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ABSTRAK 

Penelitian yang dilaksanakan bertujuan untuk menganalisis keberpengaruhan 

saluran distribusi online serta offline travel agent terhadap Revenue Per Available 

Room (RevPAR) pada Discovery Kartika Plaza Hotel. Dengan semakin pentingnya 

teknologi dan perubahan perilaku konsumen, memahami peran berbagai saluran 

distribusi menjadi krusial bagi manajemen hotel. Penganalisisan pun dilaksanakan 

dengan memanfaatkan analisis regresi linier berganda serta statistik deskriptif untuk 

mengevaluasi bagaimana saluran distribusi ini mempengaruhi RevPAR. Temuan 

penelitian menunjukkan bahwa online dan offline travel agent memiliki dampak positif 

yang signifikan terhadap RevPAR. Online travel agent (OTA) memberikan jangkauan 

pasar yang lebih luas dan kemampuan pemesanan secara real-time, sedangkan offline 

travel agent berkontribusi melalui layanan personalisasi dan hubungan pelanggan 
yang sudah terjalin. Penelitian ini menyimpulkan bahwa kombinasi strategis antara 

saluran online dan offline travel agent dapat mengoptimalkan pendapatan hotel, 

meningkatkan kinerja keuangan secara keseluruhan, dan memastikan keunggulan 

kompetitif di industri perhotelan. Pemanfaatan yang efektif dari saluran-saluran ini 

direkomendasikan untuk memaksimalkan tingkat hunian dan tarif harian rata-rata, 

yang pada akhirnya meningkatkan RevPAR. 

Kata Kunci: Revenue Per Available Room, Agen Perjalanan Online, Agen Perjalanan 

Offline, Saluran Distribusi, Pendapatan Hotel 

  



 

x 

 

 

 

 

ABSTRACT 

The purpose of this study is to analyze the impact of online and offline travel agent 

distribution channels on the Revenue Per Available Room (RevPAR) at Discovery 

Kartika Plaza Hotel. With the growing significance of technology and changing 

consumer behavior, understanding the role of different distribution channels has 

become crucial for hotel management. The research employs multiple regression 

analysis and descriptive statistics to examine how these distribution channels 

influence RevPAR. The findings reveal that both online and offline travel agents have 

a significant positive impact on RevPAR. Online travel agents (OTAs) provide broader 

market reach and real-time booking capabilities, while offline travel agents contribute 

through personalized services and established customer relationships. The study 

concludes that a strategic blend of online and offline travel agent channels can 

optimize hotel revenue, enhance overall financial performance, and ensure 

competitive advantage in the hospitality industry. Effective utilization of these 

channels is recommended to maximize occupancy rates and average daily rates, 

leading to improved RevPAR. 

Keywords: Revenue Per Available Room, Online Travel Agents, Offline Travel Agents, 

Distribution Channels, Hotel Revenue 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Globalisasi telah menciptakan sejumlah sektor industri, termasuk industri 

pariwisata. Berdasarkan Undang-Undang No. 10/2009 membahas kepariwisataan, 

pariwisata merujuk pada beragam aktivitas wisata dengan tunjangan sejumlah sarana 

dan pelayanan dari warga, pebisnis, serta pemerintahan. Pulau Bali merupakan sebuah 

wilayah dengan pesona rekreasi di Indonesia. Pulau Bali telah mewujudkan peranan 

sebagai salah satu wilayah pariwisata terkemuka serta mendunia sekaligus telah 

menarik pengunjung yang melimpah baik itu domestik dan juga internasional. Keadaan 

demikian ditunjang pengakuan Bali menjadi Destinasi Terbaik Dunia pada acara Trip 

Advisor Travelers’ Choice Awards 2017, mengungguli sejumlah destinasi terkenal lain 

yakni Roma, Paris, serta London (Arya & Muliadiasa, 2018). Menurut informasi Badan 

Pusat Statistik Provinsi Bali (2024), terdapat tabel yang menunjukkan jumlah ketibaan 

pengunjung Domestik serta Mancanegara setiap bulannya ke Bali selama periode tahun 

2018-2023, dirujuk di Tabel 1.1. 
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Tabel 1. 1 Jumlah Wisatawan ke Bali Tahun 2018-2023 

Sumber : Jumlah Wisatawan ke Bali, BPS Provinsi Bali 2024 

Merujuk pada Tabel 1.1., keseluruhan pengunjung yang datang ke Bali 

senantiasa menunjukkan tren meningkat ditiap periodenya. Tahun 2018, keseluruhan 

pengunjung yang datang ke Bali meraih angka 15.828.464 individu. Pada tahun 2019, 

keseluruhan pengunjung terus meningkat menjadi 16.820.249 individu. Namun, di 

tahun 2020 serta 2021, terjadi penurunan yang signifikan dalam total pelancong ke Bali 

sebagai dampak dari pandemi Covid-19. Dalam suasana new normal, dimulai dari 

tahun 2022, sektor pariwisata Bali mengalami kebangkitan yang signifikan, tercermin 

dari meningkatnya jumlah wisatawan yang berkunjung setiap bulannya. Puncaknya 

terjadi pada tahun 2023, dengan total jumlah kunjungan wisatawan mencapai 

15.151.169 jiwa, menunjukkan lonjakan yang pesat dibandingkan dengan tiga tahun 

sebelumnya. 

2018 2019 2020 2021 2022 2023

Januari 1,101,521 1,249,097 1,416,313 292,248 530,447 1.0û 1.949

Februari 1,108,142 1,129,569 1,085,744 252,608 391,000 952. 792

Maret 1,255,300 1,237,185 734,913 308,579 562,346 1.036.44G

April 1,294,064 1,273,066 554.12 339,593 559,075 1,312,390

Mei 1,211,033 1,142,684 137,948 371,959 1,076,303 1,383,188

Juni 1,700,701 1,837,393 182,395 499,852 935,532 1,361,991

Juli 1,530,713 1,540,253 245,112 166. 718 1,030,709 1,439,613

Agustus 1,344,130 1,531,772 367. 732 202,187 936,226 1,235,001

September 1,330,047 1,402,401 291,349 298,950 913.23 1,263,643

Oktober 1,280,013 1,420,974 400,304 470,826 1.023.31 1,275,186

November 1.2 I 3.122 1,350,551 478,097 519,482 945,347 1,112,422

Desember 1,459,678 1,705,304 532,841 629,590 1,308,193 1,686,548

Total 15,828,464 16,820,249 3,924,811 3,055,147 5,773,203 15,151,169

BULAN
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Peningkatan yang stabil dalam jumlah kunjungan pelancong ke Bali ditiap 

periodenya tak bisa dipisahkan dari pertumbuhan cepat fasilitas penunjang pariwisata. 

Salah satu faktor krusial yang mendukung perkembangan pariwisata di Bali adalah 

sektor akomodasi, terutama industri perhotelan. Hotel merupakan bentuk akomodasi 

yang menyediakan fasilitas kamar atau tempat menginap, pelayanan konsumsi, 

rekreasi, beserta berbagai layanan memikat yang lain kepada semua orang, yang 

dijalankan dengan cara bisnis serta profesional (Hermawan, 2018). Perhotelan ialah 

bagian penting pada industri pariwisata yang memiliki pengelolaan yang kompleks, di 

mana semua fasilitas dan layanannya disediakan secara komersial. Seiring dengan 

perkembangan Bali menjadi tempat yang dituju guna berwisata utama, total hotel di 

Bali pun senantiasa bertambah, menyebabkan kompetisi yang semakin ketat dalam 

memenuhi tingkat hunian kamar. Persaingan ini secara langsung memengaruhi tingkat 

RevPAR (Revenue Per Available Room) di antara para pelaku bisnis di industri 

perhotelan (Saimima, 2019) 

Dalam konteks penjualan produk perhotelan, salah satu faktor kunci yang 

memegang peran krusial yakni saluran distribusi (distribution channel). Saluran 

distribusi dipergunakan guna menyalurkan produk kepada pembeli. Hotel memiliki 

pilihan untuk menyalurkan barang atau jasa mereka dengan eksplisit (direct booking) 

atau implisit (indirect booking). Direct booking bisa dilaksanakan dengan beragam 

langkah, seperti kontak langsung pada hotel melalui telepon, fax, email, atau melalui 

situs resmi hotel. Di sisi lain, indirect booking melibatkan pihak perantara atau 

perusahaan lain, termasuk Online Travel Agent (OTA), Offline Travel Agent, serta 
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Global Distribution System (GDS) (Law et al., 2015). Discovery Kartika Plaza Hotel, 

sebagai sebuah hotel bintang lima di lokasi strategis Bali, juga terlibat dalam kedua 

saluran distribusi, termasuk direct booking serta indirect booking. Menurut Director of 

Revenue & Distribution hotel ini, pendapatan kamar dipengaruhi oleh berbagai faktor, 

termasuk jenis reservasi (FIT, corporate, package, meeting, government, adhoc, dan 

group). Untuk mencapai target pendapatan yang ditetapkan, departemen Sales dan 

Marketing perlu memilih serta memanfaatkan saluran distribusi yang memiliki potensi 

yang sesuai. 

Menurut Lieber dan Syverson yang dikutip dari (Kepariwisataan & 

Hospitalitas, 2020) perkembangan teknologi dan perubahan perilaku konsumen terus 

mendorong transformasi besar-besaran dalam industri perhotelan. Hotel-hotel saat ini 

semakin mengincar segmen pasar atas (high-end), menciptakan perubahan besar dalam 

pasar (market disruption). Penelitian oleh Pitana dan Pitanatri (2016, 2019) di 

Indonesia menyoroti kebutuhan guna sebagai pemasar berdigital native selama 

menghadapi masa disruption ini. Dalam situasi ini, total pengeluaran e-commerce di 

Indonesia, terutama dalam kategori perjalanan, mencapai angka yang mencolok, yakni 

sekitar $9.376 miliar atau kisaran 133 triliun rupiah (Hootsuite Indonesia Digital 

Landscape, 2019). Dengan begitu, pemasaran produk dan jasa di industri perhotelan 

semakin terfasilitasi oleh platform dan saluran distribusi yang memanfaatkan kemajuan 

teknologi. Perkembangan ini mencakup penggunaan saluran distribusi online dan 

offline yang semakin berkembang, memengaruhi cara hotel mengelola ketersediaan 

kamar serta memaksimalkan pendapatan. Saluran distribusi online, seperti situs 
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pemesanan hotel dan platform travel agent online, bersama dengan saluran distribusi 

offline melalui agen perjalanan, memiliki peran krusial dalam menghubungkan hotel 

dengan calon tamu. 

Keputusan strategis terkait penggunaan saluran distribusi ini dapat secara 

langsung mempengaruhi kinerja finansial suatu hotel, terutama dalam konteks revenue 

per available room (RevPAR). Revenue per Available Room (RevPAR) adalah metrik 

yang dihitung dengan membagi total penghasilan perdagangan room selama waktu 

khusus disertai total room yang ada selama waktunya sama. Metrik ini ialah sebuah key 

performance indicator (KPI) yang dimanfaatkan industri perhotelan guna 

mengevaluasi performa finansial serta usaha mereka. (Santoro, G., 2015). RevPAR 

berperan menjadi parameter ataupun pengukuran terkait pada penghasilan kamar, taraf 

penggunaannya, serta biaya reratanya, membuat pengindikatoran vital pada performa 

penghasilan kamar beserta unsur krusial dalam strategi manajemen pendapatan. 

(Schwartz et al., 2017). Director of Revenue & Distribution mengungkapkan bahwa 

hubungan antara bertambah serta berkurangnya Revenue per Available Room sejalan 

pada penghasilan dari kamar, yang berarti jika penghasilan kamar mengalami 

peningkatan serta meraih tujuannya, menciptakan Revenue per Available Roomnya pun 

nantinya mengalami peningkatan berdasar tujuannya asalkan jumlah kamar yang 

ditawarkan tetap. Director of Revenue & Distribution juga menyatakan bahwa 

perubahan dalam pendapatan kamar dipengaruhi oleh berbagai saluran distribusi dan 

sumber reservasi yang ada. 
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Namun, perbandingan kinerja RevPAR Discovery Kartika Plaza Hotel selama 

dua tahun terakhir menunjukkan hasil yang belum memuaskan dibandingkan dengan 

pesaing sejenis di Bali, seperti The Anvaya Beach Resort, Bali Dynasty Resort, The 

Partra, Aryaduta, The Stones Legian, dan Hard Rock Bali (Comparison Report, 2022-

2023). Menurut laporan perbandingan month-to-date pada Desember 2022, hotel ini 

menempati peringkat kelima di antara tujuh peserta, dengan RevPAR sebesar IDR 

898,017 setelah The Stones Legian, Hard Rock Bali, The Anvaya Beach Resort, dan 

Bali Dynasty Resort.  

Tabel 1. 2 Month to Date Comparison Report Desember 2022 

 

Sumber : Department Sales & Distribution Discovery Kartika Plaza Hotel 

Tabel 1. 3 Month to Date Comparison Report Desember 2023 

 

Sumber : Department Sales & Distribution Discovery Kartika Plaza Hotel 

NBR AVAIL ROOMS

RMS ROOMS SOLD

1
Discovery Kartika Plaza 

Hotel
316 9,796     7452

76.07% 1,307,328.34         9,742,210,778         994,509               
5

2 The Anvaya Beach Resort 493 15,283   12749 83.42% 1,637,983.80         20,882,655,524       1,366,398            3

3 Bali Dynasty Resort 313 9,703     8052 82.98% 1,757,723.86         14,153,192,543       1,458,641            2

4 Bintang Bali Resort 402 12,462   11539 92.59% 1,271,517.87         14,672,044,705       1,177,343            4

5 Aryaduta Kuta 178 5,518     5063 91.75% 1,034,406.91         5,237,202,205         949,112               6

6 The Patra 228 7,068     4253 60.17% 1,089,547.04                  4,633,843,573 655,609               7

7 Hard Rock Bali 418 12,958   11161 86.13% 1,750,239.37                19,534,421,567 1,507,518            1

RevPAR RANKNO HOTEL OCC ARR REVENUE
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Keterangan :  

NBR RMS   = Number of Rooms (Jumlah kamar) 

AVAIL ROOMS  = Available Rooms (Kamar tersedia) 

ROOMS SOLD  = Kamar terjual 

OCC    = Occupancy (Akupensi) 

ARR    = Average Room Rate (Harga kamar rerata) 

RevPAR  = Revenue Per Available Room  

Meskipun terdapat peningkatan pada Desember 2023, dengan RevPAR 

mencapai IDR 994,509 (Gambar 1.3 MTD Comparison Report December 2023), 

pertumbuhan ini belum mampu memberikan kontribusi signifikan dalam mengatasi 

persaingan. 

Berdasarkan pernyataan Asst. Director of Revenue Discovery Kartika Plaza 

Hotel, dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi Offline Travel Agent serta Online 

Travel Agent memiliki dampak pada taraf transaksi serta penghasilan kamar. Akan 

tetapu, belum jelas bagaimana peran keduanya dalam meningkatkan Revenue per 

Available Room, yang merupakan sebuah pengindikatoran performa penghasilan 

Discovery Kartika Plaza Hotel. Selain itu, kontribusi relatif dari masing-masing saluran 

distribusi juga belum teridentifikasi dengan jelas. Oleh karena itu, diperlukan kajian 

lanjutan guna memahami bagaimana analisis saluran distribusi Offline Travel Agent 

serta Online Travel Agent memengaruhi Revenue per Available Room di Discovery 

Kartika Plaza Hotel. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkaan latar belakang masalah tersebut diatas, permasalahannya 

dirumuskan sebagai berikut: 

a Apakah saluran distribusi online travel agent memengaruhi revenue per 

available room di Discovery Kartika Plaza Hotel? 

b Apakah saluran distribusi offline travel agent memengaruhi revenue per 

available room di Discovery Kartika Plaza Hotel? 

c Apakah saluran distribusi online dan offline travel agent dengan simultan 

memengaruhi revenue per available room di Discovery Kartika Plaza Hotel? 

d Bagaimana rancangan Standard Operating Procedure (SOP) yang tepat untuk 

penilaian kinerja saluran distribusi online dan offline travel agent dalam 

meningkatkan revenue per available room di Discovery Kartika Plaza Hotel? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasar inti masalah tersebut diatas, adapun hal yang dituju dari penelitian ini 

yakni, untuk: 

a. Memperoleh informasi keberpengaruhan saluran distribusi online travel agent 

pada revenue per available room di Discovery Kartika Plaza Hotel. 

b. Memperoleh informasi keberpengaruhan saluran distribusi offline travel agent 

pada revenue per available room di Discovery Kartika Plaza Hotel. 
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c. Memperoleh informasi keberpengaruhan saluran distribusi online serta offline 

travel agent secara simultan pada revenue per available room di Discovery 

Kartika Plaza Hotel. 

d. Memperoleh informasi rancangan Standard Operating Procedure (SOP) yang 

tepat untuk penilaian kinerja saluran distribusi online dan offline travel agent 

dalam meningkatkan revenue per available room di Discovery Kartika Plaza 

Hotel. 

1.4 Kontribusi Hasil Penelitian 

Melalui peraihan hal-hal yang ditujunya, maka penelitian ini mengharapkan 

mampu menyalurkan manfaat, yakni :  

1.4.1 Secara Teoritis 

Diharapkan dapat menyalurkan gambaran terkait bagaimana analisis saluran 

distribusi Online dan Offline Travel Agent dapat meningkatkan Revenue Per Available 

Room di Discovery Kartika Plaza Hotel, serta dapat menerapkan pengetahuan yang 

diperoleh selama menempuh pembelajaran di Politeknik Negeri Bali. 

1.4.2 Secara Praktis 

a. Bagi Politeknik Negeri Bali 

Penelitian ini memiliki potensi besar guna menambah mutu pembelajaran di 

Politeknik Negeri Bali dengan memberikan kontribusi positif terhadap 
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pengembangan kurikulum dan metode pembelajaran di bidang pariwisata dan 

manajemen hotel. Dengan memfokuskan pada distribusi online dan offline 

dalam industri perhotelan, penelitian ini pula menyalurkan peluang kepada 

mahasiswa guna membuat pengembangan keterampilan praktis secara 

mendalam dalam mengelola saluran distribusi, memperkaya pemahaman 

mereka tentang aspek praktis dalam operasional hotel. 

b. Bagi Discovery Kartika Plaza Hotel 

Pemahaman yang lebih baik terhadap strategi distribusi, hotel dapat 

memanfaatkan temuan penelitian untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas 

saluran distribusinya, yang dapat berdampak positif pada pendapatan per kamar 

yang tersedia (RevPAR) serta menyediakan wawasan tentang bagaimana hotel 

dapat lebih baik berkolaborasi dengan agen perjalanan online dan offline untuk 

meningkatkan revenue per available room. 

c. Bagi Penulis 

Penelitian ini memberikan kontribusi penting dalam pengembangan 

keterampilan penelitian penulis, melibatkan penulis dalam pengumpulan data, 

analisis, dan interpretasi hasil. Selain itu, penelitian ini memiliki dampak yang 

signifikan pada literatur ilmiah di bidang manajemen hotel dan strategi 

distribusi dengan memberikan sumbangan berharga pada pemahaman dan 

perkembangan konsep-konsep kunci dalam industri perhotelan. 
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1.5 Sistematika Penulisan 

Berikut tersajikan pengurutan dalam menyusun penelitian berjudul “Analisasi 

Saluran Distribusi Online dan Offline Travel Agent Dalam Meningkatkan Revenue 

Per Availabe Room di Discovery Kartika Plaza Hotel”. 

BAB I  :  PENDAHULUAN 

Bab I menguraikan latar belakang permasalahan, 

kemudian dilanjutkan dengan perumusan masalahnya, 

hal yang dituju dalam penelitian, dan manfaat 

penelitiaan. 

BAB II   : KAJIAN PUSTAKA 

Bab ini berisikan penelusuran teori-teori yang 

dimanfaatkan pada penelitian. Selanjutnya memuat 

penelitian terdahulu guna penunjang penelitian yayang 

dilaksankaan yang membuat peneliti dapat menyusun 

suatu hipotesa penelitiannya serta berisikan kerangka 

penelitiannya.  

BAB III  : METODE PENELITIAN 

Bab ini memaparkan terkait tempat dilakukannya 

penelitian, populasi sekaligus sampel yang digunakan, 

variabel penelitian, sumber dan jenis informasi/data, cara 
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mengumpulkan informasi/datanya, teknik analisis data, 

beserta jadwal penelitian. 

BAB IV   :  HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini membahas terkait gambaran umum, logo, visi 

dan misi, serta struktur perusahaan dari PT Pelabuhan 

Indonesia (Persero) Sub Regional Bali Nusra (Cabang 

Benoa). Lalu berisi data mengenai hasil analisis beserta 

bahasan dari perolehan penelitiaan. 

BAB V   : PENUTUP 

Bab ini akan membahas mengenai simpulan penelitian 

secara menyeluruh disertai sejumlah saran secara 

relevan terkait dengan permasalahan yang dihadapi 

perusahaan.
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BAB  V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berkenaan pada kajian mengenai Analisis saluran distribusi online serta offline 

travel agent terhadap revenue per available room (RevPAR) di Discovery Kartika 

Plaza Hotel, didapatkan sejumlah simpulan berikut: 

1. Pengaruh Online Travel Agent terhadap RevPAR 

Saluran distribusi melalui online travel agent berpositif serta bersignifikan 

memengaruhi peningkatan RevPAR. Hasil analisis menunjukkan nilai thitung melebihi 

t tabel serta skor kesignifikansiannya kurang dari α = 0,05, sehingga hipotesis bahwa 

online travel agent revenue berpositif serta bersignifikan memengaruhi RevPAR 

diterima. Berdasarkan teori pemasaran digital, OTA memiliki jangkauan luas dan 

kemampuan menjangkau pasar global dengan cepat dan efisien, serta menawarkan 

kemudahan dalam pemesanan dan akses ke berbagai pilihan bagi konsumen, yang 

meningkatkan kemungkinan booking dan, pada akhirnya, RevPAR. Proses seleksi ketat 

terhadap partner OTA yang dilakukan oleh Discovery Kartika Plaza Hotel 

menunjukkan bahwa OTA yang dipilih mampu memberikan hasil yang signifikan. 
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Selain itu, integrasi yang baik antara sistem reservasi hotel dan platform OTA 

mempermudah pengelolaan inventaris dan harga, yang berdampak positif terhadap 

RevPAR. 

2. Pengaruh Offline Travel Agent terhadap RevPAR 

Saluran distribusi melalui offline travel agent juga berpositif serta bersignifikan 

memengaruhi RevPAR. Perolehan analisis memperlihatkan skor thitung melebihi 

ttabel serta skor kesignifikansiannya kurang dari α = 0,05, mengarahkan hipotesis 

bahwa offline travel agent revenue berpositif serta bersignifikan memengaruhi  

RevPAR ditetapkan penerimaannya. Offline travel agents seringkali memiliki 

hubungan personal dan kepercayaan yang kuat dengan klien mereka, yang dapat 

mendorong loyalitas dan peningkatan   pemesanan. Mereka juga mampu menawarkan 

layanan yang dipersonalisasi dan pengetahuan lokal yang mendalam, yang dapat 

menarik segmen pasar tertentu. Kendala dalam komunikasi dan konsistensi layanan 

adalah tantangan utama, tetapi pelatihan khusus dan program insentif untuk agen 

perjalanan offline terbukti efektif dalam meningkatkan kinerja mereka. Hubungan baik 

dengan agen offline dan pelatihan yang diberikan berkontribusi pada peningkatan 

penjualan melalui saluran ini 

3. Pengaruh Simultan Online dan Offline Travel Agent terhadap RevPAR 

Secara simultan, baik online travel agent maupun offline travel agent 

bersignifikan memengaruhi RevPAR. Ini dibuktikan melalui uji F yang menunjukkan 

skor Fhitung melebihi Ftabel serta skor kesignifikasiannya sangat kecil (0,000), 
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mengarahkan hipotesis bahwa kedua saluran distribusi ini dengan bersamaan 

bersignifikan memengaruhi RevPAR diterima. Kombinasi saluran distribusi online dan 

offline memungkinkan hotel untuk memaksimalkan cakupan pasar dan mengurangi 

ketergantungan pada satu saluran distribusi saja. Diversifikasi saluran ini 

meningkatkan stabilitas pendapatan dan fleksibilitas dalam menanggapi perubahan 

pasar. Koordinasi kampanye pemasaran dan penyesuaian harga yang konsisten antara 

saluran online dan offline terbukti efektif dalam meningkatkan okupansi dan 

pendapatan hotel. Integrasi teknologi dalam manajemen saluran distribusi pun 

memegang peranan krusial ketika meraih perolehan dengan maksimal, memungkinkan 

pengelolaan yang lebih efisien dan responsif terhadap perubahan pasar. 

4. Standard Operating Procedure (SOP) yang Tepat Untuk Meningkatkan Revenue 

Per Available Room 

Untuk memastikan kontribusi yang berkelanjutan dari saluran distribusi ini, 

sangat penting bagi Discovery Kartika Plaza Hotel untuk memiliki Standard Operating 

Procedure (SOP), oleh sebab itu peneliti akan merancang sebuah SOP penilaian kinerja 

saluran distribusi. SOP ini akan berfungsi sebagai panduan terstruktur untuk mengukur 

efektivitas masing-masing saluran distribusi dengan menggunakan metrik kinerja yang 

relevan, seperti volume pemesanan, durasi tinggal tamu, dan pendapatan rata-rata per 

pemesanan. Dengan adanya SOP, hotel dapat melakukan evaluasi rutin untuk 

mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan dari setiap saluran distribusi, 

memungkinkan manajemen untuk mengambil tindakan perbaikan yang tepat waktu. 
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Selain itu, SOP ini akan memastikan koordinasi dan konsistensi antar departemen yang 

terlibat dalam manajemen distribusi, sehingga semua pihak memiliki pemahaman yang 

jelas tentang prosedur dan tanggung jawab mereka. Penggunaan SOP juga akan 

membantu dalam optimalisasi strategi distribusi dengan memanfaatkan analisis data 

yang mendalam untuk memahami preferensi pelanggan dan tren pasar. Hal ini sangat 

penting dalam menyesuaikan strategi pemasaran dan penetapan harga agar tetap 

kompetitif. Dengan demikian, penerapan SOP penilaian kinerja saluran distribusi akan 

mendukung Discovery Kartika Plaza Hotel dalam mengelola saluran distribusinya 

secara lebih efektif, meningkatkan pendapatan, mengurangi biaya operasional yang 

tidak perlu, dan mempertahankan daya saing di industri perhotelan yang semakin 

kompetitif. 

5.2 Saran 

5.2.1 Bagi Perusahaan 

Berkenaan pada simpulannya, diperoleh sejumlah saran yang mampu diberikan 

untuk meningkatkan revenue per available room (RevPAR) di Discovery Kartika Plaza 

Hotel: 

1. Optimalisasi Saluran Distribusi 

Discovery Kartika Plaza Hotel sebaiknya terus mengoptimalkan penggunaan 

saluran distribusi online dan offline. Mengidentifikasi saluran yang paling 
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efektif dapat membantu meningkatkan RevPAR. Evaluasi secara rutin akan 

membantu hotel memanfaatkan saluran yang paling menguntungkan 

2. Implementasi SOP Penilaian Kinerja 

Memperkuat hubungan dengan agen perjalanan online dan offline dapat 

meningkatkan kerjasama yang saling menguntungkan. Hotel sebaiknya 

mengadakan pertemuan rutin dengan para agen untuk mengevaluasi kinerja dan 

mencari peluang peningkatan pendapatan. 

3. Kolaborasi dengan Agen Perjalanan  

Memperkuat hubungan dengan agen perjalanan online dan offline dapat 

meningkatkan kerjasama yang saling menguntungkan. Hotel sebaiknya 

mengadakan pertemuan rutin untuk mengevaluasi kinerja dan mencari peluang 

peningkatan pendapatan bersama. 

4. Penggunaan Teknologi 

Hotel perlu memanfaatkan teknologi untuk meningkatkan efisiensi dalam 

pengelolaan saluran distribusi. Platform digital dapat membantu dalam 

memonitor dan menganalisis kinerja saluran distribusi secara real-time, 

sehingga memungkinkan penyesuaian strategi yang cepat dan tepat. 

5. Peningkatan Layanan Pelanggan 

Target dalam meningkatkan kualitas layanan juga penting guna meningkatkan 

kepuasan tamu. Layanan yang memuaskan dapat meningkatkan loyalitas dan 

menjadi promosi tidak langsung melalui word-of-mouth yang positif. 
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5.2.2 Bagi Penelitian Selanjutnya 

Sejumlah saran guna penelitian berikutnya yang bisa dilaksanakan mengenai 

Analisis Saluran Distribusi Online dan Offline Travel Agent Dalam Meningkatkan 

Revenue Per Available Room tersajikan sebagai berikut. 

1. Penambahan Variabel Penelitian. 

Penelitian selanjutnya disarankan untuk mempertimbangkan variabel tambahan 

seperti kualitas pelayanan, fasilitas hotel, dan pengalaman tamu. Pertimbangan 

demikian mampu menambah wawasan secara komprehensif mengenai 

sejumlah aspek yang mampu memberikan efek pada RevPAR. 

2. Metode Penelitian Campuran 

Penggunaan metode campuran (mixed methods) yang mengkombinasikan 

pendekatan kualitatif dengan kuantitatif dapat memberikan perspektif yang 

lebih kaya. Pendekatan ini memungkinkan penggabungan data numerik dengan 

wawasan yang diperoleh dari wawancara atau observasi. 

3. Studi Perbandingan Antar Hotel 

Melakukan studi perbandingan dengan hotel lain yang sejenis dapat 

memberikan wawasan lebih luas dan membantu mengidentifikasi praktik 

terbaik yang dapat diterapkan di Discovery Kartika Plaza Hotel. 

4. Eksplorasi Pengaruh Digital Marketing 

Penelitian selanjutnya dapat mengeksplorasi pengaruh strategi digital 

marketing seperti penggunaan media sosial dan platform pemesanan online 
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terhadap RevPAR. Hal ini relevan mengingat pentingnya digital marketing 

dalam industri perhotelan saat ini. 

5. Analisis Efektivitas Promosi 

Menilai efektivitas berbagai jenis promosi secara lebih rinci, seperti diskon, 

paket bundling, atau program loyalitas, dapat membantu hotel menentukan 

strategi promosi yang paling efektif untuk meningkatkan tingkat hunian kamar. 
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