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ABSTRAK

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang bertujuan untuk
mendeskripsikan strategi bauran promosi dalam meningkatkan penjualan kamar
pada Golden Tulip Essential Denpasar. Data diperoleh dengan melakukan
wawancara langsung dengan pihak hotel khususnya Sales & Marketing Department
Golden Tulip Essential Denpasar. Setelah melakukan wawancara dengan
department tersebut, penulis melakukan penyebaran kuesioner melalui google form
yang ditujukan untuk responden. Dalam penyebaran Kkuesioner peneliti
menggunakan teknik purposive sampling yang merupakan teknik pengambilan
sampel dimana peneliti menilai sendiri ketika memilih responden. Peneliti memilih
beberapa department yang kemungkinan mengetahui tentang kegiatan promosi dari
Golden Tulip Essential Denpasar. Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan
dari hasil wawancara serta diskusi bahwa pihak hotel melakukan kelima aspek
promosi dalam bauran promosi. Setelah mengetahui kriteria untuk memilih promosi
yang paling tepat, data tersebut diolah menggunakan metode AHP yang hasilnya
yaitu promosi yang paling tepat yaitu direct marketing yang merupakan promosi
yang paling berpengaruh/ memberikan efek pada Golden Tulip Essential Denpasar
dalam meningkatkan penjualan kamar, lebih sedikit memerlukan biaya, lebih
sedikit menghabiskan waktu, dan usaha yang dilakukan oleh pihak yang melakukan
promosi lebih sedikit.

Kata Kunci: strategi, promosi, penjualan
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ABSTRACT

This research is a qualitative research that aims to describe the promotion mix
strategy in increasing room sales at Golden Tulip Essential Denpasar. The data
was obtained by conducting direct interviews with the hotel, especially the Sales &
Marketing Department of Golden Tulip Essential Denpasar. After conducting
interviews with the department, the writer distributed questionnaires through a
google form intended for respondents. In distributing the questionnaire, the
researcher used a purposive sampling technique, which is a sampling technique in
which the researcher evaluates himself when selecting respondents. The researcher
chose several departments that might know about the promotional activities of
Golden Tulip Essential Denpasar. Based on the results of the study, it can be
concluded from the results of interviews and discussions that the hotel carries out
the five aspects of promotion in the promotion mix. After knowing the criteria for
choosing the most appropriate promotion, the data is processed using the AHP
method, the result of which is the most appropriate promotion, namely direct
marketing which is the most influential promotion/effect on Golden Tulip Essential
Denpasar in increasing room sales, requiring less cost, more less time-consuming,
and less effort by the promoter.

Keywords: strategy, promotion, sales
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Bali merupakan salah satu pulau yang ada di Indonesia yang sangat terkenal
dengan tempat wisatanya. Berbagai wisatawan lokal maupun mancanegara
berkunjung ke Bali untuk menikmati keindahahan alam Bali. Pada tahun 2021, Bali
masuk sebagai Destinasi Terbaik pertama dari 25 negara di Dunia 2021 versi
TripAdvisor yang merupakan situs perusahaan perjalanan berbasis di Amerika
Serikat. Data jumlah kunjungan wisatawan asing dalam 4 tahun terakhir tahun

2017-2020 memperlihatkan banyaknya wisatawan asing yang datang ke Bali.

Tabel 1.1 Jumlah Kunjungan Wisatawan Asing ke Bali Tahun 2017 - 2020

Bali

Tahun Total
2017 5.697.739
2018 6.070.473
2019 6.275.210
2020 1.069.473
2021 51

Sumber: Badan Pusat Statistik Provinsi Bali/BPS -Statistics of Bali Province



Berdasarkan tabel 1.1 dapat disimpulkan bahwa kunjungan wisatawan asing
dalam 5 tahun terakhir mengalami peningkatan serta penurunan yang drastis. Pada
tahun 2017 hingga 2019 jumlah kunjungan wisawatan mengalami peningkatan.
Namun tingkat pertumbuhan wisatawan mengalami penurunan dari 3 tahun
sebelumnya. Hal tersebut menunjukan bahwa peningkatan jumlah wisatawan belum
tentu dapat meningkatkan pertumbuhan wisatawan. Pada tahun 2020, jumlah
wisatawan dan pertumbuhan wisatawan turun drastis yang disebabkan adanya
pandemi COVID-19 pada awal tahun 2020 dimana Bali menutup akses
penyeberangan laut dan udara untuk sementara waktu dan menyebabkan wisatawan

lokal maupun mancanegara tidak dapat berwisata ke Bali.

Sebagai daerah tujuan wisata, Bali memiliki salah satu sarana pendukung
utama yang menunjang dalam bisnis di bidang pariwisata salah satunya adalah
industri perhotelan. Industri perhotelan termasuk dalam industri jasa yang
menawarkan jasa pelayanan kamar, penyedia makanan dan minuman serta jasa
lainnya bagi masyarakat umum. Wisatawan asing maupun domestik yang sedang
melakukan kunjungan wisata biasanya memilih hotel sebagai tempat tinggal
sementara. Jumlah hotel yang ada di Bali, 1 tahun terakhir mencapai 380 hotel
dalam berbagai kelas hotel yang berbeda yaitu 62 hotel bintang lima, 116 hotel
bintang empat, 140 hotel bintang tiga, 51 hotel bintang dua, dan 11 hotel bintang

satu.

Banyaknya hotel di Bali menyebabkan bisnis akomodasi menjadi semakin
ketat. Kondisi ini menuntut perusahaan untuk lebih kreatif dengan menawarkan

barang atau jasa yang berkualitas. Selain itu, perusahaan harus dapat menyesuaikan



harga dengan pelayanan yang lebih unggul daripada pesaing lainnya untuk
mempertahankan posisi perusahaan. Dalam hal ini bauran promosi yang terdiri
advertising, personal selling, sales promotion, public relation, dan direct marketing
merupakan komponen yang berperan penting bagi perusahaan untuk dapat menarik

konsumen dan mencapai tujuan perusahaan yaitu meningkatkan penjualan.

Salah satu akomodasi tempat tinggal untuk para wisatawan asing maupun
domestik yang terkenal di Bali yaitu Golden Tulip. Jaringan Golden Tulip menjadi
bagian dari Louvre Hotels Group (induk perusahaan Premiere Class, Campanile,
Kyriad dan Kyriad Prestige) guna membentuk satu kelompok perhotelan terkemuka
di dunia yang terdiri dari 230 hotel lebih di 42 negara. Setiap hotel merupakan
campuran standar hidup internasional yang dikombinasikan dengan kepribadian
unik para staf, cita rasa lokal lokasi hotel, menghimpun energi dari penggabungan
orang, budaya dan ide yang tak terbatas. Ada tiga brand yang terkenal di seluruh
dunia yaitu Golden Tulip Essential menyediakan hotel bintang tiga yang nyaman di
daerah perkotaan (City Hotel), Golden Tulip Hotel menawarkan akomodasi bintang
empat untuk bisnis dan liburan, dan Royal Tulip hotel dan resort dengan properti

mewabh.

Brand Golden Tulip yang ada di Bali salah satunya yaitu Golden Tulip
Essential. Golden Tulip Essential merupakan hotel bintang tiga yang terletak di
Kota Denpasar yang beralamat di Jalan Gatot Subroto Barat, No. 101,
Padangsambian Kaja, Kec. Denpasar Barat. Golden Tulip Essential Denpasar
memiliki luas 3500 sgm yang memiliki 94 kamar (76 kamar superior, 16 kamar

deluxe, 2 kamar suite), 6 ruang meeting ( Nirwana, Damar, Hardana, Gurna,



Boardroom 1, Boardroom 2), garden (Tresna Garden), Hotel Pool, dan Branch
Restaurant, Bar & Lounge. Karena letaknya di pusat kota, kamar yang disediakan
terbatas, dan meeting room yang lebih banyak daripada hotel pada umumnya,
Golden Tulip Essential Denpasar termasuk kedalam city hotel. City hotel
merupakan hotel yang lebih banya dikunjungi oleh orang-orang yang memiliki

kepentingan dinas atau bisnis karena mudah dijangkau dari segala arah.

Golden Tulip Essential Denpasar selalu memberikan penawaran khusus
atau promo-promo menarik di setiap bulannya khususnya untuk tamu hotel dan juga
masyarakat umum yang bukan merupakan tamu yang menginap. Promo tersebut
dapat berupa penawaran harga khusus atau discount, penawaran berupa events
(acara-acara) seperti event party, meeting, wedding package, dan lain-lain yang
biasanya dipromosikan melalui advertising, personal selling, sales promotion,

public relation, dan direct marketing.

Tabel 1.2 Data Penjualan Kamar Golden Tulip Essential Denpasar

No Bulan Tahun Penjualan
1. | Januari - Desember | 2017 27.230 unit
2. | Januari - Desember | 2018 29.029 unit
3. | Januari - Desember | 2019 27.153 unit
4, Januari - Maret 2020 4.585 unit
5. | April - Desember | 2021 8.395 unit

Sumber: Sales & Marketing Golden Tulip Essential Denpasar
Dari Tabel 1.2 data penjualan kamar dari tahun 2017 hingga 2021
mengalami peningkatan dan penurunan yang disebabkan oleh beberapa faktor. Pada

tahun 2020, Golden Tulip Essential Denpasar menjual produknya dari bulan Januari



hingga Maret akibat pandemi COVID-19 dan beroperasi kembali pada bulan April
2021.

Dalam dunia bisnis tentunya ada peningkatan dan penurunan penjualan.
Semakin Kketatnya dunia persaingan, perusahaan harus semakin gencar
mempromosikan produk yang dijual untuk meningkatkan atau mempertahankan
penjualan. Untuk meningkatkan penjualan kamar yang diharapkan, maka faktor
yang perlu diperhatikan adalah strategi bauran promosi yang harus dilakukan. Oleh
karena itu, penulis tertarik untuk mengetahui lebih mendalam mengenai hal
tersebut. Penulis melakukan penelitian dengan judul “Strategi Bauran Promosi
Dalam Meningkatkan Penjualan Kamar Pada Golden Tulip Essential Denpasar”.
1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, maka
perumusan masalah yang dapat diangkat, yaitu:
1.2.1 Strategi bauran promosi apakah yang dilakukan oleh Golden Tulip Essential
Denpasar dalam meningkatkan penjualan kamar?
1.2.2 Strategi bauran promosi manakah yang tepat dalam meningkatkan penjualan
kamar pada Golden Tulip Essential Denpasar?
1.3 Tujuan Penelitian
Adanya tujuan penelitian akan membuat suatu penelitian menjadi lebih

terarah. Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini, yaitu:



1.3.1 Untuk mengetahui strategi bauran promosi yang dilakukan oleh Golden Tulip

Essential Denpasar untuk meningkatkan penjualan kamar.

1.3.2 Untuk mengetahui strategi bauran promosi yang tepat dalam meningkatkan
penjualan kamar pada Golden Tulip Essential Denpasar.
1.4 Kontribusi Hasil Penelitian
1.4.1 Kontribusi Teoritis
Secara teoritis penelitian ini diharapkan mampu menjadi bahan informasi,
menambah wawasan dan pemahaman mengenai strategi bauran promosi khususnya
untuk meningkatkan penjualan serta penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat
sebagai bahan refrensi penelitian selanjutnya yang serupa.
1.4.2 Kontribusi Praktis
a. Bagi Golden Tulip Essential Denpasar
Hasil dari penelitian ini dapat menjadi strategi promosi dalam
memasarkan produk dan jasa bagi manajemen atau pengelola bisnis
perhotelan dalam upaya meningkatkan penjualan kamar pada Golden
Tulip Essential Denpasar maupun hotel yang bersangkutan.
b. Bagi Pihak Jurusan
Hasil dari penelitian ini diharapkan mampu menjadi bahan
referensi atau masukan pengetahuan mengenai strategi bauran promosi

bagi mahasiswa yang sedang mempelajari konsep tersebut.



c. Bagi Penulis
Hasil penelitian ini diharapkan mampu menambah wawasan bagi
pembaca baik akademisi maupun masyarakat tentang strategi bauran

promosi dalam meningkatkan penjualan.

1.5 Sistematika Penulisan
Berikut adapun sistematika penulisan penelitian yang terdiri dari lima bab
dan masing-masing bab memiliki beberapa sub bab, yaitu:
BAB | PENDAHULUAN
Pada Bab | terdiri dari pemaparan latar belakang masalah,
perumusan masalah, tujuan penelitian, kontribusi hasil penelitian, dan
sistematika penulisan.
BAB Il KAJIAN PUSTAKA
Pada Bab Il terdiri dari kajian teoritis, tinjauan empiris, serta kerangka
konsep.
BAB IIl METODE PENELITIAN
Pada Bab |11 terdapat penguraian tempat, dan waktu penelitian, sumber
dan jenis data, metode pengumpulan data, dan metode analisis data yaitu
metode AHP.
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN
Pada Bab IV terdapat pemaparan mengenai gambaran umum

perusahaan, hasil analisis dan pembahasan serta implikasi hasil penelitian.



BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
Pada Bab V menguraikan mengenai simpulan dan saran dari hasil

penelitian.



BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Kesimpulan dari penelitian ini, yaitu:

1) Hasil wawancara dengan Sales & Marketing Department Golden Tulip
Essential Denpasar melakukan kelima aspek promosi dalam bauran promosi
yaitu advertising, sales promotion, personal selling, public relation, dan
direct marketing.

2) Hasil pengolahan data kuesioner dengan metode AHP, strategi bauran
promosi yang tepat untuk meningkatkan penjualan kamar pada Golden
Tulip Essential Denpasar yaitu Direct Marketing.

5.2 Saran

Dalam uraian kesimpulan di atas maka penulis memberikan saran-saran
yang diberikan untuk membantu Golden Tulip Essential Denpasar dalam

meningkatkan penjualan kamar. Beberapa saran penulis bagi perusahaan:
1) Direct Marketing

Pada saat melakukan e-mail blasting banyak e-mail tujuan yang
tidak terdaftar. Oleh karena itu, pihak hotel disarankan melakukan

konfirmasi terhadap e-mail yang dituju by phone bahwa e-mail tersebut
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tidak terdaftar dan pihak perusahaan dapat melakukan e-mail blasting
dan sudah dapat dipastikan e-mail yang dituju sudah mendapat e-mail

blasting dari Golden Tulip Essential Denpasar.

2) Sales Promotion

Saran dari penulis yaitu, untuk customer yang mendapatkan
promo, potongan harga, free room, dan sebagainya pihak hotel
sebaiknya memberikan code promo untuk memastikan bahwa customer
tersebut mendapatkan promo dari hotel. Karena jika menggunakan
voucher berbentuk kertas menurut penulis itu cukup menghabiskan

biaya untuk mencetak kertas voucher.

3) Advertising

Menurut penulis, dengan perkembangan jaman dimana
banyaknya perusahaan menggunakan jasa iklan seperti menggunakan
selebgram untuk mengiklankan produknya, Golden Tulip Essential
Denpasar bisa melakukan hal tersebut sebagai referensi untuk menjual
produknya misalnya dengan mengontrak selebgram yang terkenal untuk
menginap sekaligus mereview kamar dengan memposting gambar atau
video di sosial media milik pribadi otomatis pengikut dari selebgram

tersebut kemungkinan besar akan tertarik dengan iklan yang diposting.

4) Personal Selling

Saran dari penulis yaitu pihak hotel membuat jadwal untuk

melakukan sales call, mengetahui jarak tempuh, rute kunjungan, janji
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kunjungan, dan kunjungan cadangan jika semisalnya ada salah satu

pelanggan yang melakukan pembatalan janji kunjungan.

5) Public Relation

Saran dari penulis yaitu Golden Tulip lebih rutin melakukan
kegiatan yang berhubungan dengan masyarakat contohnya melakukan
kegiatan yang memberikan komunikasi dua arah antara perusahaan

dengan publik dengan tujuan menjaga citra perusahaan.
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