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BAB I 

 PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Industri perhotelan dan pariwisata telah tumbuh menjadi 

sektor ekonomi yang signifikan di era globalisasi ini. Indonesia 

mempunyai potensi yang sangat besar untuk mengembangkan 

industri pariwisata dan perhotelan karena kekayaan sumber daya 

alam dan budayanya. Industri selalu beradaptasi untuk menjadi 

relevan dan kompetitif di pasar yang semakin kompetitif seiring 

berkembangnya teknologi dan perubahan perilaku pelanggan. 

Di dalam perhotelan, strategi penjualan dan penjualan sangat 

penting untuk kesuksesan perusahaan. Pendekatan penjualan yang 

efisien dapat meningkatkan jumlah pelanggan dan pendapatan 

dengan mempromosikan dan menjual fasilitas hotel dan meeting 

package kepada calon klien. 

Meskipun sektor pariwisata dan perhotelan berkembang 

pesat, para pengusaha yang bergerak di bidang ini menghadapi 

beberapa kendala. Menjaga kualitas layanan dan kepuasan 

pelanggan tetap tinggi sambil mengelola penjualan dengan sukses 
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adalah salah satu masalah terbesar. Membuat rencana penjualan 

yang sukses juga memerlukan pertimbangan perubahan tren dan 

preferensi pelanggan, persaingan ketat dari pesaing dalam dan luar 

negeri, dan pertimbangan lainnya. 

Bagi bisnis di sektor pariwisata dan perhotelan, membuat 

rencana penjualan yang cerdas dan tepat sasaran sangat penting 

untuk mencapai kesuksesan dalam mengatasi hambatan-hambatan 

ini. Berbagai metode penjualan yang dapat digunakan hotel untuk 

meningkatkan penjualan paket kamar dan konferensi akan dibahas 

pada tugas akhir ini. Taktik ini termasuk bekerja sama dengan agen 

perjalanan, menggunakan pemasaran internet, menggunakan 

teknologi informasi, dan menerapkan program loyalitas untuk 

mempertahankan pelanggan lebih lama. 

Selain menawarkan penginapan bagi pengunjung, sektor 

pariwisata dan perhotelan juga menjadi tempat yang sangat baik 

untuk berbagai pertemuan dan acara. Dalam hal ini, Meeting 

Package adalah salah satu penawaran terbaik yang diberikan hotel 

kepada klien bisnis dan swasta. Hotel sering kali menjadi lokasi 

konferensi, seminar, lokakarya, pertemuan bisnis, dan pertemuan 

sosial. 

Salah satu hotel yang menjual meeting package yaitu TRIBE 

Bali Kuta Beach. Hotel ini merupakan hotel Bintang empat yang 

berlokasi di daerah Kuta, Bali. memiliki fasilitas akomodasi berupa 
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kamar yang jumlah nya 165 kamar, selain fasilitas akomodasi hotel 

ini juga memiliki fasilitas seperti gym, 1 Outdoor Swimming Pool, 2 

Restaurants, 2 Meeting Rooms, Laundry dan Communal Space.   

TRIBE Bali Kuta Beach menjual meeting package dan 

wedding package diantara 2 package tersebut yang paling best seller 

yaitu meeting package. Selain harga yang terjangkau di kalangan 

masyarakat, venue yang disediakan untuk meeting package sangat 

intimate. TRIBE Bali Kuta Beach memiliki 3 ruang yang bisa di 

gunakan meeting diantaranya Meeting Room 1, Meeting Room 2 dan 

VIP Afterglow Bar and Kitchen. Semua ruang meeting dilengkapi 

dengan fasilitas yang lengkap yaitu layar proyektor, LCD, 

microphone, pengeras suara, serta alat tulis. 

Dalam sebuah usaha, perhotelan selalu dihadapkan pada 

kondisi persaingan yang semakin luas atau situasi yang mengglobal. 

Persaingan didunia bisnis tampak kian gencar seiring dengan 

tumbuhnya perekonomian. Kondisi ini menuntut perusahaan harus 

lebih kreatif dan inovatif khususnya pada kualitas pelayanannya. 

Inilah yang dituntut oleh pasar yang menjadi fokus atau sasaran yang 

bersaing. Tujuan tersebut untuk dapat mempertahankan dan 

meningkatkan laba operasional perhotelan.  
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TRIBE Bali Kuta Beach merupakan salah satu hotel yang 

menjual meeting package dalam menjalankan usahanya, hotel ini 

memiliki beberapa jenis meeting package yang di jual untuk para 

klien yang membutuhkan ruang meeting bersifat intimate dan 

private. Pada bulan Juli – Desember 2023 penjualan meeting 

package di TRIBE Bali Kuta Beach mengalami penurunan. Dapat 

dilihat sesuai tabel berikut ini. 

 

Tabel 1.1 Penjualan Meeting Package 

BULAN NAMA GROUP TOTAL 

JULI DPRD Cianjur  IDR   13.700.000 
 Kementerian Perhubungan IDR   33.000.000 
 Mahkamah Agung  IDR   14.000.000 
 BPH Migas  IDR        600.000 
 Easyrent  IDR     2.000.000 
 Inovasi Interior  IDR     2.000.000 
 Kementerian Perindustrian IDR   13.000.000 
AGUSTUS Bank DKI IDR   32.100.000 
 FIF  IDR     3.354.000 
 Pertamina  IDR   22.500.000 
 PT. Syngenta Indonesia  IDR     4.050.000 
 Skyhub  IDR     8.000.000 
 Utility Mapping  IDR   14.850.000 
SEPTEMBER  DPRI RI  IDR   13.500.000 
 Penilaian Harga Efek  IDR   11.640.000 
 PLN Energi Primer IDR   13.500.000 

 Sangfor Technology IDR     6.000.000 
 Telkom  IDR     9.000.000 
OKTOBER  Cogindo  IDR     4.000.000 
NOVEMBER  EY IDR   73.650.000 
 Indosat  IDR   13.250.000 
 Kelana IDR     4.000.000 
 KKP IDR   72.800.000 
 Telkom IDR     7.500.000 
 SD Teknologi  IDR     3.600.000 

DESEMBER  Smailing Tour  IDR   11.200.000 
 Ikatan Ahli Perminyakan  IDR   18.000.000 
GRAND TOTAL  27 Group IDR 424.994.000 

Sumber : TRIBE Bali Kuta Beach 
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Berdasarkan tabel 1.1 yang diperoleh dari data penjualan 

meeting package di TRIBE Bali Kuta Beach, dapat diketahui bahwa 

tercatat ada 27 Group yang melaksanakan meeting di TRIBE Bali 

Kuta Beach. jumlah penjualan mengalami penaikan dan penurunan 

selama 6 bulan yaitu bulan Juli hingga Desember 2023. Jika tidak 

dibenahi oleh perusahaan dengan cepat, yang terjadi adalah 

kepuasan dan keinginan klien untuk membeli meeting package akan 

turun karena klien tentu mengharapkan produk dan jasa yang baik 

untuk ditawarkan. Akibat adanya masalah tersebut menimbulkan 

dampak buruk bagi penjualan yang berupa penurunan kepuasan 

pelanggan.  

Dengan latar belakang yang telah selesai ini diharapkan dapat 

mendorong pertumbuhan bisnis yang signifikan di industri perjalanan 

dan perhotelan Indonesia dengan pemahaman mendalam tentang 

dinamika sektor perjalanan dan pariwisata, strategi penjualan yang 

efektif, dan jenis meeting package yang menarik bagi klien. 

B. Pokok Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dapat 

dikemukakan rumusan permasalahan yang akan dibahas dalam 

laporan tugas akhir ini, sebagai berikut: 

1. Bagaimana prosedur penjualan meeting package pada Hotel 

TRIBE Bali Kuta Beach? 
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2. Strategi apakah yang diterapkan dalam penjualan meeting 

package pada Hotel TRIBE Bali Kuta Beach? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan diatas, 

maka tujuan tugas akhir ini adalah sebagai berikut:  

1. Untuk mengetahui prosedur penjualan meeting package pada 

Hotel TRIBE Bali Kuta Beach 

2. Untuk mengetahui strategi apa yang diterapkan dalam penjualan 

meeting package pada Hotel TRIBE Bali Kuta Beach 

D. Manfaat Penelitian  

1. Bagi Politeknik Negeri Bali  

Sebagai sumber landasan, bahan referensi, dan informasi bagi 

dosen dan mahasiswa Politeknik Negeri Bali mengenai keadaan 

industri perhotelan, khususnya di bidang Sales & Marketing, yang 

dapat dijadikan perbandingan dalam rangka meningkatkan 

proses belajar dan mengajar. 

2. Bagi Mahasiswa 

Sebagai salah satu persyaratan untuk menyelesaikan program 

Diploma III di Politeknik Negeri Bali dan sebagai tolak ukur dalam 

penerapan teori yang didapat semasa perkuliahan dan semasa 

proses Praktik Kerja Lapangan (PKL) di TRIBE Bali Kuta Beach 

departemen Sales and Marketing. 
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3. Bagi Perusahaan  

Sebagai referensi, bahan pertimbangan, dan saran bagi 

perusahaan dan staff TRIBE Bali Kuta Beach dalam menghadapi 

berbagai tantangan dan hambatan kedepannya dalam 

menentukan strategi penjualan produk hotel, khususnya dalam 

proses penjualan meeting package. 

E. Metode Penelitian  

1. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian ini dilakukan di TRIBE Bali Kuta Beach yang 

terletak di Jalan Pantai Kuta No. 99, Kuta, Bali 80361.  

2. Objek Penelitian  

Objek yang akan diangkat yaitu mengenai Strategi Penjualan 

yang digunakan untuk menjual meeting package di Hotel TRIBE 

Bali Kuta Beach serta kendala apa yang dihadapi oleh sales team 

dalam melakukan prosedur meeting klien. 

3. Data Penelitian  

a. Jenis Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adala data 

kualitatif. Data kualitatif adalah data yang berupa keterangan-

keterangan dan informasi yang tidak berupa angka dan tidak 

dapat dihitung. Jenis data ini dikumpulkan melalui metode 
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observasi, wawancara satu lawan satu dan melalui media 

social.  

 

b. Sumber Data  

1) Data Primer  

Pengertian data primer menurut Sugiyono (2015) 

adalah sumber data penelitian yang didapatkan secara 

langsung dari sumber asli (tidak melalui media perantara). 

Artinya sumber data penelitian diperoleh secara langsung dari 

sumber aslinya yang berupa wawancara, hasil observasi pada 

lokasi penelitian.  

Dalam penelitian ini data primer dikumpulkan dari hasil 

wawancara dan observasi di lokasi penelitian. Dengan cara 

berinteraksi dengan karyawan khususnya pada Department 

Sales & Marketing.  

2) Data Sekunder  

Pengertian data sekunder menurut Sugiyono (2015) 

adalah sumber data penelitian yang diperoleh peneliti secara 

tidak langsung melalui media perantara (diperoleh dan dicatat 

oleh pihak lain). Data sekunder umumnya berwujud bukti, 

catatan maupun laporan historis yang tersusun dalam arsip 

(data documenter) yang dipublikasikan maupun yang tidak 

dipublikasikan. Data sekunder dalam penelitian ini adalah 
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struktur organisasi, Jumlah Group Meeting di TRIBE Bali Kuta 

Beach pada tahun 2022-2023. 

c. Metode Pengumpulan Data 

Menurut Sugiyono (2015) pengumpulan data adalah 

mencari, mencatat, dan mengumpulkan semua secara 

objektif dan apa adanya sesuai dengan hasil observasi dan 

wawancara di lapangan yaitu pencatatan data dan berbagai 

bentuk data yang ada di lapangan. Adapun Metode yang 

digunakan dalam pengumpulan data tersebut adalah sebagai 

berikut:  

1) Observasi  

Menurut Sugiyono (2018) observasi merupakan 

metode pengumpulan data yang mempunyai ciri spesifik bila 

dibandingkan dengan metode yang lain. Observasi juga tidak 

terbatas pada orang, tetapi juga objek-objek alam yang lain. 

Observasi dalam penelitian ini yaitu dengan melakukan 

pengamatan langsung pada Department Sales & Marketing 

khususnya di bagian Sales Team di TRIBE Bali Kuta Beach. 

2) Wawancara  

Menurut Sugiyono (2015) wawancara merupakan 

pertemuan dua orang untuk bertukar informasi dan ide melalui 

tanya jawab, sehingga dapat dikonstruksikan makna dalam 

suatu topik tertentu. 
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Dalam penelitian ini, peneliti melakukan wawancara 

kepada Sales Coordinator dan Assistant Sales Manager yang 

menangani Group Meeting di TRIBE Bali Kuta Beach. Melalui 

wawancara ini, peneliti mengetahui lebih dalam mengenai 

implementasi penjualan meeting package di hotel TRIBE Bali 

Kuta Beach. 

3) Dokumentasi  

Dokumentasi adalah proses atau hasil dari mencatat 

dan merekam informasi yang relevan tentang suatu subjek 

atau kegiatan. Ini bisa berupa catatan tertulis, gambar, 

diagram, atau rekaman digital yang digunakan untuk 

merekam dan menjelaskan berbagai aspek dari suatu proyek, 

proses, atau sistem. Dokumentasi penting dalam memastikan 

keakuratan, keberlanjutan, dan transparansi penelitian atau 

proyek tertentu. Ini juga memfasilitasi reproduktibilitas dan 

validitas penelitian, karena memungkinkan orang lain untuk 

memahami dan mereplikasi langkah-langkah yang diambil 

oleh peneliti. 
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4. Metode Analisis Data 

Untuk menganalis pokok permasalahan yang dihadapi, 

peneliti menggunakan Metode Analisis Deskriptif Kualitatif yaitu 

suatu analisis berupa uraian-uraian yang menjabarkan atau 

menjelaskan data yang diperoleh atau hasil penelitian pada hotel 

TRIBE Bali Kuta Beach, dan didukung oleh teori-teori yang ada 

hubungannya dengan program penjualan serta dapat ditarik 

suatu simpulan dan saran. 
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BAB V 

 SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan uraian pembahasan penulis tentang strategi penjualan 

meeting package untuk meningkatkan penjualan pada TRIBE Bali Kuta 

Beach, maka dapat disimpulkan bahwa:  

A. Simpulan  

Berdasarkan pembahasan strategi penjualan meeting package pada 

Hotel TRIBE Bali Kuta Beach, dapat ditarik simpulan sebagai berikut:  

1. Prosedur penjualan meeting package  

Prosedur penjualan melibatkan langkah – langkah seperti 

mengidentifikasi kebutuhan klie, pengembangan dan persiapan 

logistik, serta tindak lanjut yang konsisten untuk memastikan 

kepuasan klien dan membangun hubungan jangka panjang.   

2. Strategi penjualan meeting package  

Dalam meningkatkan penjualan meeting package diperlukan 

beberapa strategi penjualan yang efektif demi meningkatkan 

revenue hotel. Strategi penjualan yang paling efektif dalam 

menarik klien yaitu sales trip, sales call, dan table top. 
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B. Saran  

Pada kesempatan ini penulis ingin menyampaikan beberapa saran 

kepada TRIBE Bali Kuta Beach dalam hal pelaksanaan kegiatan 

penjualan untuk meningkatkan kepuasan klien adalah sebagai 

berikut :  

1. Meningkatkan layanan klien seperti latih staf agar selalu 

memberikan layanan terbaik hingga responsive terhadap 

kebutuhan klien dan aktif meminta feedback dari klien setelah 

meeting selesai untuk memahami kebutuhan mereka agar pihak 

hotel dapat melakukan evaluasi.  

2. Melakukan kerja sama dengan perusahaan lokal maupun 

internasional untuk mendapatkan pemesanan secara rutin. 
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