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ABSTRAK

Cahyani, Ni Komang Ayu Amelia, (2024), Efektivitas Komunikasi Sales Call
Terhadap Tamu India Dalam Meningkatkan Hunian Kamar Pada Hotel Pullman
Bali Legian Beach, Skripsi : Manajemen Bisnis Pariwisata,Jurusan Pariwisata,
Politeknik Negeri Bali.

Skripsi ini telah disetujui dan diperiksa oleh Pembimbing I : Dra. Nyoman Mastiani
Nadra, M.Par, dan Pembimbing Il : Dr. Made Satria Pramanda Putra, S.H., S.E.,
M.M.

Kata kunci : Efektivitas Komunikasi, Sales Call, Tingkat Hunian Kamar

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui efektivitas komunikasi sales call
terhadap tamu India dalam meningkatkan hunian kamar pada hotel Pullman Bali
Legian Beach. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan
teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. Data
yang digunakan pada penelitian ini yaitu data primer berupa hasil wawancara
dengan Assistant Director of Sales dan Sales Executive sebagai pemegang pasar
India dan Revenue Manager yang mengetahui tentang tingkat hunian kamar, data
sekunder berupa data tingkat hunian kamar tamu India dan data production agent.
Berdasarkan hasil penelitian, kemampuan komunikasi yang baik dan pengetahuan
tentang produk hotel oleh sales person mempengaruhi efektivitas komunikasi sales
call terhadap tamu India. Komunikasi yang baik oleh sales person memberikan
dampak positif bagi diri sales person tersebut maupun citra perusahaan. Efektivitas
komunikasi sales call terhadap tamu India dalam meningkatkan hunian kamar
sudah pada tingkat efektif yaitu 75% berdasarkan hasil wawancara. Terdapat saran
dalam meningkatkan hunian kamar tamu India yaitu sales person lebih aktif
mencari informasi mengenai agent India yang baru beroperasi untuk diajak bekerja
sama, selain dengan cara sales call yang bisa dilakukan yaitu mengundang artis atau
influencer India untuk datang ke hotel dengan memberikan voucher gratis
menginap dengan feedback mereka akan melakukan promosi pada sosial media.



ABSTRACT

Cahyani, Ni Komang Ayu Amelia, (2024), Effectiveness of Sales Call
Communication for Indian Guest in Increasing Room Occupancy at Pullman Bali
Legian Beach Hotel, Undergraduate Thesis : Tourism Business Management,
Tourism Department, Politeknik Negeri Bali.

This undergraduate thesis has been supervised and approved by Supervisor | : Dra.
Nyoman Mastiani Nadra, M.Par, and Supervisor Il : Dr. Made Satria Pramanda
Putra, S.H., S.E., M.M.

Keywords : Communication Effectiveness, Sales Call, Room Occupancy

This research aims to determine the effectiveness of sales call communication with
Indian guests in increasing room occupancy at the Pullman Bali Legian Beach
hotel. This research uses a qualitative descriptive method with data collection
techniques through observation, interviews and documentation. The data used in
this research are primary data in the form of interviews with the Assistant Director
of Sales and Sales Executives as Indian market holders and Revenue Managers who
know about room occupancy rates, secondary data in the form of Indian guest room
occupancy rate data and production agent data. Based on the research results,
good communication skills and knowledge about hotel products by sales people
influence the effectiveness of sales call communication with Indian guests. Good
communication by a sales person has a positive impact on the sales person and the
company's image. The effectiveness of sales call communication with Indian guests
in increasing room occupancy is already at an effective level of 75% based on
interview results. There are suggestions for increasing Indian guest room
occupancy, namely that sales people are more active in looking for information
about newly operating Indian agents to work with, apart from the sales call method
that can be done, namely inviting Indian artists or influencers to come to the hotel
by giving vouchers for a free stay with their feedback will promote them on social
media.
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BAB |

PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Pariwisata adalah kegiatan yang memiliki berbagai tujuan seperti mencari
kesenangan, mencari kepuasan, memperoleh ilmu pengetahuan, meningkatkan
kesehatan, menikmati olah raga atau hiburan, menunaikan tugas, ziarah dan tujuan
lainnya (Rosyid & Widiartanto, 2021). Pariwisata merupakan salah satu sektor yang
berpengaruh terhadap perkembangan perekonomian di Indonesia khususnya di

Pulau Bali.

Pulau Bali merupakan sebuah pulau yang ada di Indonesia yang sangat
terkenal dan banyak dukunjungi oleh wisatawan baik wisatawan domestik maupun
mancanegara. Keindahan dan keberagaman budaya di pulau Bali menjadi salah
satu alasannya. Karena keindahannya tersebut, menarik minat para investor untuk
membangun hotel, restaurant, villa, dan akomodasi pariwisata lainnya.
Banyaknya persaingan hotel yang ada di Bali juga menjadi salah satu alasan untuk

melakukan berbagai strategi untuk meningkatkan kunjungan tamu untuk menginap.

Pada hotel, departemen sales and marketing adalah departemen yang
memiliki tugas untuk menjual kamar, paket meeting, memberikan penjelasan
mengenai fasilitas yang dimiliki hotel dan menentukan harga untuk tamu yang akan
menginap. Team sales akan menganalisa bagaimana penjualan dalam suatu periode

apakah sudah berjalan dengan maksimal atau belum.



Promosi adalah proses mengkomunikasikan berbagai informasi berguna
tentang perusahaan atau produk yang ditawarkan untuk mempengaruhi pembeli
potensial (Mulyana, 2019). Sales call merupakan salah satu sarana untuk
melakukan promosi yang dilakukan dengan cara komunikasi dua arah antara sales
person dengan customer. Kegiatan promosi ini lebih efektif, karena sales person
bisa langsung menjelaskan dan memberikan informasi mengenai produk atau jasa
yang mereka tawarkan kepada calon customer maupun customer. Kegiatan
presentasi saat sales call berlangsung, tidak lagi menggunakan brosur dan sudah
menerapkan green tourism dengan melakukan presentasi menggunakan Ipad
seperti menampilkan fasilitas hotel seperti foto tipe kamar,foto ruangan meeting,

restaurant dan bar, gym, swimming pool,spa dan fasilitas lainnya.

Saat ini wisatawan India cukup banyak mengunjungi Pulau Bali untuk
berlibur, maka kesempatan ini harus digunakan sebaik mungkin dengan cara
melakukan sales call yang menawarkan akomodasi untuk wisatawan yang berasal
dari India untuk menginap di hotel Pullman untuk mendapatkan revenue dan
menambah occupancy. Saat ini, negara India masuk ke dalam urutan top 5 negara
yang banyak menginap pada hotel Pullman Bali, hotel Pullman juga memberikan

pelayanan berupa penyajian makanan khas India yang disediakan pada restaurant.

Berdasarkan hasil pengamatan di tempat penelitian, karakteristik tamu India
yang suka menawar harga agar mendapatkan harga terendah terkadang menjadi
masalah, karena mereka menawar dengan harga yang sangat rendah namun ingin

mendapat fasilitas yang lengkap menjadi alasan peneliti untuk mengetahui seberapa



efektif komunikasi sales call terhadap tamu India dalam meningkatkan hunian

kamar.

Hotel Pullman Bali Legian Beach merupakan salah satu hotel bintang lima
yang berada di kawasan Legian, Kuta yang dekat dengan salah satu pusat
perbelanjaan yaitu Beachwalk Mall, Pantai Kuta dan Pantai Legian, hal tersebut
yang menjadi salah satu keuntungan hotel ini karena letaknya yang strategis,
lokasinya yang dekat dengan pantai dan jarak untuk ke bandara tidak terlalu jauh.
Hal ini diharapkan bisa menjadi salah satu alasan meningkatnya kunjungan

wisatawan untuk menginap pada hotel ini.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakangan diatas, dapat diuraikan permasalahan sebagai

berikut :

1.  Bagaimana efektivitas komunikasi sales call terhadap tamu India ?
2. Bagaimana efekvitivas komunikasi sales call terhadap tamu India dalam

meningkatkan hunian kamar pada hotel Pullman Bali?

1.3 Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui efektivitas komunikasi sales call terhadap tamu India.
2. Untuk mengetahui efektivitas komunikasi sales call terhadap tamu India

dalam meningkatkan hunian kamar pada hotel Pullman Bali.

1.4 Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian terdiri dari manfaat teoritis dan manfaat

praktis dengan uraian sebagai berikut :



1.4.1 Manfaat Teoritis

Adapun manfaat teoritis dari penelitian ini adalah penelitian ini diharapkan
dapat berkontribusi dalam literatur khususnya yang berkaitan dengan efektivitas
komunikasi sales call terhadap tamu India dalam meningkatkan hunian kamar,
sehingga hasil dari penelitian ini dapat dijadikan sebagai referensi di penelitian

selanjutnya.

1.4.2 Manfaat Praktis

1.  Bagi Politeknik Negeri Bali

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan acuan untuk penelitian
selanjutnya mengenai efektivitas komunikasi sales call terhadap tamu India dalam
meningkatkan hunian kamar pada hotel Pullman Bali Legian Beach, serta

menambah pustaka di Politeknik Negeri Bali.

2.  Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai masukan dan sumber informasi
yang berguna bagi perusahaan untuk melihat efektivitas komunikasi sales call
terhadap tamu India dalam meningkatkan hunian kamar pada Hotel Pullman Bali

Legian Beach.

3. Bagi Peneliti

Manfaat yang didapat dari penulis dengan adanya penelitian ini adalah
menambah pengetahuan dan wawasan mengenai melihat efektivitas komunikasi
sales call terhadap tamu India dalam meningkatkan hunian kamar serta

mengaplikasikan ilmu serta teori yang didapat selama perkuliahan.



1.5 Ruang Lingkup dan Batasan Penelitian
Untuk mempermudah penulisan usulan penelitian ini, maka penulis

menjabarkan kerangka penulisan yang terdiri dari 5 bab yaitu:

BAB | Pendahuluan

Bab ini adalah bab pertama yang berisi latar belakang pemilihan masalah penelitian,

rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, serta sistematika penulisan.

BAB Il Tinjauan Pustaka

Bab ini akan membahas teori-teori yang digunakan dalam penelitian, menyebutkan
penelitian-penelitian sebelumnya dan menjelaskan persamaan dan perbedaan antara

penelitian ini dan penelitian saat ini.

BAB |1l Metode Penelitian

Bab ini membahas tentang waktu penelitian dan lokasi penelitian, objek penelitian,
definisi operasional variabel penelitian, jenis dan sumber data, metode
pengumpulan data dan teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini.

BAB IV Pembahasan

Bab ini membahas mengenai gambaran umum perusahaan tempat dilakukannya

penelitian, dan hasil penelitian.

BAB V Kesimpulan dan Saran

Bab ini merupakan bab terakhir yang berisi kesimpulan tentang ringkasan hasil

penelitian dan kontribusi penulis terhadap wilayah.



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Dilihat dari pembahasan diatas mengenai efektivitas komunikasi sales call

terhadap tamu India dalam meningkatkan hunian kamar pada hotel Pullman Bali

Legian Beach dapat disimpulkan menjadi dua yaitu :

1.

Komunikasi yang baik sangat berpengaruh terhadap efektivitas komunikasi
sales call yang dilakukan oleh sales person terhadap agent atau tamu India
langsung. Pemahaman mengenai produk hotel dan kemampuan sales person
melakukan presentasi saat melakukan sales call juga berpengaruh besar untuk
meyakinkan agent agar merekomendasikan hotel Pullman Bali kepada klien
nya dan juga tamu India agar tertarik terhadap produk yang ditawarkan seperti
kamar hotel, restaurant, meeting room, dan fasilitas lain yang dimiliki hotel.
Dengan melakukan komunikasi yang baik khususnya dengan agent dan tamu
India langsung, tentunya memberikan dampak yang baik agar hotel Pullman
Bali selalu diingat karena memberikan pelayanan dan citra yang baik.

Efektivitas komunikasi sales call terhadap tamu India dalam meningkatkan
hunian kamar pada hotel Pullman Bali sudah masuk ke tingkat efektif yaitu
sebesar 75%, dimana angka tersebut sudah cukup baik berdasarkan informasi
dari narasumber yaitu Sales Executive yang memiliki tugas menghandle pasar

India di hotel Pullman Bali. Saat ini tamu India masuk ke dalam top 5 tamu
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yang paling banyak menginap pada hotel Pullman Bali, lokasi dari hotel yang
merupakan daerah yang ramai dikunjungi wisatawan menjadi salah satu
alasannya karena tamu India menyukai daerah yang sedang trending atau
sedang ramai dikunjungi. Tingkat hunian kamar khususnya pasar India dari
tahun 2022 — 2023 cukup naik turun, dikarenakan pada awal tahun 2022 hotel
masih tutup dan pada periode tersebut masih masa transisi dari Covid-19 jadi
kunjungan tamu masih sedikit. Namun turunnya tingkat hunian kamar tidak
terlalu drastis karena dipengaruhi oleh low season, high season dan peak
season khususnya di Bali. Strategi yang dilakukan agar bisa menaikkan
tingkat hunian kamar yaitu dengan mengikuti Accor Sales Mission yang
diadakan Accor group setiap satu tahun sekali khusus untuk pasar India agar
hotel Pullman Bali lebih banyak dikenal oleh agent-agent India maupun tamu
India langsung. Selain menggunakan sales call untuk meningkatkan hunian
kamar, tim marketing juga turut membantu melakukan strategi promosi

melalui akun media sosial hotel seperti pada Facebook, Instagram, Website.

5.2 Saran
Dari kesimpulan diatas, dikatakan bahwa efektivitas komunikasi sales call
terhadap tamu India dalam meningkatkan hunian kamar pada hotel Pullman Bali
Legian Beach sudah berada pada tingkat efektif dalam meningkatkan hunian kamar

khususnya pasar India. Terdapat beberapa saran yang dapat dilakukan yaitu :

1.  Sales person lebih aktif lagi mencari informasi mengenai agent khususnya

pasar India yang berada di Bali yang baru beroperasi untuk melakukan sales
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call dan melakukan kerja sama dan juga mencari klien yang potensial untuk
menginap yang tentunya akan menambah occupancy dan revenue.

Selain menggunakan strategi sales call dalam meningkatkan hunian kamar,
mencari informasi mengenai influencer India yang bisa diajak untuk
melakukan kerjasama untuk mempromosikan hotel Pullman Bali dengan cara
memberikan gratis menginap yang sudah termasuk breakfast, lunch dan
dinner yang menyajikan makanan khas India, dimana hal tersebut untuk
meyakinkan bahwa hotel Pullman Bali cocok bagi tamu India yang ingin

menginap dengan berbagai fasilitas yang disediakan.
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