ABSTRAK

      PO Bimo adalah salah satu perusahaan jasa transportasi pariwisata di Yogyakarta yang dirintis sejak tahun 1987. Kemajuan PO Bimo sampai sekarang tak dipungkiri karena banyak perusahaan-perusahaan, dinas-dinas dan berbagai lembaga pendidikan yang menggunakan jasa Bimo transport  untuk berwisata. Dalam upaya menarik minat konsumen PO Bimo selalu berusaha memperbaiki kualitas layanan, menawarkan harga yang bersaing dan mengkomunikasikan segala hal tersebut kepada perusahaan tour and travel.        Melihat kesuksesan PO Bimo dalam menggaet perusahaan tour & travel membuat peneliti tertarik untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan, sehingga PO Bimo mampu melebarkan sayap hingga mendapatkan penghargaan dari Gubernur DIY atas partisipasinya dalam mendukung pelaksanaan pembangunan di Provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta dan mendapatkan penghargaan dari Kementrian perhubungan Republik Indonesia sebagai perusahaan angkutan pariwisata dengan pelayanan terbaik tahun 2010. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh PO Bimo dalam upaya menarik konsumen. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis data kualitatif denga mengembangkan dan memberikan makna, menafsirkan data ke dalam bentuk-bentuk narasi.  Metode pengumpulan data adalah wawancara dengan pemilik dan staff PO Bimo dan Travel agent. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh PO Bimo adalah pemasaran langsung (direct marketing), personal selling. Selain itu, peneliti menemukan adanya indikasi  word of mouth dan penjualan langsung.  Sistem pemasaran langsung yang efektif bagi PO Bimo adalah periklanan, katalog dan penjualan langsung. Metode yang paling efektif dan dianggap paling cocok adalah metode personal selling, karena perusahaan dapat memiliki banyak relasi yang dapat digunakan untuk menjaring pelanggan. Saat ini PO Bimo mampu bekerja sama dengan sembilan puluh persen  perusahaan travel agent  di Yogyakarta dan delapan puluh persen  pendapatan mereka berasal dari kerjasama dengan perusahaan tersebut. Sebaiknya PO Bimo megevaluasi strategi komunikasi pemasarannya agar mengetahui tingkat keefektifan komunikasi sehingga nantiya PO Bimo lebih efisien dalam biaya pemasaran.  
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ABSTRACT

      PO Bimo is one of the transportation services company that pioneered tourism in Yogyakarta since 1987 Progress PO Bimo until now no doubt because many corporations, government offices and educational institutions that use the services of Ben transport to travel. In an effort to attract consumers PO Bimo always trying to improve service quality, offer competitive prices and communicate any such matter to the tour and travel company. Seeing the success of the Ben PO hook tour & travel companies make researchers interested in knowing the marketing communications strategy is applied, so that the PO Bimo is able to spread its wings to get an award from the Governor of Yogyakarta for your participation in supporting the implementation of development in the province of Yogyakarta and received an award from the Ministry of transportation Republic of Indonesia as a tourism transport company with the best service in 2010 this study aims to determine the marketing communication strategies implemented by PO Bimo in an effort to attract consumers. Analysis of the data used in this study is a qualitative data analysis premises develop and provide meaning, interpreting the data into narrative forms. Data collection methods are interviews with the owners and staff PO Bimo and Travel agents. The results showed that the marketing communication strategy implemented by PO Bimo is a direct marketing (direct marketing), personal selling. In addition, researchers found indications of word of mouth and direct sales. Direct marketing is an effective system for PO Bimo is advertising, catalogs and direct sales. The most effective method and is considered the most suitable method of personal selling, because the company can have a lot of relationships that can be used to solicit customers. Currently PO Bimo is able to work closely with ninety percent of corporate travel agent in Yogyakarta and eighty percent of their revenue comes from the cooperation with the company. Should Ben PO evaluated a marketing communication strategy in order to determine the level of effectiveness of communication so nantiya PO Bimo is more efficient in marketing costs.
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