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MOTTO 
 

 

“Jangan berusaha untuk menjadi orang sukses 

Tapi berusahalah untuk menjadi orang yang berguna” 

“Kejujuran adalah batu penjuru dari segala kesuksesan 

Tinggalkanlah jejak-jejak harapan bagi kehidupan masa depan” 

- May Kay Ash - 
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RINGKASAN 
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Biro Perjalanan Wisata (BPW) adalah perusahaan yang memiliki tujuan 

untuk menyiapkan suatu perjalanan bagi seseorang yang merencanakan untuk 

mengadakannya. Dengan menggunakan jasa Biro Perjalanan Wisata (BPW), 

berbagai macam keuntungan akan diperoleh konsumen, antara lain banyak 

menghemat biaya perjalanan bila mengikuti tour dibanding bepergian sendiri, hal 

ini disebabkan tour memberikan banyak potongan harga serta fasilitas lainnya 

yang mungkin tidak diperoleh bila bepergian sendiri, kemudian menghemat waktu 

dan tenaga, mendapatkan informasi yang lebih lengkap, dan konsumen merasa 

lebih aman. 

CV.Luna Tour and Event Organizer  merupakan salah satu Biro Perjalanan 

Wisata yang beroperasi di Jember. Dalam menjalankan usahanya CV.Luna Tour 

and Event Organizer mampu menarik pelanggan dan mampu bersaing dengan 

Biro Perjalanan lain yang ada. Semakin bertambahnya jumlah Biro Perjalanan 

Wisata (BPW) yang beroperasi, semakin banyak pula persaingan yang terjadi 

antar Biro Perjalanan Wisata (BPW) yang ada. Maka, penting sekali untuk 

mengetahui lebih lanjut mengenai manajemen kerja suatu Biro Perjalanan Wisata 

(BPW) dalam menghadapi daya saing usaha yang ada. Salah satunya yaitu dengan 

memberikan pelayanan yang seramah mungkin kepada semua pelanggan.  

Tujuan dari tugas akhir ini adalah untuk mengetahui secara mendalam tentang 

pemasaran paket wisata yang diterapkan CV.Luna Tour and Event Organizer. 

Didalam menjual jasa, tahap-tahap yang dilakukan adalah mencari calon pembeli, 

telemarketing, memberikan penawaran paket wisata, presentasi, negosiasi, dan 

deal menggunakan jasa CV.Luna Tour and Event Organizer. 
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