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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui mekanisme kerja sama melalui kontrak
tarif dengan travel agent dan kendala-kendala yang dihadapi dalam meningkatkan
penjualan kamar di Lifestyle Retreats Hotel & Villa Management. Dengan
menggunakan metode kualitatif deskriptif, data dikumpulkan melalui observasi,
wawancara, dan dokumentasi. Penelitian ini menemukan bahwa Lifestyle Retreats
Hotel & Villa Management terlibat dengan agen perjalanan melalui tarif kontrak,
dimulai dengan komunikasi dari agen perjalanan, mengidentifikasi dan mendekati
mitra potensial, menegosiasikan persyaratan kontrak, dan menyelesaikan perjanjian
dengan kontrak yang ditandat angani. Penelitian ini memberikan rekomendasi
strategis untuk Lifestyle Retreats, termasuk perlunya panggilan penjualan yang
konsisten oleh manajer penjualan dan menyelaraskan tarif kamar dengan fasilitas
hotel. Menerapkan strategi ini dapat meningkatkan penjualan kamar dan
meningkatkan efektivitas kemitraan dengan agen perjalanan.

Kata Kunci: Kerjasama, Agen Perjalanan Wisata, Penjualan Kamar.
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ABSTRACT

This research aims to find out the mechanism of cooperation through tariff
contracts with travel agents and the obstacles faced in increasing room sales at
Lifestyle Retreats Hotel & Villa Management. Using descriptive qualitative method,
data was collected through observation, interview, and documentation. This study
found that Lifestyle Retreats Hotel & Villa Management engages with travel agents
through contracted rates, starting with communication from travel agents,
identifying and approaching potential partners, negotiating contract terms, and
finalizing the agreement with a signed contract. The research provides strategic
recommendations for Lifestyle Retreats, including the need for consistent sales calls
by sales managers and aligning room rates with hotel amenities. Implementing
these strategies can increase room sales and improve the effectiveness of

partnerships with travel agents.

Keyword: Cooperation, Travel Agent, Room Sales.
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1.1.

BAB I

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Industri pariwisata telah menjadi salah satu sektor ekonomi yang
tumbuh pesat di seluruh dunia dengan adanya permintaan akan pengalaman
liburan yang unik dan memorable semakin meningkat. Salah satu aspek
krusial dalam industri pariwisata adalah tersedianya berbagai macam sarana
akomodasi, seperti hotel, resor, vila, dan jenis penginapan lainnya. Hotel
adalah sebuah perusahaan atau usaha yang menawarkan layanan
penginapan, penyediaan makanan, minuman, dan fasilitas kamar tidur
kepada orang-orang yang bepergian dan bersedia membayar dengan tarif
yang wajar sesuai dengan layanan yang diberikan, tanpa memerlukan
perjanjian khusus seperti yang diungkapkan Sujatna dalam (Derianto dan
Kristiutami, 2015). Industri agen perjalanan wisata memiliki peran penting
sebagai pendorong yang dapat menarik minat wisatawan untuk
mengunjungi berbagai destinasi di Indonesia (Tarigan., et al 2021). Agen
perjalanan wisata memegang peranan vital dengan tugas mereka yang
mencakup memberikan informasi secara rinci, mengatur semua aspek

perjalanan, serta membantu dalam pemilihan dan pemesanan akomodasi



yang sesuai dengan preferensi dan kebutuhan wisatawan. Hotel atau vila
secara alami menginginkan peningkatan penjualan produk utamanya, yaitu
kamar-kamar yang ditawarkan kepada para tamu. Dalam upaya tersebut,
dapat dipastikan hotel tidak dapat bekerja sendiri, sehingga diperlukan
adanya kerjasama dengan agen perjalanan wisata untuk memperluas
jangkauan pasar. Meskipun saat ini kemajuan teknologi dan internet telah
berkembang dan mempermudah akses informasi bagi wisatawan, namun
agen perjalanan wisata tetap memiliki peran yang cukup signifikan dalam
industri pariwisata. Agen perjalanan wisata tidak hanya memberikan akses
terhadap informasi yang lengkap dan berguna tentang destinasi dan layanan
perjalanan, tetapi juga memberikan nilai tambah melalui saran-saran yang
diberikan secara personal, rekomendasi khusus, dan pelayanan pelanggan
yang berfokus pada kebutuhan wisatawan.

Dalam industri pariwisata, manajemen hotel dan vila memiliki peran
sentral dalam menyediakan akomodasi untuk memenuhi kebutuhan
wisatawan. Meskipun demikian, untuk tetap bersaing dalam pasar yang
semakin kompetitif, manajemen vila dan hotel wajib menjalin kerjasama
dengan agen perjalanan wisata. Kerjasama dengan agen perjalanan wisata
sangatlah penting dan tidak dapat diabaikan, karena agen perjalanan wisata
memiliki hubungan yang luas dengan berbagai pihak dalam industri
pariwisata, seperti maskapai penerbangan, operatur tur, penyedia
akomodasi, dan destinasi wisata. Pemahaman mendalam mengenai

preferensi wisatawan yang dimiliki oleh agen perjalanan wisata didapat



melalui pengalaman bertahun-tahun dalam melayani berbagai macam
wisatawan. Agen perjalanan wisata secara teratur berinteraksi dengan
wisatawan untuk memahami kebutuhan mereka, jenis akomodasi yang
diinginkan serta aktivitas yang diminati. Dengan demikian, agen perjalanan
wisata dapat berperan sebagai penghubung antara wisatawan yang mencari
akomodasi dan penyedia akomodasi seperti Lifestyle Retreats Hotel & Villa
Management.

Lifestyle Retreats Hotel & Villa Management adalah sebuah
perusahaan manajemen properti pariwisata yang telah mengelola tujuh
properti yang ada di Indonesia dan Kamboja. Properti-properti yang dikelola
oleh Lifestyle Retreats Management antara lain berlokasi di Nusa Dua,
Canggu, Umalas, Seminyak, Sanur, dan di Phnom Penh yang berlokasi di
Kamboja. Properti-properti tersebut antara lain adalah The Balé Nusa Dua,
The Menjangan, [ZE Seminyak, The Balé Phnom Penh, The Santai, The
Samata, dan IZE Canggu yang baru dibuka dan resmi beroperasi di tahun
2024.

Dalam rentang waktu sekitar 20 tahun sejak berdirinya, Lifestyle
Retreats Hotel & Villa Management telah menghadapi tantangan dalam
meningkatkan penjualan kamar mereka, yang dimana perusahaan harus
secara aktif dalam melakukan pemasaran sehingga dapat mencapai target
perusahaan yang telah dibuat. Pemasaran merupakan aspek yang krusial
dalam perusahaan yang berperan sebagai kekuatan utama dalam penjualan

produk, termasuk di sektor perhotelan (Niaga & Bali, 2022).



Booking Source Perc(e;)tag €
Internet 57%
Travel Agent 21%
Direct Booking 19%
MICE 3%
Total 100%

Tabel 1. 1 Sumber Pemesanan Kamar Tahun 2023
Sumber: Sales Department (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 1.1 menunjukkan data booking source pada tahun
2023, sumber pemesanan yang tertinggi adalah melalui internet atau online
travel agent seperti Booking.com, Expedia, dan lainnya yaitu sebesar 57%,
selanjutnya sumber pemesanan kamar pada peringkat kedua adalah melalui
agen perjalanan wisata atau travel agent yaitu sebesar 21%, kemudian
sumber pemesanan kamar pada peringkat ketiga adalah melalui pemesanan
langsung atau direct booking yaitu sebesar 19%, lalu sumber pemesanan
pada peringkat terakhir adalah melalui MICE atau grup yaitu sebesar 3%.
Internet atau online travel agent terbukti memegang sumber pemesanan
kamar yang paling terbanyak diantara yang lainnya, hal tersebut
dikarenakan memberikan kemudahan bagi tamu dalam memesan kamar
secara online. Namun demikian, peran agen perjalanan wisata atau travel
agent tetap memiliki kontribusi yang penting dalam meningkatkan
penjualan kamar. Oleh karena itu penting untuk perusahaan melakukan

kerjasama dengan agen perjalanan wisata lebih banyak lagi.



Kerjasama yang terjalin antara Lifestyle Retreats Hotel & Villa
Management dengan agen perjalanan wisata terikat melalui sebuah
kesepakatan yaitu contract rate yang berlaku selama satu tahun dan harus
diperbaharui secara tahunan. Contract rate merupakan kesepakatan harga
statis antara agen perjalanan wisata dengan hotel. Pada Lifestyle Retreats

masa berlaku contract rate adalah dimulai dari bulan April hingga Maret.

Jumlah Agen
No Agent's Market Perjalangn Contract Rate
Wisata Ada Tidak Ada
1 Asia 69 26 43
2  All Market 52 11 44
3 Eropa 50 23 27
4 Domestik 9 2 7
5  Australia 1 N/A 1
6  Afrika 1 N/A 1
7 Amerika Utara 1 N/A 1
TOTAL 183 62 124

Tabel 1. 2 Daftar Agen Perjalanan Wisata 2023

Sumber: Sales Department (Data Diolah)

Tabel 1.2 merupakan data jumlah agen perjalanan wisata pada tahun
2023, data diatas menunjukkan bahwa kerjasama antara agen perjalanan
wisata dengan hotel tidak bekerja secara maksimal, karena masih banyak
agen perjalanan wisata yang belum memiliki kesepakatan kerjasama melalui
contract rate. Agen perjalanan wisata yang memiliki contract rate yaitu
sebanyak 62, sedangkan agen perjalanan wisata yang tidak memiliki
contract rate yaitu sebesar 124. Dalam hal ini, perusahaan harusnya
menyadari pentingnya memiliki kerjasama melalui contract rate dengan

agen perjalanan wisata dilihat dari sumber pemesanan yang berasal dari



1.2.

agen perjalanan wisata atau travel agent berada pada peringkat kedua.
Dengan memiliki kesepakatan kerjasama melalui contract rate mendorong
agen perjalanan wisata secara aktif lebih mempromosikan hotel kepada
konsumen mereka. Faktor yang menyebabkan banyaknya agen perjalanan
wsiata yang tidak memiliki contract rate adalah karena kurangnya pihak
sales untuk membuka komunikasi dan menawarkan untuk kerjasama
dengan agen perjalanan wisata tersebut. Apabila kerjasama yang dilakukan
oleh Lifestyle Retreats dengan agen perjalanan wisata melalui contract rate
dapat bekerja secara maksimal, maka penjualan kamar melalui segmen agen
perjalanan wisata dapat meningkat.

Mengingat peran penting kerjasama dengan agen perjalanan wisata
dalam meningkatkan penjualan kamar, penulis merasa tertarik untuk
meneliti lebih dalam dengan mengangkat penelitian yang berjudul
“Mekanisme Kerjasama Melalui Contract Rate Dengan Agen
Perjalanan Wisata Dalam Meningkatkan Penjualan Kamar Pada

Lifestyle Retreats Hotel & Vila Management”.

Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang penelitian di atas maka dapat
dirumuskan pokok permasalahan yang akan diidentifikasi penulis adalah
bagaimana mekanisme kerjasama melalui contract rate dengan agen
perjalanan wisata dalam meningkatkan penjualan kamar pada Lifestyle

Retreats Hotel & Villa Management?



1.3.

1.4.

1.4.1

1.4.2

Tujuan Penelitian

Berdasarkan uraian latar belakang dan perumusan masalah di atas
maka didapat tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui mekanisme
kerjasama melalui contract rate dengan agen perjalanan wisata dalam
meningkatkan penjualan kamar pada Lifestyle Retreats Hotel & Villa
Management.
Kontribusi Hasil Penelitian

Berdasarkan uraian latar belakang, perumusan masalah, serta tujuan
penelitian, maka dapat disimpulkan manfaat dari penelitian ini adalah
sebagai berikut:
Manfaat Teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna untuk memberikan
wawasan serta pengetahuan untuk penelitian selanjutnya, khususnya
mengenai mekanisme kerjasama melalui contract rate dengan agen

perjalanan wisata dalam meningkatkan penjualan kamar.

Manfaat Praktis
Bagi Instansi, hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai informasi
tambahan untuk pimpinan perusahaan dan dapat digunakan sebagai bahan
masukan dalam menjalankan kerjasama antara perusahaan dan agen
perjalanan wisata.
Bagi Jurusan Administrasi Bisnis, hasil penelitian ini merupakan tambahan

kepustakaan dan sebagai referensi untuk mahasiswa yang ingin meneliti



lebih dalam lagi mengenai mekanisme kerjasama melalui contract rate

dengan agen perjalanan wisata dalam meningkatkan penjualan kamar.

1.5. Sistematika Penulisan

BAB I

BAB I

BAB III

BAB IV

Untuk memudahkan pembahasan maka dalam penulisan ini dibuat

sistematika penulisan yang terdiri dari lima bab. Adapun sistematika

penulisannya adalah sebagai berikut:

: PENDAHULUAN
Bab ini menguraikan bagian pendahuluan yang membahas tentang
latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian,
serta kontribusi hasil penelitian.

: TINJAUAN PUSTAKA
Bab ini menguraikan bagian tinjauan pustaka yang didalamnya
menjabarkan teori-teori yang digunakan sebagai dasar penelitian
yang meliputi kajian teoritis, kajian empiris, dan kerangka
pemikiran teoritis.

: METODE PENELITIAN
Bab ini menguraikan tentang lokasi penelitian, obyek penelitian,
sumber data, jenis data, teknik pengumpulan data dan teknik
analisis data.

: HASIL DAN PEMBAHASAN
Bab ini menguraikan gambaran umum tentang lokasi penelitian

yang meliputi sejarah, visi, misi, bidang usaha, struktur organisasi



BABV

perusahaan, uraian dari masing-masing jabatan, hasil analisis dan

pembahasan, dan implikasi dari hasil penelitian.

: SIMPULAN DAN SARAN

Bab ini menguraikan simpulan dari hasil penelitian dan saran yang
memiliki kaitannya dengan kerjasama melalui contract rate
dengan agen perjalanan wisata pada Lifestyle Retreats Hotel &

Villa Management.



5.1

BABYV

SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah diuraikan,

maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:

a. Mekanisme kerjasama melalui contract rate dengan agen perjalanan

wisata pada Lifestyle Retreats Hotel & Villa Management dimulai
dengan adanya pembukaan komunikasi yang dilakukan antara agen
perjalanan wisata dengan sales manager, dalam tahapan ini sales
manager mengidentifikasi potensi agen perjalanan wisata yang sesuai
dengan target pasar Lifestyle Retreats, kemudian melakukan
pendekatan terhadap agen perjalanan wisata dengan memperkenalkan
diri, menyampaikan dan menjelaskan keseluruhan properti dibawah
naungan Lifestyle Retreats Management. Setelah melakukan
pendekatan awal, sales manager menawarkan kerjasama kepada agen
perjalanan wisata, yaitu contract rate dan menjelaskan fasilitas serta
aktivitas yang ditawarkan oleh hotel. Kemudian dilanjutkan dengan
negosiasi untuk mencapai kesepakatan bersama mengenai harga beserta

persyaratan yang ada di contract rate. Setelah sepakat diantara kedua
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belah pihak, maka tahapan yang terakhir adalah penandatanganan
contract rate dari pihak Lifestyle Retreats dan agen perjalanan wisata.
b. Evaluasi dari kerjasama dengan agen perjalanan wisata masih belum
berjalan secara maksimal, dikarenakan jumlah agen perjalanan wisata
yang tidak memiliki contract rate namun memiliki kontribusi dalam
penjualan kamar masih terhitung banyak di Lifestyle Retreats
Management. Kemudian terdapat dua dari enam hotel yang tidak
mencapai budget perusahaan dikarenakan menurunnya jumlah tamu
yang menginap yang disebabkan oleh fasilitas dan harga yang tidak

sesuai serta lokasi hotel yang tidak berada di sekitar tempat wisata.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil pembahasan serta kesimpulan dalam penelitian
ini, maka saran yang dapat penulis berikan kepada perusahaan adalah:

a. Saran yang dapat penulis berikan kepada perusahaan adalah pihak
yang berkaitan secara langsung dengan agen perjalanan wisata yaitu
sales manager agar lebih sering untuk mengadakan sales call kepada
agen perjalanan wisata untuk menawarkan kerjasama, khususnya
kepada agen perjalanan wisata yang belum memiliki contract rate
namun memiliki berkontribusi dalam menjual kamar, agar agen
perjalanan wisata dapat lebih aktif untuk mempromosikan dan
menjual kamar kepada konsumen mereka karena adanya keterikatan
kerjasama melalui contract rate. Kemudian memperhatikan kembali

mengenai fasilitas yang tersedia di hotel agar selalu terawat serta
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meninjau kembali penetapan harga untuk memastikan tetap

kompetitif dan menguntungkan dan sesuai dengan fasilitasnya.
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