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ABSTRAK 

 

Peermana, Dewa Gede Alit Bayu. (2023). Implemtasi Dynamic Pricing Dalam 

Meningkatkan Room Revenue Pada Hotel Nikko Bali Benoa Beach. Skripsi: 

Manajemen Bisnis Pariwisata, Jurusan Pariwisata, Politeknik Negri Bali. 

Skripsi ini telah disetuji dan diperiksa oleh Pembingbing I: Dr. Dra. I Gusti Made 

Wendri, M. Par dan Pembingbing II: Dra. Nyoman Mastiani Nadra, M. Par 

Keywords: dynamic pricing merupakan atribut dalam meningkatkan room revenue. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui variabel-variabel yang menjadi kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan mengidentifikasi penerapan metode dynamic pricing untuk 

meningkatkan room revenue di Hotel Nikko Bali Benoa Beach dengan menggunakan 

analisis data deskriptif kualitatif, analisis reduksi data,penyajian data, dan simpulan. 

Metode analisis data adalah deskriptif kualitatif, Pengambilan sampel dalam penelitian 

ini menggunakan observasi, informan, wawancara terstruktur, traingulasi. 

kepustakaan, dan dokumentasi. Teknik wawancara melalui informan dengan jumlah 

terdiri dari 3 orang yang berasal dari departemen Sales and Marketing. Hasil analisis 

ini menunjukkan bahwa, Hotel Nikko Bali Benoa Beach menggunakan penerapan 

dynamic pricing sebagai metode yang dapat digunakan untuk meningkatkan room 

revenue dengan mencari pasar baru, memperluas pangsa pasar dan bersaing dengan 

competitor serta menjadi atribut untuk menarik konsumen yang sudah diterapkan 

dengan memberikan harga yang dinamis pada musim tertentu.Hasil dari penelitian ini 

menyatakan bahwa penerapan dynamic pricing menjadi hal yang sangat penting dan 

telah dijalankan dengan baik oleh team sales & marketing di Hotel Nikko Bali Benoa 

Beach. Dimana menggunakan metode dynamic pricing sebagai penjualan kepada 

konsumen yang menjadi faktor utama untuk meningkatkan room revenue pada Hotel 

Nikko Bali Benoa Beach  
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ABSTRACT 

 

Permana, Dewa Gede Alit Bayu. (2023). Implementation Dynamic Pricing to Increase 

Room Revenue At Hotel Nikko Bali Benoa Beach. Undergraduate Thesis: Tourism 

Business Management, Tourism Department, Politeknik Negri Bali.  

This undergraduate thesis has been supervised and approved by Supervisor I: Dr. Dra. 

I Gusti Made Wendri, M. Par and Superior II: Dra. Nyoman Mastiani Nadra, M. Par. 

Keywords: Dynamic pricing is attribute to increase room revenue 

This study aims to determine the variables that become the strengths, 

weaknesses, opportunities, and identify the application of the method dynamic pricing 

to increase room revenue at Hotel Nikko Bali Benoa Beach by using descriptive 

qualitative data analysis, data reduction analysis, data presentation, Conclusion. The 

method of data analysis is descriptive qualitative. Sampling in this study uses 

observation, informants, structured interviews, training. bibliography and 

documentation. Interview techniques through informants with a total of 3 people from 

the Sales and Marketing department. The results of this analysis indicate that, Hotel 

Nikko Bali Benoa Beach uses the application dynamic pricing as a method that can be 

used to improve room revenue by seeking new markets, expanding market share and 

competing with competitors as well as being an attribute to attract existing customers 

by providing dynamic prices in certain seasons. The results of this study state that the 

implementationdynamic pricing become a very important matter and has been carried 

out well byteam sales & marketing at the Nikko Bali Benoa Beach Hotel. Where to use 

the methoddynamic pricing as sales to consumers who became the main factor to 

increaseroom revenue at the Hotel Nikko Bali Benoa Beach. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

  

1.1 Latar Belakang  

Provinsi Bali merupakan salah satu provinsi di Indonesia yang memiliki daya 

tarik wisata yang terkenal dengan keindahan budaya dan alam serta mampu menarik 

para wisatawan untuk menghabiskan waktu liburan di Bali. Bali juga merupakan salah 

satu provinsi destinasi favorit utama. Memiliki 116 desa wisata, desa wisata merupakan 

suatu bentuk integerasi antara peertunjukan (atraksi) yang menarik wisatawan, serta 

didukung dengan akomadasi dan fasilitas pendukung pariwisata yang diberikan dalam 

suatu struktur kehidupan masyarakat yang meyatu dengan tata cara dan tradiasi yang 

berlaku dimasyarakat (Tourism & Bali, 2021). 

 Industri jasa, khususnya sektor pariwisata telah memberikan banyak kontribusi 

dan peran strategis dalam peningkatan ekonomi nasional dan local serta dapat 

meningkatkan kesejahteraan bagi seluruh masyarakat. Industri Pariwisata mebukakan 

peluang dapat dilakukan pengembangan dimasing masing wilayah di suatu destinasi. 

Pengembang wisata selain mampu meningkatan kesejahteraan masyarakat melalui 

kontribusi penyumbang devisa negara melalui perannya dalam pengembangan bisnis 

ekonomi kreatif. 

Bangkitnya ekonomi kreatif berdampak bagi produk lokal, berkontribusi 

terhadap kesejahtraan masyarakat lokal, karena menciptakan lapangan kerja. 

Memberdayakan  peran sosial, budaya, dan lingkungan dalam pelestarian sumber daya 
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serta budaya demi kelangsungan industri pariwisata. (Rahma, 2020). Digalakannya 

ekonomi kreatif dapat mengurangi urbanisasi, ubanisasi pada umumnya telah dipahami 

secara sebagai perpindahan penduduk dari desa ke kota meskipun sesungguhnya 

urbanisasi berarti persentase penduduk yang tinggal di daerah perkotaan, sedangkan 

perpindahan penduduk dari desa ke kota hanya salah satu penyebab proses 

urbanisasi.(Sembiring & Bangun, 2021).  

Perkembangan industri di era modern ini membawa arus perekonomian suatu 

negara menjadi meningkat tiap tahunnya. Hal ini dapat terjadi karena adanya beberapa 

faktor pengaruh, salah satunya yaitu banyaknya jumlah bisnis perhotelan yang terus 

berkembang dari tahun ke tahun.  

Perkembangan bisnis perhotelan ini didukung dengan adanya banyak orang yang 

suka melakukan perjalanan individu maupun kelompok dengan maksud dan tujuan 

yang sama seperti wisata ataupun urusan bisnis. 

Hotel mulai diketahui dengan adanya kebutuhan wiastawan untuk menginap 

disuatu tempat pada periode tertentu sehingga menimbulkan usaha penyewaan kamar 

bagi orang yang melakukan perjalanan.  

Hotel merupakan jenis bisnis akomodasi sebagai usaha penyewaan ruangan 

sebagian dari rumahnya kepada seseorang yang membutuhkan kamar penginapan 

seusai dengan kebutuhan masing – masing (Erwin & Boham, n.d.). 

Banyak orang menghabiskan liburan panjang dengan menginap di hotel-hotel 

yang terletak dekat dengan kawasan wisata guna menikmati liburannya. Disisi lain 

dengan adanya banyak tempat wisata dengan fasilitas penginapan dapat menambah 
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jumlah pengunjung dan juga dapat menambah jumlah bisnis perhotelan yang ada di 

sekitarnya. Jumlah bisnis perhotelan di Bali dari tahun ke tahun mengalami 

peningkatan dan memilik persaingan yang ketat.   Penetapan harga peak season 

mengacu pada saat musim permintaan tinggi, seperti tahun baru, dan natal, dengan 

memberikan harga sewa kamar lebih tinggi dibandingkan dengan harga pada hari-hari 

biasa (harga normal). Hotel Nikko Bali Benoa Beach menetapkan bulan Juli, dan 

Agustus sebagai high season, dan menetapkan bulan Desember sampai dengan Januari, 

sebagai peak season. 

Dewasa ini bisnis perhotelan dituntut untuk menyediakan kamar hotel yang lebih 

berkualitas dengan harga yang seusai. Selain melakukan perbaikan dalam segi kualitas 

jasanya, perusahaan akomodasi penginapan juga harus memperhatikan strategi 

pemasaran yang berkaitan dengan harga dari jasa tersebut.  

Peran negosiasi antar pihak hotel dan konsumen, tidak lepas dari perhitungan 

harga jual kamar yang sudah disepakati. Sehingga penetuan harga kamar perlu menjadi 

bahan pertimbangan revenue manager. Selain penentuan harga kamar banyak faktor 

pada lingkungan bisnis perhotelan yang perlu dikaji dengan penggunaan strategi harga 

yang kompetitif.  

Harga pada lingkungan sekitar juga bisa menjadi persaingan utama antara hotel 

a dengan hotel b, Hotel Nikko Bali Benoa Beach memiliki persaingan beberapa hotel 

yaitu Holiday Inn Resort Bali Benoa, Peninsula Beach Resort, dan Ibis Style dengan 

klasifikasi dan fasilitas mirip dengan Hotel Nikko Bali Benoa Beach dengan pasaran 

Rp. 1.000.000 sampai dengan Rp. 1.500.000 dengan tipe standar room.  
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Hotel Nikko Bali Benoa Beach juga memiliki target revenue sehingga akan 

dilakukan berbagai cara untuk mencapai target yang ditentukan sebelumnya. Berikut 

merupakan tingkat room revenue enam bulan 2022 terakhir di Hotel Nikko Bali Benoa 

Beach yang dijabarkan melalui tabel di bawah ini: 

Tabel 1.1 Tingkat Room Revenue Perbulan Pada Tahun 2022 

Sumber: Data Hotel Nikko Bali Benoa Beach. 

Berdasarkan Tabel 1.1 terkait dengan tingkat room revenue di Hotel Nikko Bali 

Benoa Beach selama enam bulan terakhir pada tahun 2022 mengalami kenaikan dan 

penurunan. 

Salah satu hal yang dapat dilakukan untuk meningkatkan jumlah penjualan kamar 

yaitu menetapkan harga kamar yang optimal dengan mempertimbangkan faktor – 

faktor yang tepat terkait penentuan harga sewa kamar. Era globalisasi seperti saat ini 

No Bulan Room 

Occupancy 

Room 

Revenue 

Budget 

Revenue 

Target 

Revenue 

1 Januari 5,63% -40% 25% 40% 

2 Februari 5,38% -68% 25% 40% 

3 Maret 10,83% -5% 25% 40% 

4 April 8,00% -19% 25% 40% 

5 Mei 31,91% 28,80% 25% 40% 

6 Juni 26,77% 22,10% 25% 40% 

7 Juli 37,08% 46,30% 25% 40% 

8 Agustus 38,32% 43,60% 25% 40% 

9 September 36,22% 33,80% 25% 40% 

10 October 29,63% 33,20% 25% 40% 

11 November 39,82% 67,00% 25% 40% 

12 Desember 54,87% 88,30% 25% 40% 
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membuat persaingan kompetitif dalam dunia bisnis hotel semakin ketat sehingga 

memerlukan strategi pemasran yang tepat (Indrawati, 2020).  

Untuk mengembangkan perusahaan dan dapat bertahan maka dalam lingkungan 

bisnis yang kompetitif, perusahaan perlu melakukan strategi pemasaran yang baik 

untuk  mengelola perusahaan (Annisa et al., 2021).  

Lingkungan organisasi yang menyenangkan sangat penting dalam meningkatkan 

kinerja perusahaan, sehingga lingkungan organisasi dikatakan baik apabila ketika 

karyawan dapat memberikan kontribusi yang besar kepada perusahaan, baik secara 

langsung maupun tidak langsung dalam kemajuan perusahaan (Ronal & Hotlin, 2019). 

Strategi pemasaran merupakan upaya secara keseluruhan untuk meningkatkan 

ketertarikan pada pasar dengan harga yang bersaing, sehingga perusahaan siap untuk 

memulai perencanaan, menggunakan salah satu pemasaran strategis. Pemasaran 

strategis yang digunakan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang 

diinginkannya sesuai pada sasaran pasar, dengan menggunakan marketing mix yaitu, 

product, price, place, promotion. Marketing mix merupakan alat strategis untuk 

membangun persaingan yang kuat pada sasaran pasar (Kotler, Philip & Amstrong, 

2016).  

 Pemasaran melibatkan konsumen dan mengelola hubungan konsumen yang 

menguntungkan satu sama lain dan bisa menciptakan nilai bagi konsumen. Untuk 

menangkap nilai dari konsumen, tentunya perlu melakukan diskusi dan memahami 

kebutuhan konsumen dengan merancang strategi pemasaran berbasis kepuasan 
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konsumen dan program pemasaran strategis yang nantinya akan menguntungkan pihak 

konsumen, dan perusahaan.  

Didasarkan pada pemasaran yang berfokus pada konsumen dan mencapai 

keuntungan bagi hotel, dengan memanfaatkan lokasi Hotel Nikko Bali Benoa Beach 

yang memiliki lokasi strategis untuk mendapatkan view langsung ke pantai. Melalui 

view pantai yang indah akan berhasil, dan terus menciptakan konsumen dengan 

menawarkan kombinasi produk yang baru dengan baik, layanan, informasi, dan 

mendapatkan pengalaman yang baik bagi konsumen. 

Disisi lain penetapan harga harus sesuai dengan kualitas produk yang ditawarkan 

agar wisatawan tertarik untuk membeli dan menggunakan produk wisata yang dijual 

dengan hal tersebut dapat meningkatkan minat berkunjung wisatawan. 

Identifikasi adalah akar penyebab dari biaya ketidakpastian, kebanyakan 

literature hanya melihat biaya ketidakpastian itu pada industri manufaktur, sementara 

untuk sektor jasa cenderung diabaikan. Selanjutnya dalam penelitian ini akan diselidiki 

bagaimana biaya ketidakpastian dapat mempengaruhi keputusan penetapan harga 

penyedia jasa dengan menghindari resiko dalam memberikan pelayanan (Oh et al., 

2016). Penetapan harga terhadap produk tidak menjamin minat konsumen untuk 

mengambil keputusan membeli suatu produk (Bintarti & Kurniawan, 2017). 

Dynamic Pricing sangat diperlukan ketika perusahaan akan menentukan harga 

kamar yang akan dipasarkan. Misalnya, harga untuk sebuah kamar hotel yang 

ditawarkan untuk individu akan lebih mahal jika dibandingkan dengan harga sebuah 

kamar hotel yang ditawarkan untuk group. Dimana penentuan harga jual harga kamar 
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tersebut melibatkan berbagai macam faktor baik internal maupun eksternal. Yield 

management juga berperan terhadap dynamic pricing,  menurut (Kimes, 2014) yield 

management merupakan proses pengelokasian harga yang tepat untuk kustomer 

dengan harga sesuai dengan musim tertentu dan bisa mamaksimalkan room revenue. 

Harga merupakan salah satu kegiatan pemasaran utama dalam bisnis perhotelan. 

Dimana harga dapat mempengaruhi permintaan. Jika permintaan meningkat dan supply 

tetap tidak berubah maka mengarahkan untuk menaikkan harga kamar, jika permintaan 

menurun dan supply tetap tidak berubah, maka hal tersebut mengarah untuk 

menurunkan harga kamar. Jadi, dibandingkan dengan tarif penuh, tarif yang lebih 

rendah (diskon harga) dapat menyebabkan permintaan dan total pendapatan lebih 

tinggi selama musim permintaan rendah. Untuk musim permintaan tinggi, pihak 

perhotelan hanya akan menyediakan tarif kamar penuh untuk kelompok dalam 

memaksimalkan pendapatannya.  

Dynamic pricing pada beberapa strategi pemasaran terdapat beberapa penelitian 

yang betujuan untuk memaksimalkan keuntungan, seperti pengembangan model 

dynamic pricing disektor bisnis perhotelan (Fadly et al., 2019) dan  penjualan item 

perjalanan online (Shadiqurrachman et al., 2019). Strategi ini terutama digunakan 

sehubungan dengan e-commerce, pemesanan dan manajemen permintaan. Dynamic 

pricing ini berdampak pada optimalisasi penjualan produk dan jasa dalam sebuah 

lingkungan dimana harga dapat dengan mudah disesuaikan. Sehubungan dengan harga 

dinamis untuk layanan, ada studi tentang peningkatan penentuan yang tepat harga 

melalui strategi harga (Qiu et al., 2018).  
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Menurut (Mak et al., 2018) relatif mudah untuk menerapkan strategi penetapan 

dynamic pricing dalam meningkatkan room revenue karena kemudahan akses ke data 

konsumen. Bersama dengan informasi jumlah tamu berkunjung pada setiap tahun yang 

terperinci, platform kemudian dapat melakukannya simulasi transaksi langsung untuk 

menerapkan penetapan dynamic pricing secara individual untuk masing-masing 

kesepakatan. Teori pasar yang efisien membenarkan strategi penetapan dynamic 

pricing karena berfungsi secara efisien menyeimbangkan penawaran dan permintaan 

secara langsung (Wang et al., 2021).  

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan oleh penulis, penulis tertarik 

untuk mengangkat judul “Imlplementasi Dynamic Pricing Dalam Meningkatkan Room 

Revenue Pada Hotel Nikko Bali Benoa Beach”.  

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka perumusan masalah dalam 

penelitian ini, sebagai berikut: 

1. Bagaimana penerapan dynamic pricing dalam meningkatkan room revenue bagi 

Hotel Nikko Bali Benoa Beach? 

2. Bagaimana upaya dynamic pricing dalam meningkatkan room revenue pada Hotel 

Nikko Bali Benoa Beach dalam era persaingan yang ketat? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas. Maka tujuan yang hendak dicapai dalam 

penelitian ini yaitu: 
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1. Untuk mengetahui penerapan strategi dynamic pricing dalam meningkatkan room 

revenue bagi Hotel Nikko Bali Benoa Beach. 

2. Untuk mengetahui upaya peningkatkan room revenue melalaui dynamic pricing 

pada Hotel Nikko Bali Benoa Beach dalam era persaingan yang ketat. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diperoleh dari penelitian ini, sebagai berikut: 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

Diharapkan hasil penelitian ini berguna untuk mengilitrasi upaya upaya 

peningkatan room revenue melalui dynamic pricing mencakup 3 dimensi yaitu peak 

pricing, segmented pricing, time-based pricing. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

Adapun manfaat praktis yang dapat dilihat dari beberapa pihak, yaitu sebagai 

berikut: 

1. Bagi penulis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah informasi serta wawasan bagi 

penulis, serta dapat mengimplementasi dynamic pricing sebagai peningkatan room 

revenue serta menjadi pengalaman peneliti dalam mengaplikasikan ilmu dan teori yang 

telah diperoleh di kampus selama perkuliahan. 

2. Bagi Politeknik Negeri Bali 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi terhadap 

penelitian selanjutnya.  
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3. Bagi Hotel Nikko Bali Benoa Beach 

Penelitian ini diharapkan bisa menjadi informasi tambahan dan masukan yang 

objektif serta dapat menjadi bahan masukan menganai penerapan dynamic pricing 

dalam meningkatkan room revenue pada hotel. 

1.5 Ruang Lingkup dan Batasan Penelitian  

Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kualitatif, pengambilan data 

dilakukan di Hotel Nikko Bali Benoa Beach yang berlokasi di Jl. Pratama No.68X, 

Tanjung Benoa, Nusa Dua 80363, Bali - Indonesia. Obyek penelitian ini meliputi 

implementasi dynamic prcing untuk meningkatkan room revenue kamar di Hotel 

Nikko Bali Benoa Beach. Dengan dimensi Dynamic Pricing yaitu Peak Pricing, 

Segmented Pricing, Time Based Pricing, Condition dan Room Revenue dengan dimensi 

Jumlah Kamar, Harga Kamar, dan Biaya Promosi. Untuk pembahasan lebih rinci pada 

Bab 3 dan 4.
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BAB V  

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan  

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab 

sebelumnya maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Implementasi dynamic pricing dalam meningkatkan room revenue maka dapat 

ditarik suatu kesimpulan yaitu penerapan dynamic pricing dalam meningkatkan 

room revenue sudah dilaksanakan, dan terbukti berhasil dalam penerapannya. 

Implementasi dynamic pricing dalam melakukan penjualan sehingga 

meningkatakan room revenue dan membuat atribut baru untuk menarik 

konsumen.yang dilakukan yaitu menggunakan metode dynamic pricing dalam 

melakukan penjualan terhadap konsumen baik itu melalaui offline atau online. 

Penjualan dengan penerapan dynamic pricing yang dilakukan oleh Hotel Nikko Bali 

Benoa Beach sudah terbukti bahwa meningkatkan room revenue, dan meningkatkan 

peningkatan permintaan konsumen, karena menggunakan berbagi promosi. Jenis 

promosi ini memiliki indikator pendukung yaitu peak pricing, segmented pricing, 

time-based pricing, jumlah kamar, harga kamar, dan biaya promosi. Dimana dalam 

berbagai penerapan yang dilakukan ini sesuai dengan kebutuhan dalam 

meningkatkan room revenue. 

2. Penerapan dynamic pricing yang digunakan pada team sales & marketing di Hotel 

Nikko Bali Benoa Beach sudah memenuhi syarat untuk mendukung peningkatan 
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room revenue dimana upaya yang dilakukan oleh team sales & marketing melalui 

dynamic pricing akan memberi atribut dalam penerikan terhadap konsumen, maka 

selain itu faktor pendukung dari dynamic pricing perlu ada penawaran harga kamar 

beserta dengan promosi, jumlah kamar yang akan dibeli, serta biaya promosi yang 

akan dikeluarkan, akan menjadi upaya dalam menarik konsumen, sehingga akan 

meningkatkan room revenue, serta bisa bersaing dengan kompetitor diera 

persaingan yang ketat.  

5.2 Saran 

Berdasarkan pada uraian sebelumnya maka ada beberap hal yang perlu 

disarankan pada pihak Hotel Nikko Bali Benoa Beach Bali berkaitan dengan 

persaingan competitor dan peluang yang ada agar dapat melakukan perbaikan 

kedepannya. 

Pada situasi saaat ini pihak manajemen Hotel Nikko Bali Benoa Beach bisa 

membaca peluang pasar agar senantiasa dapat bersaing dengan competitor hingga bisa 

memaksimalkan peningkatan room revenue, diperlukan juga komunikasi yang baik 

kepada semua team penjualan yang ada di hotel agar bisa menerapkan penjualan 

dengan metode dynamic pricing. Pihak manajemen juga perlu mencantumkan indikator 

sebagai atribut ketertarikan untuk mamaksimalkan pengenalan produk kamar hotel 

sehingga akan menarik ketertarikan terhadap konsumen. 
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