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ABSTRAK 

 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisa strategi 

pemasaran Food and Beverage Department Sanctoo Suites & Villas dalam upaya 

meningkatkan revenue. Dalam penelitian ini teknik analisis data yang digunakan 

adalah teknik analisis deskriptif kualitatif dan teknik analisis SWOT dengan 

analisis IFAS, EFAS, matriks IE, matriks SWOT untuk merumuskan strategi 

alternatif. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan metode 

wawancara, kuesioner, observasi, dan dokumentasi. Hasil dari penelitian ini 

menunjukkan bahwa posisi Food and Beverage Department Sanctoo Suites & 

Villas berada dalam kuadran I dan berada di posisi sel 4(empat) yang menunjukkan 

perusahaan dalam posisi tumbuh dan membangun. Berdasarkan analisis matriks 

SWOT strategi yang dapat diterapkan oleh Food and Beverage Department Sanctoo 

Suites & Villas adalah strategi SO: Membuat packages promotions khusus untuk 

wisatawan india dan customer loyal, Strategi WO: Persaingan harga dapat 

dimanfaatkan dengan memberikan kuliatas pelayanan dan produk yang terbaik, 

Strategi ST: Membuat packages promosi dengan harga yang terjangkau, Startegi 

WT: Melakukan kajian harga terhadap kompetitor. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, F&B Department, dan Strategi 

Alternatif.  
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ABSTRACT 

 

 This study aims to determine and analyze the marketing strategy of the 

Sanctoo Suites & Villas Food and Beverage Department in an effort to increase 

revenue. In this research, the data analysis techniques used are qualitative 

descriptive analysis techniques and SWOT analysis techniques with IFAS, EFAS 

analysis, IE matrix, SWOT matrix to formulate alternative strategies. Data 

collection methods in this research used interviews, questionnaires, observation 

and documentation. The results of this research show that the position of the Food 

and Beverage Department of Sanctoo Suites & Villas is in quadrant I and is in cell 

4 (four) which shows the company is in a position to grow and develop. Based on 

the SWOT matrix analysis, the strategies that can be implemented by the Food and 

Beverage Department of Sanctoo Suites & Villas are the SO strategy: Creating 

special promotional packages for Indian tourists and loyal customers, the WO 

Strategy: Price competition can be utilized by providing the best quality of service 

and products, the ST Strategy : Create promotional packages at affordable prices, 

WT Strategy: Conduct price studies on competitors. 

Key Word: Marketing Strategy, SWOT Analysis, F&B Department, and 

Alternative Strategies. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah  

 Kompleksitas, persaingan, perubahan, dan ketidakpastian adalah ciri khas 

perkembangan bisnis Indonesia. Banyak faktor yang mempengaruhi hal ini, yang 

paling utama adalah dengan adanya perkembangan teknologi di berbagai bidang 

seperti di bidang informasi dan komunikasi serta perkembangan internet yang 

semakin canggih. Perkembangan teknologi ini tentunya akan memberikan dampak 

pada perusahaan atau bisnis, baik dampak yang positif maupun negatif, tetapi 

sebagian besar akan berdampak positif. 

Dengan perkembangan tersebut akan membantu perusahaan terutama dalam 

hal mempromosikan atau dalam memasarkan dan menilai suatu produk atau 

layanan yang disediakan suatu bisnis. Namun perlu diingat dengan berkembangan 

teknologi tersebut kadang kala akan menciptakan aliansi yang erat antara 

perusahaan terutama dalam perusahaan yang sejenis, Dengan demikian, penting 

bagi para pelaku bisnis untuk lebih memerhatikan lingkungan yang dapat 

memberikan dampak negatif bagi mereka, sehingga para pelaku bisnis dapat 

memahami dan belajar dari strategi pemasaran, apa yang harus dilakukan dan 

bagaimana melakukannya, agar bisnis tersebut dapat mencapai tujuannya. 

 Strategi pemasaran adalah metode yang digunakan untuk memasarkan suatu 

produk, baik itu barang maupun jasa, dengan memanfaatkan taktik terkini dan pola 

terencana untuk meningkatkan penjualan dan mencapai tujuan perusahaan. Selain 

itu strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai rencana keseluruhan yang
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dibuat untuk mencapai tujuan pemasaran suatu produk atau layanan yang 

melibatkan serangkaian langkah-langkah yang kemudian dipilih dengan cermat 

untuk mempromosikan, mendistribusikan, dan menjual produk atau layanan 

tersebut kepada konsumen atau target pasar.  

 Kotler (2018) menyatakan bahwa strategi pemasaran merupakan strategi 

terstruktur yang terkait dengan pasar, posisi, anggaran, dan fase strategi. Oleh 

karena itu, dapat dikatakan bahwa strategi pemasaran merupakan salah satu hal 

terpenting yang perlu diimplementasikan secara cermat agar tujuan perusahaan 

dapat tercapai. Hal ini dikarenakan strategi pemasaran memiliki pertimbangan yang 

sangat penting, terutama dalam proses penjualan ataupun pendapatan, karena 

dengan memiliki strategi yang tepat dan dapat diimplementasikan dengan tepat pula 

maka akan membantu perusahaan dalam meningkatkan penjualan sehingga 

pendapatan bertambah, peningkatan kesadaran merk di kalangan masyarakat 

hingga pengembangan hubungan yang baik dengan pelanggan.  

 Seperti halnya dengan industri perhotelan, dimana setiap hotel pastinya 

memiliki strategi pemasaran yang berbeda-beda sesuai dengan tujuan dan targetnya 

masing-masing. Begitu juga dengan Sanctoo Suites & Villas yang merupakan salah 

satu hotel bintang 5 yang ada di Bali, yang berlokasi di jalan Ulun Suwi II 

Singapadu, Sukawati, Gianyar. Sanctoo Suites & Villa memiliki daya tarik 

tersendiri dikarenakan berada di sebelah utara Bali Zoo dan yang menginap di 

Sanctoo Suites & Villas akan mendapatkan free ticket unlimited ke Bali Zoo. Hal 

ini adalah salah satu metode pemasaran yang diterapkan oleh Sanctoo Suites & 

Villas dalam upaya meningkatkan daya tarik tamu agar mau menginap sehingga 
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pendapatan bertambah. Namun, selain itu, setiap departemen harus memiliki 

strategi pemasaran yang unik dan tentunya berbeda untuk mencapai tujuannya.  

Sanctoo Suites & Villas memiliki 8 department yaitu Human Resource 

Department, Sales & Marketing Department, Front Office Department, Food & 

Beverage Department, Accounting Department, Engineering Department, 

Housekeeping Department, dan SPA Department yang mana setiap department 

memiliki tugasnya masing-masing dan tentunya memiliki target yang berbeda-beda 

namun tetap memiliki satu tujuan yaitu untuk memberikan pelayanan yang terbaik 

dan untuk mendapatkan revenue yang sebesar-besarnya. Seperti halnya dengan 

Food and Beverage Department Sancto Suites & Villas dalam menjalankan 

usahanya pasti memiliki strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan 

sehingga bisa menambah revenue setiap bulannya atau bisa mencapai target yang 

diharapkan.  

 Food and Beverage Department mempunyai peranan krusial karena 

bertanggung jawab dalam memenuhi kebutuhan dan kepuasan tamu melalui 

penyediaan makanan dan minuman, yang merupakan kebutuhan utama dari tamu. 

Makanan dan minuman yang disajikan harus memenuhi standar dan kualitas sesuai 

dengan standar dan kualitas standart operational procedure perusahaan. Karena 

dengan mampu menyajikan makanan dan minuman yang berkualitas tinggi 

tentunya akan memberikan banyak dampak positif seperti peningkatan penjualan
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Melihat peran dan tugas Food and Beverage Departement yang sangat penting 

karena dapat menambah pemasukan bagi hotel, membuat Sanctoo Suites & Villas 

mulai menonjolkan bagian Food and Beveragenya sebagai strategi untuk 

meningkatkan penjualan dan menarik lebih banyak tamu. Berbagai langkah 

diambil, termasuk peningkatan rasa dan kualitas makanan yang disajikan, perbaikan 

pelayanan, serta promosi intensif untuk menginformasikan calon tamu hotel tentang 

berbagai penawaran makanan dan minuman yang dipromosikan. 

 Melihat hal tersebut, tentunya Food and Beverage Department Sanctoo 

Suites & Villas mempunyai berbagai macam strategi untuk mencapai target yang 

diinginkan. Untuk menemukan strategi pemasaran yang efektif, maka cara pertama 

adalah menggunakan alat analisis SWOT. Hal ini dikarenakan dengan 

menggunakan teknik analisis SWOT maka akan membantu Food and Beverage 

Department Sanctoo Suites & Villas dalam mengidentifikasi dan membandingkan 

faktor internal dan faktor eksternal antara perusahaannya dengan perusahaan yang 

sejenis sehingga bisa menemukan strategi pemasaran yang tepat. Selain itu,  analisis 

SWOT (Strength, Weakness, Opportunities, dan Threats) mengacu pada penilaian 

atas hasil dari proses identifikasi situasi, untuk menentukan apakah suatu kondisi 

tertentu diklasifikasikan sebagai kekuatan, kelemahan, peluang dan atau ancaman. 

Maka dari itu penulis ingin mengkaji lebih dalam mengenai strategi pemasaran 

yang digunakan oleh Food and Beverage Departement pada Sanctoo Suites & Villas 

untuk mendapatkan strategi pemasaran yang tepat dan efektif dengan menggunakan 

teknik analisis SWOT. Dimana permasalahan yang sering dijumpai pada Food and 

Beverage Department adalah adanya pertanyaan mengenai
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mengenai revenue, seperti revenue yang belum tercapai atau masalah mengenai 

revenue yang tidak mengalami peningkatan dari bulan sebelumnya ke bulan 

berikutnya pada setiap briefing. Hal ini dikarenakan revenue sangat memiliki 

pengaruh yang besar terhadap perusahaan dan karyawan, dikarenakan akan 

menambah pemasukan untuk perusahaan dan membantu perusahaan dalam 

membayar biaya operasional seperti gaji karyawan dan lainnya, selain itu dengan 

terus bertambahnya revenue maka akan membantu perusahaan untuk semakin 

berkembang dan membantu perusahaan untuk mengukur kinerjanya secara 

keseluruhan.  

 Melihat bagaimana pentingnya revenue dalam perusahaan maka penulis 

ingin membantu Food and Beverage Department Sanctoo Suites & Villas dalam 

upaya meningkatkan revenuenya. Dimana dapat dilihat pada gambar berikut 

mengenai data Revenue F&B. 
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Gambar 1.1 Revenue FB Department Sanctoo Suites & Villas Tahun 2023 

Sumber: F&B Department Sanctoo Suites & Villas 

 Tabel 1.1 Revenue F&B Sanctoo Suites & Villas Tahun 2023 

 
Sumber: Sumber: F&B Department Sanctoo Suites & Villas 

Setelah melihat revenue Food and Beverage Department Sanctoo Suites & 

Villas melalui gambar dan tabel dalam kurun waktu satu tahun terakhir, revenue 

cenderung lebih dari budget namun tidak selalu mengalami peningkatkan dari bulan 

ke bulan berikutnya dan ada juga yang tidak mencapai dari budget pada awal tahun 

2023 yaitu di bulan januari. Walaupun dalam gambar revenue Food and Beverage 

 

Month Budget Actual Range

January 520,768,546Rp                 471,418,883Rp                49,349,663-Rp              

February 493,262,121Rp                 647,655,481Rp                154,393,360Rp            

Maret 842,387,983Rp                 860,476,922Rp                18,088,939Rp              

April 723,537,961Rp                 906,337,186Rp                182,799,225Rp            

May 754,364,954Rp                 1,143,276,662Rp             388,911,708Rp            

June 881,428,650Rp                 1,164,887,969Rp             283,459,319Rp            

July 1,076,528,926Rp              1,155,378,665Rp             78,849,739Rp              

August 1,313,829,037Rp              1,345,541,758Rp             31,712,721Rp              

September 895,511,202Rp                 1,450,564,947Rp             555,053,745Rp            

October 817,872,422Rp                 1,357,769,838Rp             539,897,416Rp            

November 716,782,078Rp                 932,526,707Rp                215,744,629Rp            

December 751,289,170Rp                 1,047,313,780Rp             296,024,610Rp            

1,040,262,399.86Rp     Average Revenue selama 1 tahun dari January - Desember
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Department Sanctoo Suites & Villas terlihat sudah cukup bagus, namun nyata 

revenue tersebut didapatkan dari adanya program kerjasama dengan Bali Zoo yaitu 

EMF (Elephant Mud Fun) yang menyumbang hampir 50% dari revenue yang 

didapatkan oleh Food and Beverage Department Sanctoo Suites & Villas. Dimana 

hal tersebut tidak sesuai dengan harapan dari manajemen karena seharusnya Food 

and Beverage Department Sanctoo Suites & Villas seharusnya mampu 

mendapatkan revenue diatas 1,5 sampai 2 Miliar tanpa EMF yang dilihat dari 

jumlah room yang cukup banyak yaitu sebanyak 39 rooms. Namun nyatanya rata-

rata revenue F&B Sanctoo Suites & Villas perbulannya hanya 1,04 Miliar. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa revenue Food and Beverage Department 

Sanctoo Suites & Villas masih dibawah rata-rata. Melihat hal tersebut maka penulis 

ingin mengkaji lebih dalam perihal penyebabnya dan ingin menemukan strategi 

pemasaran yang tepat guna membantu Food and Beverage Department Sanctoo 

Suites & Villas dalam meningkatkan revenue. Selain itu, hal ini diperkuat dengan 

data berikut. 

Tabel 1.2 Data Penjualan Packages Promotion F&B Sanctoo Suites & Villas 

Tahun 2023 

 

 
Sumber: F&B Department Sanctoo Suites & Villas 

 

No Strategi Promosi Target / Month Average Achieve / Month Average Variance / Month

1 Pool Packages 60 40 20

2 Beer Bucket 150 95 55

3 Floating Breakfast 90 45 45

4 Barbeque Live 30 8 22

5 Daily Temptations 300 120 180

6 Promo of the Month 300 100 200

7 Free Flow Packages 450 300 150

8 Cooking Class 30 10 20

9 Wedding Packages 4 1 3

10 Banquet Event 8 6 2
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 Seperti pada gambar diatas yang menunjukkan data penjualan paket 

promosi yang dimiliki oleh Food and Beverage Department Sanctoo Suites & 

Villas, dimana penjualan paket promosi rata-rata dalam sebulan tak satu pun 

mencapai target yang ditentukan. Melihat hal tersebut semakin membuat penulis 

ingin pikirkan lebih cermat bagaimana ini mungkin terjadi dan solusi apa yang bisa 

penulis berikan kepada Food and Beverage Department Sanctoo Suites & Villas 

dalam upaya meningkatkan revenue. 

 Selain itu, penelitian oleh Wahyudi Ilham (2023) tentang Analisa Strategi 

Pemasaran Food and Beverage Department Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Pada La Bella Vita Lounge Di Hotel Best Western Premier Panbil Batam, 

menunjukkan bahwa departemen ini berhasil menerapkan segmentasi, penargetan, 

dan penempatan (positioning) dengan efektif. Selain itu, Food and Beverage 

Department juga mengadopsi Bauran Pemasaran 4P, yang mencakup strategi 

produk, harga, distribusi, dan promosi. Dengan mempertimbangkan analisis 

SWOT, beberapa strategi pengembangan dapat diidentifikasi untuk mendukung 

kemajuan Departemen Makanan dan Minuman di Hotel Best Western Premier 

Panbil Batam. 

 Penelitian lainnya dilakukan oleh Nur Afrillita T (2013) mengenai Analisis 

Swot Dalam Menentukan Strategi Pemasaran Sepeda Motor Pada PT. Samekarindo 

Indah Di Samarinda. Adapun hasilnya yaitu ditemukannya masing-masing 

kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman PT. Samekarindo Indah Di Samarinda 

sehingga membantu perusahaan dalam menentukan strategi pemasaran yang tepat.  
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 Selain itu, penelitian lainnya yang dilakukan oleh Fera Dhian Anggraini & 

Siti Zidha Rahmayanti (2023) mengenai Strategi Promosi Food and Beverage 

Department Dalam Upaya Menarik Tamu Guna Meningkatkan Pendapatan Di 

Hotel Horaios Malioboro.  Adapun hasil dari penelitian ini adalah strategi promosi 

Food and Beverage Departement yang diterapkan oleh Hotel Horaios Malioboro 

cukup efektif untuk menarik tamu sehingga mampu meningkatkan pendapatan di 

Hotel Horaios Malioboro. Strategi promosi dalam Food and Beverage Departement 

yang efektif tersebut berhasil dilakukan dengan melalui beberapa cara yaitu dengan 

digital advertising, menggunakan media cetak, dan personal selling. 

 Berdasarkan penelitian-penelitian sebelumnya, terdapat persamaan dan 

perbedaan dengan penelitian ini. Konsistensi dalam penelitian ini adalah meneliti 

strategi pemasaran yang digunakan oleh Food and Beverage Department dalam 

rangka meningkatkan penjualan dan menambah pendapatan. Sedangkan perbedaan 

didasarkan pada lokasi dan waktu penelitian. Dari uraian tersebut maka penulis 

ingin pembahasan ini dituang lebih lanjut dalam bentuk penelitian dengan judul 

“Strategi Pemasaran Food and Beverage Department Dalam Upaya 

Meningkatkan Revenue Pada Sanctoo Suites & Villas Gianyar” 
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1.2 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan informasi pada latar belakang di atas, maka rumusan masalah 

yang didapat adalah sebagai berikut: Apa strategi pemasaran yang telah digunakan 

dan strategi pemasaran apa yang paling tepat untuk digunakan dalam upaya 

meningkatkan revenue pada Food and Beverage Departmnet Sanctoo Suites and 

Villas Gianyar? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini 

adalah: Untuk memahami strategi pemasaran yang telah digunakan dan untuk 

mengetahui strategi pemasaran yang paling efektif untuk digunakan oleh Food and 

Beverage Department dalam upaya meningkatkan revenue pada Sanctoo Suites & 

Villas Gianyar. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

 Berikut ini adalah beberapa manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini 

sebagai berikut: 

1. Bagi Mahasiswa 

Diharapkan penelitian ini dapat meningkatkan semangat dan pemahaman 

mahasiswa dalam menyusun strategi pembelajaran yang tepat, khususnya 

pada Food and Beverage Department, serta membantu mahasiswa menjadi 

lebih fokus dan disiplin dalam menyelesaikan tugas. Selain itu, mahasiswa 

juga dapat menerapkan teori dan ilmu yang telah diperoleh sebelumnya. 
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2. Bagi Politeknik Negeri Bali 

Diharapkan penelitian ini dapat digunakan sebagai sumber acuan atau 

referensi pada perpustakaan serta diharapkan dapat memberikan kontribusi 

bagi pengembangan penelitian sejenis di masa mendatang.  

3. Bagi Perusahaan 

Bagi Sanctoo Suites & Villas, diharapkan penelitian ini dapat memberikan 

bahan dan dukungan ide bisnis atau sumbangan pemikiran kepada para 

pelaku bisnis, sehingga dapat diambil langkah lebih lanjut dalam 

mengembangkan strategi pemasaran yang tepat bagi Food and Beverage 

Department 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan dari hasil pembahasan pada penelitian ini, maka dapat ditarik 

simpulan sebagai berikut: 

1. Strategi umum yang dapat diterapkan pada posisi sel 4(empat) ini adalah 

strategi tumbuh dan membangun. Strategi ini dapat ditunjang dengan upaya 

peningkatan SDM, penetrasi pasar (market penetration), pengembangan pasar 

(market development), dan pengembangan produk (product development) untuk 

meningkatkan penjulan sehingga revenue bertambah dan meningkat. Strategi 

alternatif yang dapat digunakan oleh Food and Beverage Department Sanctoo 

Suites & Villas dalam upaya meningkatkan revenue melalui analisis matriks 

SWOT yaitu, untuk strategi SO: melakukan kerjasama dengan supplier dengan 

membuat kontrak kerja dengan penawaran khusus, membuat packages 

promotions khusus untuk wisatawan india dan customer loyal, melakukan 

kerjasama dengan Bali Zoo, meningkatkan dan menjaga kualitas pelayanan dan 

produk. Strategi WO: memanfaatkan kualitas pelayanan dan produk yang 

diberikan untuk persaingan harga, lokasi restaurant yang kurang strategis dapat 

diatasi dengan menonjolkan burung cassowary di samping restaurant sehingga 

permasalahan mengenai lokasi bisa diatasi. Strategi ST: membuat packages 

promorsi dengan harga yang terjangkau, menjaga konsistensi dari kualitas  

produk dan pelayanan yang diberikan kepada tamu, melakukan penanganan
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yang tanggap dan cekatan terhadap review yang diberikan oleh konsumen pada 

platform online. Strategi WT: melakukan kajian harga terhadap kompetitor, 

melakukan pembaharuan peralatan untuk menunjang operasional restaurant.  

5.2 Saran 

Berdasarkan analisis data pembahasan yang telah dilakukan oleh penulis serta 

memperlihatkan kesimpulan yang telah dipaparkan, maka saran yang dapat penulis 

berikan yang dapat dipertimbangkan oleh pihak hotel khususnya Food and 

Bevergae Department Sanctoo Suites and Villa dalam upaya meningkatkan revenue 

yaitu sebagai berikut: 

1. Food and Beverage Department Sanctoo Suites & Villas diharapkan dapat 

menerapkan semua strategi alternatif yang dihasilkan pada penelitian ini dan 

akan lebih baik jika dapat menerapkan strategi SO yaitu: membuat packages 

promotions khusus untuk wisatawan india dan customer loyal. 

2. Selain itu, Food and Beverage Department Sanctoo Suites & Villas diharapkan 

juga untuk tetap dapat menerapkan packages promotions yang telah dimiliki 

dan mengkolaborasikan dengan strategi alternative seperti free flow packages 

dengan packages khusus untuk wisatawan Indian atau customer loyal sehingga 

diharapkan mampu meningkatkan revenue.  

3. Serta, Food and Beverage Department Sanctoo Suites & Villas diharapkan 

dapat menjaga dan meningkatkan kualitas pelayanan dan produk yang dimiliki 

dengan cara menyesuaikan dengan standar atau SOP yang telah dimiliki. 
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