yaitu mengenai Strategi Komunikasi
Bisnis PT. ARIFIN TRAVEL dalam menghadapi kompetitor. Pembahasan
dilakukan dengan cara menggabungkan temuan yang ada dilapangan
penelitian dengan teori yang digunakan sebagai acuan. Dalam hal ini teori
yang digunakan adalah Teori Marketing Mix.

Dalam Teori Marketing Mix ini fokus pada bauran komunikasi
pemasaran. Bauran komunikasi pemasaran yang digunakan berupa produk,
harga, tempat dan promosi. Seperti yang dijelaskan dalam Teori Marketing
Mix 4P yang dijelaskan oleh Kotler dalam buku Manajemen Pemasaran,

yaitu Product, Price, Promotion dan Place. Dengan masing-masing “P”
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berisikan keputusan yang apabila digabungkan akan membentuk sebuah
nilai jual bagi para konsumennya.®

Yang mana dalam mempromosikan produknya perusahaan harus
melakukan promosi dengan menyebar brosur, menaruh iklan di koran
(biasanya ini kerjasama dengan maskapai), selain itu promosi juga
dilakukan melalui sms global, banner di kantor-kantor cabang serta
didaerah-daerah yang potensial. Lewat website dan blog, mobil dengan cat
khusus berlabel Arifin Travel, sticker dan kartu nama. Promosi ini
merupakan kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan perusahaan
untuk mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan.

Bauran komunikasi yang kedua yakni harga, harga sangat
berpengaruh terhadap permintaan barang, semakin murah barang namun
dengan kualitas yang bagus, semakin diminati barang tersebut. Soal harga
sudah disesuaikan dan memang sudah di usahakan memberikan harga
yang rendah dan terjangkau bagi semua pelanggan. Hal ini tentu sangat
berpengaruh terhadap permintaan barang, yang mana dengan pemberian
tersebut maka permintaan akan naik/bertambah.

Bauran komunikasi pemasaran yang ke-tiga yakni tempat, dalam
penelitian yang dilakukan ini tempatnya ialah di Kantor Pusat PT. ARIFIN
TRAVEL yang beralamatkan di di Desa Golokan No. 123 Kecamatan
Sidayu Kabupaten Gresik, Jawa Timur. Bisa dibilang tempatnya cukup

strategis tepat dipinggir jalan raya yang aksesnya sangat mudah, selain itu

% Kotler Philip, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT Prehalindo, 1997), him. 439.
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PT. ARIFIN TRAVEL juga mempunyai Kantor Cabang yang tersebar di
beberapa daerah di Propinsi Jawa Timur, antara lain : Gresik, Tuban,
Bojonegoro, Lamongan, Lumajang, Probolinggo, = Bondowoso,
Banyuwangi, Tulungangung dan Madura.

Bauran komunikasi pemasaran yang ke-empat yakni produk,
produk juga perlu diperhatikan dalam strategi komunikasi pemasaran,
karena “produk adalah suatu yang dapat ditawarkan pada suatu pasar
untuk mendapatkan perhatian, untuk dimiliki, penggunaan atau konsumsi
yang bisa memuaskan keinginan atau kebutuhan” .*’ Dalam hal ini PT
ARIFIN TRAVEL melayani berbagai macam jasa, diantaranya sebagai
berikut :

e Tiket semua maskapai domestik & Internasional

o Tiket kapal laut & kereta api

e Travel antar kota

e Travel pengantaran Bandara bisa jemput ke rumah (PP)
e Paket tour wisata (keluarga/pasangan/sekolah/dll)

e Pengurusan passport 24/48

e Pengurusan visa 3 bulan / visa ikut suami / calling visa
e Sewa mobil

e Money changer

> Marius P Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran. (Jakarta, PT. RajaGrafindo Persada,
1999). HIm. 4.



