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ABSTRAK

Adnyawati, Arya Munang Siluh Made. (2025). Analisis Perbandingan Saluran
Distribusi Online Travel Agent dan Direct Booking Terhadap Margin Keuntungan
di Fivelements Retreat Bali

Skripsi: Manajemen Bisnis Pariwisata, Jurusan Pariwisata, Politeknik Negeri Bali
Skripsi ini telah disetujui dan diperiksa oleh Pembimbing I: Drs. I Ketut Astawa,
MM dan Pembimbing II: Ni Putu Lianda Ayu Puspita SE, M.Tr.Par.

Kata Kunci: Saluran Distribusi, Online Travel Agent (OTA), Direct Booking,
Margin Keuntungan, Fivelements Retreat Bali

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perbandingan saluran distribusi Online
Travel Agent (OTA) dan Direct Booking terhadap margin keuntungan di
Fivelements Retreat Bali. Dalam industri pariwisata yang semakin kompetitif,
pemahaman mendalam tentang dampak strategis dari berbagai saluran distribusi
terhadap margin keuntungan sangat penting. Penelitian ini menggali pengalaman,
persepsi, dan strategi Fivelements Retreat Bali dalam mengelola kedua saluran
tersebut. Data dikumpulkan melalui observasi dan wawancara dengan pihak-pihak
terkait, seperti Director of Sales and Marketing, Sales and E-Commerce Manager,
Digital Marketing and Social Media Executive dan Financial Controller. Analisis
data dilakukan untuk mengidentifikasi pola, tantangan, keuntungan, dan strategi
yang muncul dari penggunaan OTA dan direct booking dalam kaitannya dengan
margin keuntungan. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan gambaran
komprehensif mengenai perbedaan margin keuntungan, serta memberikan
wawasan strategis bagi Fivelements Retreat Bali dalam mengoptimalkan bauran
saluran distribusinya. Temuan ini juga diharapkan dapat memperkaya literatur
mengenai manajemen pendapatan dan strategi distribusi dalam untuk Wellness dan
Boutique Hotel di Bali.
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ABSTRACT

Adnyawati, Arya Munang Siluh Made. (2025). Comparative Analysis of Online
Travel Agent and Direct Booking Distribution Channels on Profit Margins at
Fivelements Retreat Bali. Undergraduate Thesis: Tourism Business Management,
Departement of Tourism, Politeknik Negeri Bali.

This undergraduate thesis has been supervised and approved by Supervisor I: Drs.
I Ketut Astawa, MM Supervisor II: Ni Putu Lianda Ayu Puspita, SE, M. Tr.Par.

Keywords: Distribution Channels, Online Travel Agent (OTA), Direct Booking,
Profit Margin, Fivelements Retreat Bali

This study aims to qualitatively analyze the comparison of Online Travel Agent
(OTA) and Direct Booking distribution channels on profit margins at Fivelements
Retreat Bali. In the competitive hospitality industry, a deep understanding of the
strategic impact of various distribution channels on profit margins is crucial. This
research explores the experiences, perceptions, and strategies of the Fivelements
Retreat Bali management in handling both channels. Data was collected through
in-depth interviews with relevant parties, such as the Director of Sales and
Marketing, Sales and E-Commerce Manager, Digital Marketing and Social Media
Executive, and Financial Controller. Data analysis was conducted to identify
patterns, challenges, advantages, and strategies emerging from the use of OTA and
Direct Booking in relation to profit margins. The research findings are expected to
provide a comprehensive overview of the differences in profit margins, and offer
richer strategic insights for Fivelements Retreat Bali in optimizing its distribution
channel mix. These findings are also anticipated to enrich the literature on revenue
management and distribution strategies for Wellness and Boutique Hotels in Bali.

viii



KATA PENGANTAR

Puji syukur penulis panjatkan kepada Tuhan Yang Maha Esa, karena berkat
rahmat dan karunia-Nya, penelitian ini dapat diselesaikan dengan baik. Penelitian
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Direct Booking Terhadap Margin Keuntungan di Fivelements Retreat Bali”
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distribusi yang semakin berkembang dalam industri pariwisata. Industri Pariwisata,
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teknologi digital. Saluran distribusi melalui Online Travel Agent (OTA) dan Direct
Booking menjadi pilihan utama bagi banyak konsumen dalam merencanakan
perjalanan mereka. Oleh karena itu penelitian ini sangat relevan untuk
mengeksplorasi bagaimana kedua saluran distribusi tersebut berfungsi, serta
dampaknya terhadap margin keuntungan di Fivelements Retreat Bali. Penyusunan
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Industri pariwisata global mengalami transformasi signifikan dalam beberapa
tahun terakhir. Perkembangan inovasi dan beragam akses informasi telah
mengubah cara pelanggan untuk melakukan perjalanan wisata (Pitoska, 2013).
Dalam hal pemesanan akomodasi hotel, reservasi yang dulunya dilakukan melalui
agen perjalanan atau call center, kini bisa dilakukan melalui online. Secara spesifik,
53% dari semua pemesanan perjalanan dilakukan secara online (Barmpa, 2018).
Dalam industri pariwisata, ada dua saluran distribusi untuk menjangkau pelanggan,
yaitu saluran tidak langsung melalui pihak ketiga misalnya: Online Travel Agent
(OTA) dan Offline Travel Agent dan saluran langsung melalui situs web resmi hotel
(Morales, 2017).

OTA adalah situs web perjalanan yang menyediakan fasilitas pemesanan
online untuk hotel, maskapai penerbangan, mobil dan layanan terkait perjalananan
lainnya kepada pengguna. OTA pada dasarnya adalah versi online dari agen
perjalanan traditional yang bertindak menjembatani produsen dalam hal ini hotel,
maskapai penerbangan, objek wisata, dan lain-lain. Kamar hotel menjadi fokus
utama sebagian OTA, sementara ada beberapa yang menawarkan paket yang
memungkinkan konsumen untuk memesan akomodasi, penerbangan dan layanan
lainnya dalam satu transaksi (Van De Logt, 2017). Beberapa OTA yang terkenal
adalah Expedia, Booking.com, Hostelworld, Travelocity, Priceline dan

Lastminute.com. Expedia adalah pemilik dari Tripadvisor, Hotel.com, Venere.com



dan Hotwire. OTA adalah saluran distribusi yang paling efektif untuk hotel
independen yang biasanya belum dikenal secara luas dan mungkin tidak memiliki
keahlian dan anggaran yang cukup untuk pemasaran. Biaya komisi ke OTA yang
berkisar antara 15-30% untuk setiap pemesanan merupakan hal yang bisa
mengurangi margin keuntungan hotel dan tentu saja mengurangi pendapatan bersih
dari hotel (Barmpa, 2018). Ketika Hotel bergantung pada OTA, akan terjadi
penurunan margin keuntungan karena besarnya komisi yang harus dibayar pada
setiap pemesanan.

Direct Booking (DB) adalah tindakan yang berkaitan dengan distribusi
langsung ketika suatu produk atau layanan dibeli langsung dari produsen tanpa
melibatkan perantara dalam prosesnya (Morales, 2017). Banyak konsumen yang
menginginkan semua yang dibutuhkan dalam perjalanan wisata mereka dalam satu
situs web, yang seringkali tidak bisa ditawarkan oleh OTA (Van De Logt, 2017).
Untuk bisa bertahan di industri pariwisata yang semakin kompetitif, para pelaku
bisnis perhotelan harus mengurangi biaya distribusi dan mengadopsi saluran
distribusi pemasaran yang baru. Pemesanan kamar melalui situs web hotel adalah
salah satu pendekatan terbaik untuk mencapai tujuan tersebut. Direct Booking
memberikan margin tertinggi untuk pendapatan dan memungkinan hotel untuk
meningkatkan penjualan produk maupun promosi, misalnya:” Stay Longer, Get
More Benefit”, Stay 3 Nights Pay 2 Nights, dan lain-lain. Selain itu, Direct Booking
memungkinkan Hotel untuk memiliki kontrol atas pengalaman pelanggan mulai
pada saat pelanggan melakukan pemesanan, kedatangan, masa inap dan

keberangkatan. Preferensi pelanggan juga bisa digunakan untuk tujuan pemasaran



di masa mendatang. Metode Direct Booking lebih disukai Hotel karena mereka
tidak perlu bertanggung jawab kepada perantara manapun untuk membayar komisi
sehingga meningkatkan margin keuntungan dalam mempromosikan produk secara
langsung (Greensill, 2016).

Metode pemesanan melalui OTA cenderung lebih disukai pelanggan karena
sangat mudah digunakan dan pelanggan dapat membandingkan berbagai pilihan
hotel dan harganya dalam satu situs web (Muresherwa et al., 2022). Resiko utama
bagi hotel yang menggunakan OTA adalah kemudahan dalam menggunakannya
sebagai metode pemesanan menyebabkan harga, lokasi, foto dan ulasan menjadi
lebih penting dari merek hotel itu sendiri. China menjadi negara dengan pengguna
OTA terbanyak. Sembilan dari sepuluh pembeli online menggunakan OTA tetapi
kurang dari empat dari sepuluh pembeli menggunakan situs website resmi hotel
untuk melakukan pemesanan (Van De Logt, 2017). Fivelements Retreat Bali
sebagai resort yang menawarkan akomodasi dan layanan Holistic Wellness juga
mengalami kecenderungan persentase reservasi melalui OTA yang lebih tinggi
dibandingkan Direct Booking melalui website seperti diuraikan pada tabel dibawah
ni:

Tabel 1. 1. Room Production Report by Company July 2024

MTD
No Name
Room Nights | of Pax | % Room Nights
1 | Booking.com 227 494 47,10
2 | Expedia 19 45 3,94
3 | Agoda 18 44 3,73
4 | Tiket.com 5 20 1,04

Sumber: Sales & Marketing Department, 2024



Tabel 1. 2. Room Production Report by Company July 2024

MTD
No Name
Room Nights | of Pax | % Room Nights
1 | Booking Engine 67 135 13,90
2 | Individual 62 112 12,86

Sumber: Sales & Marketing Department, 2024

Room Production Report pada Tabel 1.1 dan Tabel 1.2 menunjukkan bahwa
Booking.com yang merupakan salah satu OTA dalam Priceline Group menduduki
persentase paling tinggi dalam room production selama bulan Juli 2024. Selain itu,
laporan dari Accounting Department Fivelements Retreat Bali juga menunjukkan
bahwa biaya yang harus dibayar untuk komisi OT4 jauh lebih tinggi dibandingkan
dengan biaya terkait dengan Direct Booking. Hal ini menjadi tantangan bagi
Fivelements Retreat Bali yang merupakan sebuah destinasi eksklusif yang berfokus
kepada layanan Holistic Wellness. Fivelements Retreat Bali mempunyai pasar yang
sangat tersegmentasi sehingga menyasar Niche Market yang mencari pengalaman
spiritual melalui Wellness Retreat. Dalam industri perhotelan, khususnya untuk
Niche Market seperti Wellness Retreat, perbedaan antara kedua saluran ini tidak
hanya berdampak pada Average Daily Rate (ADR), tetapi juga pada pendapatan
keseluruhan (revenue) yang dapat dihasilkan oleh hotel.

Seharusnya, dengan meningkatnya preferensi pelanggan terhadap kemudahan
yang ditawarkan oleh OT7A, hotel-hotel seperti Fivelements Retreat Bali dapat
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih kompetitif dan personal melalui

website resmi mereka agar dapat bersaing lebih efektif di pasar yang semakin



digital. Namun kenyataannya, meskipun Direct Booking memberikan margin
keuntungan yang lebih tinggi dan kontrol yang lebih baik atas data pelanggan,
persentase pemesanan melalui situs web resmi Fivelements Retreat Bali tetap lebih
rendah dibandingkan dengan OTA. Ini menunjukkan adanya kesenjangan dalam
penerapan strategi pemasaran yang lebih efektif dan kurangnya upaya dalam
mempromosikan Direct Booking sebagai alternatif yang lebih menguntungkan.
Kesenjangan ini penting untuk diteliti karena menunjukkan adanya
ketidakseimbangan antara keuntungan yang seharusnya didapatkan oleh hotel
melalui Direct Booking dengan kenyataan bahwa sebagian besar pemesanan kamar
masih melalui O7A4. Penelitian ini dapat memberikan wawasan yang mendalam
mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi preferensi pelanggan dalam memilih
saluran pemesanan dan bagaimana hotel dapat meningkatkan daya saingnya di
pasar yang sangat bergantung pada teknologi digital. Dengan penelitian ini,
Fivelements Retreat Bali dapat merancang strategi pemasaran yang lebih efektif
untuk meningkatkan Direct Booking, mengurangi ketergantungan pada OTA dan

pada akhirnya meningkatkan profitabilitas secara keseluruhan.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan pemaparan latar belakang di atas, dapat diuraikan permasalahan
sebagai berikut
1. Bagaimanakah saluran distribusi OTA dan Direct Booking di Fivelements
Retreat Bali?
2. Bagaimanakah analisis perbandingan saluran distribusi OTA danDirect

Booking terhadap margin keuntungan di Fivelements Retreat Bali?



1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini
bertujuan:
1. Untuk mengetahui saluran distribusi OTA4 dan Direct Booking di Fivelements
Retreat Bali
2. Untuk menganalisis perbandingan saluran distribusi OTA dan Direct Booking

terhadap margin keuntungan di Fivelements Retreat Bali

1.4 Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian terdiri dari manfaat teoritis dan manfaat

praktis dengan uraian sebagai berikut:

1.4.1 Manfaat Teoritis

Temuan dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan rekomendasi
yang relevan khususnya dalam menerapkan konsep multi-channel dalam saluran
distribusi kepada pengelola hotel dan resort. Selain itu, penelitian ini bisa dijadikan
referensi untuk penelitian selanjutnya dalam mengkaji saluran distribusi serupa

dalam dunia pariwisata.

1.4.2 Manfaat Praktis

1. Bagi Politeknik Negeri Bali
Hasil dari penelitian ini selain membuka kesempatan bagi universitas untuk
bekerja sama dengan pelaku industri pariwisata, juga dapat digunakan untuk
merumuskan pengembangan kurikulum yang relevan untuk dintegrasikan

dalam pengajaran.



1.5

Bagi Perusahaan

Dengan memahami karakteristik masing-masing saluran distribusi, perusahaan
dapat mengoptimalkan saluran distribusi dan merumuskan strategi pemasaran
yang lebih tepat untuk meningkatkan daya saing di industri pariwisata.

Bagi Peneliti

Penelitian ini dapat mengasah kemampuan peneliti dalam menggunakan
berbagai metodologi penelitian baik kualitatif maupun kuantitatif dan
menambah wawasan praktis yang bisa diterapkan untuk merancang

rekomendasi strategis bagi pelaku industri pariwisata.

Ruang Lingkup dan Batasan Penelitian

Ruang lingkup dan batasan pada penelitian ini adalah sebagai berikut:
Penelitian in1 hanya berfokus pada Fivelements Retreat Bali dan tidak
membandingkan dengan hotel lain, sehingga tidak dapat digeneralisasi untuk
semua jenis akomodasi.
Penelitian ini membatasi populasi pada pelanggan Fivelements Retreat Bali
yang menggunakan layanan OTA dan Direct Booking.
Penelitian ini membatasi pada OTA, Direct Booking dan margin keuntungan

yang terkait dengan kamar.



5.1

BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai Analisis Perbandingan Saluran

Distribusi Online Travel Agent dan Direct Booking terhadap Margin Keuntungan

di Fivelements Retreat Bali, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1.

Saluran distribusi Online Travel Agent (OTA) dan Direct Booking (DB) di
Fivelements Retreat Bali memiliki peran strategis yang saling melengkapi
dalam meningkatkan kinerja penjualan hotel. Saluran O7A4 memberikan
kontribusi besar terhadap visibilitas dan volume pemesanan karena
jangkauannya yang luas dan kemudahan akses bagi konsumen. Namun,
penggunaan OTA juga dibarengi dengan beban biaya komisi yang cukup tinggi,
yakni berkisar antara 15-20%, yang berdampak langsung pada penurunan
margin keuntungan. Sementara itu, Direct Booking menawarkan margin
keuntungan yang lebih tinggi karena tidak dikenakan komisi pihak ketiga.
Selain itu, Direct Booking memberikan keleluasaan bagi hotel untuk mengatur
harga, promosi, serta membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan
melalui program loyalitas dan strategi personalisasi.

Saluran Direct Booking terbukti memberikan margin yang jauh lebih tinggi
dibandingkan dengan Online Travel Agent (OTA). Rata-rata pendapatan bersih
dari Direct Booking mencapai Rp3.799.013,15 per malam tanpa potongan
biaya, sedangkan melalui OT7A4 hanya sebesar Rp2.426.035,32 setelah

dikurangi rata-rata komisi sebesar Rp428.123,88. Meskipun OTA mampu

69



70

memberikan volume pemesanan yang besar dan jangkauan pasar yang luas,
tingginya biaya komisi secara signifikan mengurangi margin keuntungan hotel.
Oleh karena itu, strategi distribusi yang diterapkan oleh Fivelements Retreat
Bali-dengan memanfaatkan OTA4 untuk meningkatkan visibilitas dan Direct
Booking untuk mengoptimalkan profitabilitas-merupakan pendekatan yang
tepat dan efektif dalam menjaga kinerja keuangan serta daya saing di tengah
dinamika industri perhotelan modern.
5.2 Saran
1. Bagi Fivelements Retreat Bali
Berdasarkan hasil penelitian, disarankan agar Fivelements Retreat Bali
semakin mengoptimalkan strategi Direct Booking melalui peningkatan kualitas
website, program loyalitas, dan personalisasi layanan untuk mendorong pemesanan
langsung yang lebih menguntungkan. Di sisi lain, pengelolaan saluran OTA juga
perlu dilakukan secara selektif dan efisien agar biaya komisi tetap sebanding
dengan kontribusinya terhadap visibilitas dan volume pemesanan. Kombinasi
distribusi yang seimbang serta pemanfaatan teknologi digital dan media sosial akan
memperkuat daya saing dan profitabilitas Fivelements Retreat Bali di tengah
persaingan industri perhotelan yang dinamis.
2. Bagi Penelitian Selanjutnya
Disarankan untuk mengeksplorasi lebih dalam faktor-faktor yang
mempengaruhi preferensi pelanggan dalam memilih saluran pemesanan, seperti
persepsi terhadap harga, kemudahan penggunaan platform, kepercayaan terhadap

keamanan data, dan pengaruh ulasan digital. Penelitian juga dapat diperluas dengan
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membandingkan strategi distribusi di berbagai jenis hotel (misalnya hotel budget,
hotel butik, dan /[uxury resorf) guna memperoleh gambaran yang lebih
komprehensif. Selain itu, analisis dampak penggunaan teknologi terbaru seperti
chatbot, Al personalisasi, atau integrasi sistem manajemen pemesanan juga bisa
menjadi fokus menarik untuk melihat sejauh mana inovasi digital dapat

meningkatkan margin keuntungan dan pengalaman pelanggan.
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