BAB II

PERANCANGAN PROMOSI TRAVEL BIMO TRANS

2.1
Pengertian Promosi

Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahan yang bersangkutan. (Tjiptono, 2002:219).

2.1.1
Fungsi Promosi

Menurut Terence A. Shimp (2000:7) Promosi memiliki lima fungsi yang sangat penting bagi suatu perusahaan/lembaga. Kelima fungsi tersebut dijabarkan sebagai berikut:

1. 
Informing (Memberikan Informasi)

Promosi membuat konsumen sadar akan produk-produk baru, mendidik mereka tentang berbagai fitur dan manfaat merek, serta memfasilitasi penciptaan citra sebuah perusahaan yang menghasilkan produk atau jasa. Promosi menampilkan peran informasi bernilai lainnya, baik untuk merek yang diiklankan maupun konsumennya, dengan mengajarkan manfaat-manfaat baru dari merek yang telah ada.

2. Persuading (Membujuk)

 
Media promosi atau iklan yang baik akan mampu mempersuasi pelanggan untuk mencoba produk dan jasa yang ditawarkan. Terkadang persuasi berbentuk mempengaruhi permintaan primer, yakni menciptakan permintaan bagi keseluruhan kategori produk. Lebih sering, promosi berupaya untuk membangun permintaan sekunder, permingtaan bagi merek perusahaan yang spesifik.

3. Reminding (Mengingatkan)

Iklan menjaga agar merek perusahaan tetap segar dalam ingatan para konsumen. Saat kebutuhan muncul, yang berhubungan dengan produk dan jasa yang diiklankan, dampak promosi di masa lalu memungkinkan merek pengiklan hadir di benak konsumen. Periklanan lebih jauh didemonstrasikan untuk mempengaruhi pengalihan merek dengan mengingatkan para konsumen yang akhir-akhir ini belum membeli merek yang tersedia dan mengandung atribut-atribut yang menguntungkan.

4.
Adding Value (Menambah nilai)


Terdapat tiga cara mendasar dimana perusahaan bisa memberi nilai tambah bagi penawaran-penawaran mereka, inovasi, penyempurnaan kualitas, atau mengubah persepsi konsumen. Ketiga komponen nilai tambah tersebut benar-benar independen. Promosi yang efektif menyebabkan merek dipandang lebih elegan, lebih bergaya, lebih bergengsi, dan bisa lebih unggul dari tawaran pesaing. 

5. Assisting (Mendampingi upaya-upaya lain dari perusahaan)


Periklanan merupakan salah satu alat promosi. Promosi membantu perwakilan penjualan. Iklan mengawasi proses penjualan produk-produk perusahaan dan memberikan pendahuluan yang bernilai bagi wiraniaga sebelum melakukan kontak personal dengan para pelanggan yang prospektif. Upaya, waktu, dan biaya periklanan dapat dihemat karena lebih sedikit waktu yang diperlukan untuk memberi informasi kepada prospek tentang keistimewaan dan keunggulan produk jasa. Terlebih lagi, iklan melegitimasi atau membuat apa yang dinyatakan klaim oleh perwakilan penjual lebih kredibel.

2.1.2
  Tujuan Promosi

Rossiter dan Percy (dalam Tjiptono, 2002:222) mengklasifikasikan tujuan promosi sebagai efek dari komunikasi sebagai berikut:

1. 
Menumbuhkan persepsi pelanggan terhadap suatu kebutuhan (category need).

2. 
Memperkenalkan dan memberikan pemahaman tentang suatu produk kepada konsumen (brand awareness).

3. 
Mendorong pemilihan terhadap suatu produk (brand attitude).

4. 
Membujuk pelanggan untuk membeli suatu produk (brand purchase intention).

5. 
Mengimbangi kelemahan unsur bauran pemasaran lain (purchase facilitation).

6. 
Menanamkan citra produk dan perusahaan (positioning)

2.2
Pengertian Transportasi

Transportasi adalah pemindahan manusia atau barang dari satu tempat ke tempat lainnya dengan menggunakan sebuah wahana yang digerakkan oleh manusia atau mesin. Transportasi digunakan untuk memudahkan manusia dalam melakukan aktifitas sehari-hari.

2.2.1 
Kategori  Transportasi

Transportasi sendiri dibagi 3 yaitu, transportasi udara, laut dan darat. Transportasi udara biasa kita kenal dengan pesawat, merupakan transportasi yang membutuhkan banyak uang untuk memakainya karena memiliki teknologi yang lebih canggih, serta    merupakan alat transportasi tercepat dibandingkan dengan alat transportasi lainnya. Di laut biasa kita kenal dengan sebutan kapal, feri dan sampan. Sedangkan didarat kita kenal bermacam-macam kendaraan baik itu mobil, bus, ataupun kereta.

Dewasa ini, armada yang digunakan untuk transportasi umum didarat tidak hanya mobil, bus, ataupun kereta. Pekembangan zaman menuntut setiap pengusaha dapat beradaptasi dengan perubahan dengan menciptakan strategi, inovasi, dan juga kreatifitas untuk menjaring penumpang. Dibukanya akses tol mengakibatkan waktu tempuh suatu perjalan semakin cepat, hingga membuka  kesempatan bagi pengusaha dalam sektor usaha jasa transportasi. Persaingan yang semakin ketat membuat para pengusaha menciptakan kenyamanan bagi konsumen layaknya sedang dalam kendaraan pribadi.  Hingga mobil yang merupakan alat transpotasi keluarga telah beralih fungsi sebagai alat komersil, dijadikan sebagi ajang penghasil uang dengan menawarkan berbagai fasilitas mulai dari antar jemput, kemudahan pemesanan tiket, keamanan hingga  kenyamanan didalam mobil, yang biasa disebut travel.

2.2.2 
Pengertian Travel

Travel merupakan suatu agen perjalanan yang menyediakan armada guna keberangkatan dari satu tempat ke tempat lain. Memberikan fasilitas demi kenyamanan penumpang, mulai dari pemesanan tiket, hingga penyediaan fasilitas extra di dalam mobil.

2.2.2.1 
Perkembangan Travel

Dewasa ini travel tidak hanya sebagai alat pemuas, mengantarkan seseorang dari satu tempat ke tempat lain. Perkembangan zaman, dengan dibukanya akses tol yang menghubungkan satu kota ke kota lain berdampak pada usaha ini, khususnya di kota Bandung. 

Sejak dibukanya jalan tol cipularang  yang menghubungkan Jakarta dengan Bandung, banyak bermunculan perusahaan travel baru.Tarif dari travel mulai dari Rp.35.000,- s/d Rp.65.000,- . Jam keberangkatan mulai dari jam 4 pagi s/d jam 12 malam dengan lama perjalanan rata-rata memakan waktu sekitar kurang lebih 2 s/d 3 jam. Tergantung situasi dan kondisi lalu lintas. Persaingan yang semakin ketat membuat agen travel memberikan  kenyaman bagi penumpang, kesan selama perjalanan yang dilalui oleh penumpang menjadi faktor penting yang harus selalu diperhatikan para pengusaha angkutan. Fasilitas tambahan seperti penyejuk udara, hiburan audio visual, layanan plus selama perjalanan seperti makanan atau minuman, konfigurasi tempat duduk, menjadi tambahan untuk bisa menciptakan produk yang atraktif di mata konsumen.

Memilih sebuah merek untuk dijadikan armada angkutan perusahaan angkutan mempunyai seni yang unik. Bagaimana menciptakan sebuah kendaraan yang aman, nyaman dan efisien yang sesuai dengan keinginan konsumen di Indonesia. 

Dewasa ini, mobil yang merupakan alat transpotasi keluarga telah beralih fungsi sebagai alat komersil, dijadikan sebagi ajang penghasil uang dengan mengatas namakan travel sebagai salah satu sarana angkut.

2.3
Sejarah Perusahaan Bimo Trans

 
Bimo Trans didirikan sejak 19 Juni 2006, berawal dari usaha keluarga memiliki dua mobil jenis APV. Nama Bimo trans berasal dari anak bungsu pemiliknya Yan Swiss Buin, berdarahkan Padang. Pada awalnya bertempat dijalan dago, kemudian pindah di jalan Dipati ukur 167 pada bulan desember 2007. 

Usahanya cukup berkembang hingga kurang lebih telah tiga tahun, sekarang\memilki delapan belas armada terdiri dari  dua Caravelle, enam Travello dan sepuluh APV. 

2.3.1 
Sarana dan Fasilitas Pendukung

a. Rute keberangkatan

Bimo trans yang berada di kota Bandung memiliki tiga titik sebagai shutle sekaligus tempat keberangkatan, dapat dilihat rute keberangkatan seperti dibawah ini 
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Rute  Keberangkatan

Keberangkatan dilakukan 2 jam sekali ( selang seling ) di jam genap dan ganjil. Dengan batas maximum 23-27 dan minimum 8 kali keberangkatan. Tiap mobil dapat diberangkatkan batas minimum 1 orang dan maximm 7 orang untuk jenis mobil APV, 10 orang Caravelle, 10 orang Travello.
Bagi mahasiswa bisa mendapatkan potongan harga sebesar Rp.5.000,- dengan menukarkan fotocopy KTM

b. Jadwal keberangkatan 


Table 2
2.4 
Promosi yang telah dilakukan 

· Pembuatan Banner

· Pamflet

· Spanduk (Jalan Tol  Baros Pasteur selama 3 bulan)

· Iklan

· Majalah Info Bisnis pada tahun 2007

· Oto Bisnis pada bulan Oktober-November

· Mobile Bandung pada Agustus

· Majalah ITB pada Mei-Juni

· Koran Sindo 3 bulan di tahun 2007

· Koran Tribun satu bulan penuh

· Koran Pikiran Rakyat tiap Sabtu-Minggu

2.5 
Perbandingan Bimo trans dengan travel lain



2.6      Analisa SWOT
· S (Strenght/ kekuatan)

Bimo Trans memiliki mobil Caravalle yang dapat menjadi armada unggulan,  perjalan, lebih luas, nyaman serta waktu yang ditempuh lebih cepat. Selain itu bagi mahasiswa bisa mendapatkan potongan harga sebesar Rp.5.000,- dengan menukarkan fotocopy KTM
· W (weakness/kelemahan)

Bimo trans memiliki kelemahan pada sistem managemenya, masih sering merubah jadwal keberangkatan, selain itu bentuk promosi yang dilakukan masih rendah, seperti halnya potongan harga bagi mahasiswa masih dilakukan dari mulut ke mulut. 

· O (Opportunity/Peluang)

Terbukanya Bandung sebagai tujuan pusat wisata membuat Bimo trans dapat melebarkan sayapnya dengan menambah armada, ditambah lagi dengan adanya perubahan gaya hidup terlebih konsumen lebih mengiginkan sesuatu yang bersifat praktis dan efisien, konsumen dapat menyesuaikan jadwal sesuai kebutuhan hingga sampai ditempat tujuan.

·  T (Treatment/ancaman)

Terbukanya peluang dalam usaha travel membuat Bimo trans harus lebih peduli dengan semakin banyaknya ancaman, salah satunya bersasal dari lawan/kompetitor seperti Cipaganti, X-Trans, Baraya, Transline dll.

2.7      Target Sasaran

Travel Bimo Trans merupakan sarana penyedia armada ekslusif guna keberangkatan, dengan menghargai waktu dan kelengkapan fasilitas demi kenyamanan penumpang. Sehingga untuk menentukan sasaran target, dipilihlah sebagai berikut:


Segmentasi

Primary
:  Jenis kelamin :  Pria /Wanita (Dewasa)

Usia

:  20-50

Status

:  Pekerja
Geografi

Transportasi yang ditujukan bagi masyarakat kota di Bandung.

Psikografi

Yaitu masyarakat yang memiliki lifestyle yang dinamis, cepat terhadap perubahan dan selalu berpandangan modern. Lebih memilih transportasi yang ekslusif, demi kenyamanan privasi dalam perjalanan panjang. 

Sosial Ekonomi Status


Menengah ke atas

�
APV�
Caravelle�
Travello�
�
Jenis mobil�
Suzuki�
VW�
KIA�
�



Keunggulan�



Irit BBM�
Lebih besar


Nyaman


Lebih cepat�



Besar


�
�
Maximun penumpang�
7 orang�
10 orang�
10 orang�
�
Jarak tempuh hingga tujuan (Jakarta -


Bandung)�



2,5 Jam�



2 jam�



2,5 jam�
�
Biaya Pejalanan�
Rp.65.000,�
Rp.70.000,�
Rp.65.000,-�
�
Tabel 1





Hari�
Pukul�
�
Senin�
04.00-21.00  WIB�
�
Selasa�
05.00-21.00  WIB�
�
Rabu�
05.00-21.00  WIB�
�
Kamis�
05.00-21.00  WIB�
�
Jumat�
05.00-21.00 WIB�
�
Sabtu�
05.00-21.00  WIB�
�
Minggu�
05.00-21.00 WIB�
�
 





Bimo trans�
Transline��
Xtrans��
cipaganti�
Baraya 


�
�
  Rp 65.000,-


VW Caravele Rp 70.000,-�
Rp 65.000,-


Biaya jemput Rp 20.000,-�



Rp 65.000,�



Rp 65.000,�






Rp 35.000


�
�
Table 3
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