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ABSTRAK 

Satya Saraswati, Ni Made. 2025. Implementasi Marketing mix Dalam Upaya 

Meningkatkan Penjualan Kamar Pada Departemen Sales and Marketing di RIMBA 

by AYANA Bali. Skripsi: Manajemen Bisnis Pariwisata, Jurusan Pariwisata, 

Politeknik Negeri Bali. 

 

Skripsi ini telah disetujui dan diperiksa oleh Pembimbing I: Ida Ayu Elistyawati, 

A.Par., M. Par, dan Pembimbing II: I Nyoman Rajin Aryana, S.Pd., M. Hum. 

 

Kata kunci: Implementasi, Bauran Pemasaran, Penjualan Kamar, Departemen Sales 

dan Marketing 

 

Penelitian ini dilaksanakan di RIMBA by AYANA Bali, yang merupakan salah satu 

unit yang dimiliki AYANA Bali. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

bagaimana implementasi bauran pemasaran yang diterapkan oleh departemen sales 

and marketing dalam upaya meningkatkan penjualan kamar RIMBA by AYANA 

Bali. Metode pengumpulan data yang digunakan pada penelitian ini adalah 

observasi, dokumentasi, wawancara dengan empat informan dari departemen sales 

and marketing, dan kuesioner yang disebarkan kepada karyawan di departemen 

yang sama. Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini dibagi menjadi dua, 

yaitu analisis statistik deskriptif dengan menghitung hasil penyebaran kuesioner 

menggunakan tabel distribusi frekuensi, dan analisis deskriptif kualitatif yaitu 

pengumpulan data, kondensasi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan dari 

wawancara yang telah dilakukan. Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, 

diketahui nilai rata-rata dari lima variabel bauran pemasaran adalah produk sebesar 

4,28, harga sebesar 4,35, promosi sebesar 4,43, tempat sebesar 4,22 dan orang 

sebesar 4,03. Berdasarkan hasil tersebut, promosi tampak menjadi faktor yang 

paling berperan dalam upaya meningkatkan penjualan kamar RIMBA by AYANA 

Bali. Hasil tersebut pun diperkuat oleh hasil wawancara dengan 4 orang informan, 

yang seluruhnya sepakat bahwa promosi memegang peranan paling dominan 

dibandingkan dengan keempat variabel lainnya. Walaupun promosi memperoleh 

skor rata-rata tertinggi, bukan berarti variabel lain tidak turut andil. Seluruh variabel 

tetap memberikan peranan, hanya saja tidak setinggi yang ditunjukkan oleh variabel 

promosi. 
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ABSTRACT 

 

Satya Saraswati, Ni Made. 2025. Implementasi Marketing mix Dalam Upaya 

Meningkatkan Penjualan Kamar Pada Departemen Sales and Marketing di RIMBA 

by AYANA Bali. Undergraduate Thesis: Tourism Business Management, Tourism 

Department, Politeknik Negeri Bali. 

 

This undergraduate thesis has been supervised and approved by Supervisor I: Ida 

Ayu Elistyawati, A.Par., M. Par, and Supervisor II: I Nyoman Rajin Aryana, S.Pd., 

M. Hum. 

 

Keywords: Implementation, Marketing Mix, Room Sales, Sales and Marketing 

Department 

 

This research was conducted at RIMBA by AYANA Bali, which is one of the units 

owned by AYANA Bali. The purpose of this study is to understand how the 

marketing mix is implemented by the sales and marketing department in an effort 

to increase room sales at RIMBA by AYANA Bali. The data collection methods 

used in this research include observation, documentation, interviews with four 

informants from the sales and marketing department, and a questionnaire 

distributed to employees in the same department. The analysis techniques used in 

this study are divided into two such as descriptive statistical analysis, which 

involves calculating the results of the questionnaire distribution using frequency 

distribution tables, and qualitative descriptive analysis, which includes data 

collection, data condensation, data presentation, and drawing conclusions from the 

interviews conducted. Based on the analysis performed, the average values of the 

five marketing mix variables are as follows: product at 4.28, price at 4.35, 

promotion at 4.43, place at 4.22, and people at 4.03. From these results, it is evident 

that promotion appears to be the most significant factor in efforts to increase room 

sales at RIMBA by AYANA Bali. This finding is further supported by the interviews 

with the four informants, all of whom agreed that promotion plays the most 

dominant role compared to the other four variables. Although promotion received 

the highest average score, it does not imply that the other variables do not 

contribute. All variables still play a role, albeit not as prominently as indicated by 

the promotion variable. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Keberadaan industri pariwisata memiliki nilai kontribusi yang signifikan 

dalam pengembangan ekonomi Indonesia, khususnya perekonomian di Bali. Bali 

merupakan salah satu destinasi wisata favorit karena keunikan budaya, keramahan 

penduduk, adat istiadat, serta keindahan alam yang menarik bagi wisatawan 

(Suryanti & Indrayasa, 2021). Berdasarkan data dari Badan Pusat Statistik Provinsi 

Bali, jumlah kunjungan wisatawan mancanegara ke Bali pada tahun 2024 tercatat 

sebanyak 6.333.360 orang, meningkat secara signifikan dibandingkan tahun 2023 

yang berjumlah 5.273.258 orang. 

    Gambar 1.1Tingkat Kunjungan Wisatawan Mancanegara ke Bali 

    Menurut Pintu Masuk Tahun 2024 

 
Sumber: Badan Pusat Statistik Provinsi Bali (2024) 

 

Peningkatan kunjungan ini menunjukkan adanya kontribusi dalam sektor 

pariwisata, namun secara bersamaan juga memicu persaingan yang semakin ketat 

di antara pelaku industri pariwisata, khususnya dalam sektor perhotelan yang 

dimana hotel sebagai penyedia akomodasi dan layanan yang mendukung 

pengalaman wisatawan. Salah satu faktor pendukung dalam operasional hotel 

adalah penjualan kamar, yang menjadi sumber pendapatan utama untuk mendukung 
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keberlangsungan dan profitabilitas hotel. Untuk mencapai tingkat okupansi 

yang optimal, diperlukan implementasi pemasaran yang tepat serta koordinasi antar 

departemen dalam menjaga kualitas pelayanan.  

RIMBA by AYANA Bali merupakan salah satu hotel bintang lima yang 

menawarkan berbagai jenis akomodasi kepada wisatawan, menghadapi pola 

penjualan kamar yang fluktuatif sepanjang tahun 2024. Bithara et al., (2020) 

mencatat bahwa fluktuasi pendapatan kamar di Grand Inna Kuta Bali berkaitan erat 

dengan efektivitas promosi dan kebijakan harga musiman. Data internal 

menunjukkan penjualan tertinggi terjadi pada bulan Juli dengan total penjualan 

mencapai 27.327 kamar, sedangkan penurunan paling signifikan tercatat pada bulan 

November dengan hanya 16.831 kamar terjual. Hal ini terlihat pada Grafik 1.2. 

                       Gambar 1.2 Data Penjualan Kamar di Rimba by Ayana Bali Bulan 

                       April - Oktober 2024 

 

Penurunan penjualan yang mulai terjadi sejak bulan Agustus mencerminkan 

adanya perubahan kondisi pasar yang belum sepenuhnya teratasi oleh implementasi 

pemasaran yang diterapkan. Situasi ini mengindikasikan perlunya evaluasi terhadap 

impelementasi pemasaran dalam upaya meningkatkan penjualan kamar. 
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Implementasi pemasaran dalam penelitian ini dianalisis melalui marketing mix yang 

mencakup lima elemen yaitu product, price, place, promotion, dan people. 

Pendekatan ini juga digunakan dalam studi (Yin et al., 2022) yang 

mengevaluasi efektivitas marketing mix 5P dalam pemasaran layanan banquet pada 

hotel berbintang lima. Hasil penelitian mereka menunjukkan bahwa kelima elemen 

tersebut tetap relevan dan berpengaruh signifikan terhadap perilaku konsumen, 

khususnya jika disesuaikan dengan kebutuhan pasar yang terus berkembang. 

Sejalan dengan itu, Wirantari et al., (2022) menekankan pentingnya 

kompetensi sumber daya manusia dan strategi promosi yang terarah dalam 

mendukung penjualan layanan hotel. Penelitian lain oleh Batasina et al., (2023) juga 

mencatat bahwa variabel price dan place memiliki dampak yang berbeda 

tergantung pada segmentasi pasar, menegaskan perlunya penyesuaian strategi yang 

tepat sasaran. Di sisi lain,  Indiani et al., (2020) menyoroti bahwa penerapan strategi 

pemasaran secara konsisten dapat meningkatkan loyalitas serta intensi kunjungan 

ulang tamu. 

Berdasarkan kondisi dan temuan di atas, penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis implementasi marketing mix dalam upaya meningkatkan penjualan 

kamar RIMBA by AYANA Bali, khususnya melalui pendekatan marketing mix 5P. 

Sehubungan dengan pemaparan latar belakang permasalahan di atas, penulis 

memutuskan menginisiasi penelitian dengan topik yang diberi judul “Implementasi 

Marketing mix dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Kamar pada Departemen 

Sales and Marketing di RIMBA by AYANA Bali”. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berlandaskan latar belakang di atas, maka rumusan masalah yang akan dikaji 

dalam penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana implementasi marketing mix dalam penjualan kamar pada 

departemen sales and marketing di RIMBA by AYANA Bali? 

2. Bagaimana peranan implementasi marketing mix dalam upaya meningkatkan 

penjualan kamar pada RIMBA by AYANA Bali? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Rumusan masalah yang telah dipaparkan menjadi landasan dalam penetapan 

tujuan dari pelaksanaan penelitian ini, yakni: 

1. Untuk mengetahui bagaimana implementasi marketing dalam penjualan 

kamar pada departemen sales and marketing di RIMBA by AYANA Bali. 

2. Untuk menganalisis peranan dari implementasi marketing mix dalam 

meningkatkan penjualan kamar pada RIMBA by AYANA Bali. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Untuk mendukung tercapainya tujuan penelitian, manfaat yang dirancang 

dalam penelitian ini terbagi ke dalam 2 bagian, yaitu: 

1.4.1 Manfaat teoritis 

Diharapkan manfaat teoritis dari penelitian ini dapat memperluas 

pengetahuan mengenai penggunaan teknik marketing mix dalam melakukan 

pemasaran. Penelitian ini juga diharapkan memberikan manfaat secara teoritis 

dengan mengaplikasikan ilmu yang telah dipelajari di semasa kuliah sebagai 

perbandingan antara teori dan situasi nyata di dunia kerja.  
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1.4.2 Manfaat praktis 

 Manfaat praktis yang dapat diambil dengan adanya penelitian ini dapat dibagi 

menjadi 3, yaitu: 

1. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sudut pandang tambahan bagi 

RIMBA by AYANA Bali dalam upaya peningkatan penjualan kamar serta sebagai 

referensi terkait marketing mix. 

2. Bagi Mahasiswa 

Diharapkan penelitian ini dapat menjadi referensi bagi peneliti lain yang ingin 

meneliti topik yang serupa, serta menjadi syarat kelulusan bagi peneliti untuk 

meraih gelar sarjana. 

3. Bagi Jurusan Pariwisata Politeknik Negeri Bali 

Diharapkan bahwa hasil penelitian ini dapat menjadi pedoman pembelajaran 

pada jurusan pariwisata khususnya yang berkaitan dengan marketing mix dan 

penjualan kamar. 

1.5 Ruang Lingkup dan Batasan Penelitian 

Penelitian ini dibatasi pada implementasi marketing mix oleh departemen 

sales and marketing di RIMBA by AYANA Bali, tanpa mengulas elemen pemasaran 

dari departemen lain maupun hotel di luar unit tersebut. Fokus analisis hanya pada 

strategi terkait penjualan kamar, tidak mencakup layanan atau produk hotel secara 

keseluruhan.
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Simpulan  

RIMBA by AYANA Bali mengimplementasikan lima elemen marketing mix, 

yakni product, price, promotion, place, dan people sebagai upaya meningkatkan 

penjualan kamar. Pada variabel product, implementasi dilakukan melalui 

penonjolan karakteristik kamar, variasi tipe kamar, serta penyediaan layanan 

akomodasi tambahan. Price, implementasi dynamic pricing yang disesuaikan 

dengan kondisi pasar guna memberikan fleksibilitas harga. Promotion, 

implementasi melalui advertising, personal selling, publicity, sales promotion serta 

pendekatan yang disesuaikan dengan target pasar. Place, pengoptimalan saluran 

distribusi dengan memastikan akses yang mudah, visibilitas, dan ketersediaan 

layanan yang memadai. People, diwujudkan melalui pemberian apresiasi, fasilitas 

kesejahteraan, dan rangkaian agenda pelatihan yang diimplemantasikan guna 

memaksimalkan potensi sumber daya manusia. 

Hasil analisis yang diperoleh melalui wawancara dan penyebaran kuesioner 

kepada karyawan sales and marketing yang dibagi menjadi lima divisi, 

mengidinkasikan bahwa variabel promotion memperoleh nilai rata-rata tertinggi 

yang diikuti price kemudian product, place dan terakhir people. Kendati variabel 

people memperoleh nilai terendah, perannya tetap berkontribusi, meski lebih kecil 

dari variabel lain. Berdasarkan temuan tersebut, diketahui bahwa promotion 

menjadi faktor yang paling berperan dalam upaya peningkatan penjualan kamar 

bagi tim sales and marketing RIMBA by AYANA Bali. 
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5.2 Saran 

Saran bagi RIMBA by AYANA Bali adalah berdasarkan hasil analisis, kelima 

variabel menunjukkan interpretasi yang sangat baik. Namun, variabel people 

mencatat rata-rata terendah, yang mengindikasikan masih adanya ruang untuk 

perbaikan. Sebab itu, pihak hotel disarankan untuk meninjau lebih dalam faktor-

faktor penyebabnya dan melakukan perbaikan, agar kepuasan tamu dapat terus 

ditingkatkan dan seluruh variabel mampu memenuhi harapan dengan lebih optimal 

ke depannya. 

Sedangkan saran bagi peneliti selanjutnya adalah disarankan agar fokus pada 

penjualan kamar dengan pendekatan variabel di luar marketing mix, baik 

menambah atau mengembangkan variabel agar hasilnya lebih komprehensif. 

Mengingat penjualan kamar dipengaruhi oleh banyak faktor lain, penggunaan 

populasi beserta jumlah sampel yang lebih luas juga penting agar memperoleh 

temuan yang lebih presisi dan mampu menjelaskan secara rinci pengaruh tiap 

variabel terhadap penjualan kamar hotel. 
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