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ABSTRAK

Andini, Alya. (2025). Strategi Pemasaran Melalui Wedding Expo Untuk
Meningkatkan Penjualan Paket Pernikahan Di Ayana Bali. Skripsi: Manajemen
Bisnis Pariwisata, Jurusan Pariwisata, Politeknik Negeri Bali.

Skripsi ini telah disetujui dan diperiksa oleh Pembimbing I: Drs. Dewa Made Suria
Antara, M.Par. dan Pembimbing II: I Gusti Putu Sutarma, M.Hum

Kata Kunci: Strategi pemasaran, penjualan, paket pernikahan, hotel, wedding expo

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman serta merancang strategi pemasaran yang dapat diterapkan AYANA Bali
untuk meningkatkan penjualan paket pernikahan melalui partisipasi pada wedding
expo. Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif dengan teknik
pengumpulan data melalui observasi, wawancara, FGD, dan dokumentasi. Analisis
dilakukan menggunakan analisis SWOT yang mencakup faktor internal dan
eksternal. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran paket pernikahan
AYANA Bali memiliki kekuatan pada variasi venue eksklusif, isi paket lengkap,
brand premium, partisipasi aktif dalam wedding expo, dan layanan personalisasi.
Kelemahan yang ditemukan meliputi harga yang tinggi, ketergantungan pada expo,
keterbatasan informasi digital, serta belum adanya paket semi-premium. Peluang
meliputi tren pernikahan di Bali, kolaborasi vendor, dan potensi pasar lokal,
sementara ancaman utamanya adalah persaingan hotel, fluktuasi ekonomi, serta
ketergantungan musiman. Strategi yang direkomendasikan mencakup optimalisasi
wedding expo, integrasi digital marketing, inovasi produk, penyesuaian harga, dan
penguatan layanan konsultasi online untuk meningkatkan penjualan secara
berkelanjutan.
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ABSTRACT

Andini, Alya. (2025). Strategi Pemasaran Melalui Wedding Expo Untuk
Meningkatkan Penjualan Paket Pernikahan Di Ayana Bali. Undergraduate Thesis:
Tourism Business Management, Tourism Department, Politeknik Negeri Bali.

This undergraduate thesis has been supervised and approved by Supervisor I: Drs.
Dewa Made Suria Antara, M.Par. dan Supervisor II: I Gusti Putu Sutarma, M.Hum

Keywords: Marketing strategy, wedding package, wedding expo, SWOT, AYANA
Bali, marketing mix

This study aims to identify the strengths, weaknesses, opportunities, and threats, as
well as to formulate marketing strategies that can be implemented by AYANA Bali
to increase wedding package sales through participation in wedding expos. This
research uses a qualitative method with data collection techniques including
observation, interviews, focus group discussions (FGD), and documentation. The
analysis was carried out using a SWOT analysis covering internal and external
factors. The results show that AYANA Bali’s wedding package marketing has
strengths in the variety of exclusive venues, complete package offerings, strong
brand reputation, active participation in wedding expos, and personalized services.
The identified weaknesses include high pricing, dependence on wedding expos,
limited interactive digital information, and the absence of semi-premium package
options. Opportunities include Bali’s strong positioning as a wedding destination,
vendor collaboration, and growing interest from the local market. The main threats
involve competition among luxury hotels, global economic fluctuations, and
seasonal limitations. Recommended strategies include optimizing wedding expo
participation, integrating digital marketing, product innovation, price adjustment,
and strengthening online consultation services to sustainably increase sales.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Bali telah lama dikenal sebagai destinasi pernikahan impian bagi pasangan
dari berbagai belahan dunia. Keindahan alamnya yang memukau, budaya yang
kaya, serta fasilitas akomodasi yang beragam menjadikan pulau ini pilihan utama
untuk melangsungkan pernikahan. Hotel-hotel di Bali menawarkan berbagai paket
pernikahan dengan konsep unik, mulai dari upacara di tepi pantai hingga perayaan
mewah di ballroom berkelas internasional. Beberapa hotel ternama seperti The
Ritz-Carlton Bali, The Apurva Kempinski Bali, dan Conrad Bali menyediakan
layanan lengkap untuk memastikan momen pernikahan menjadi tak terlupakan
(Saputri et al., 2022).

Dalam meningkatkan penjualan paket pernikahan, strategi pemasaran yang
efektif sangat diperlukan dan strategi pemasaran tersebut dilaksanakan melalui
strategi yang melibatkan bauran pemasaran, yang dikenal dengan sebutan 7P.
Bauran pemasaran merupakan alat pemasaran yang digunakan suatu perusahaan
dan dapat dikendalikan agar dapat mempengaruhi respon pasar yang dituju dengan
mengkombinasikan tujuh variabel atau inti dari sistem pemasaran perusahaan yaitu
produk (product), struktur harga (price), kegiatan promosi (promotion), tempat atau
saluran distribusi (place), proses (process), orang-orang yang terlibat (people), dan
bukti fisik (physical evidence) yang digunakan untuk mencapai tujuan dalam pasar

yang dituju (Sudarsana et al., 2024).



Strategi dengan bauran pemarasan ini merupakan salah satu strategi yang
dapat diterapkan dalam pameran pernikahan atau wedding expo. Wedding expo
merupakan ajang bagi berbagai vendor pernikahan berkumpul untuk memamerkan
produk dan layanan mereka kepada calon pengantin (Wisudawati & Rizalmi, 2020).
Melalui partisipasi dalam acara semacam ini, hotel dapat langsung berinteraksi
dengan calon pelanggan, memahami kebutuhan mereka, dan menawarkan paket
yang sesuai. Selain itu, wedding expo juga memberikan kesempatan untuk
membangun jaringan dengan vendor lain, seperti fotografer, perencana pernikahan,
dan penyedia dekorasi, yang dapat mendukung penawaran paket pernikahan yang
lebih komprehensif (Sabudi et al., 2022). Paket Pernikahan merupakan salah satu
produk yang dijual oleh perusahaan, khususnya hotel. Tidak hanya kamar, paket
pernikahan sudah termasuk dalam salah satu produk unggulan yang ditawarkan
oleh hotel, yang tentunya selalu ramai peminat. Hotel-hotel biasanya memiliki
paket pernikahan yang beragam dan memiliki kelebihannya masing-masing.
Dengan adanya paket pernikahan, konsumen akan merasa lebih terbantu untuk
memenuhi kebutuhan pernikahan mereka. Salah satu hotel di Bali yang unggul
dalam produk paket pernikahan adalah AYANA Bali.

AYANA Bali merupakan hotel yang terletak di Jalan Karang Mas, Jimbaran,
Bali. Dengan luas 90 hektar, AYANA Bali terdiri atas 4 hotel, yaitu AYANA Villas,
AYANA Segara, AYANA Resort, dan Rimba by AYANA. Total kamar yang dimiliki
oleh AYANA Bali adalah 980 dan 26 restoran (AYANA Bali, 2024). Sebagai hotel
yang terkenal dengan paket pernikahannya, tempat yang disediakan oleh AYANA

Bali untuk pernikahan sangat beragam. Terdapat 3 tempat atau venue pernikahan



yang dapat dipilih oleh calon mempelai untuk mewujudkan pernikahan impian
mereka. Dengan adanya 3 tempat pernikahan, AYANA Bali memiliki berbagai
macam paket pernikahan yang dibuat khusus untuk memenuhi kebutuhan calon
mempelai dan untuk meningkatkan penjualan paket pernikahannya (AYANA Bali,

2024). Berikut adalah tabel penjualan paket pernikahan AYANA Bali dari tahun

2023 - 2025:
Tabel 3. 1 Jumlah Penjualan Paket Wedding AYANA Bali
Bulan 2023 2024 2025

Januari 4 8 6
Februari 7 9 7
Maret 8 15 5
April 8 21 17
Mei 22 35 31
Juni 21 52 35
Juli 31 29 29
Agustus 27 25 21
September 37 43 33
Oktober 40 35 17
November 21 22 5
Desember 12 13 2

Sumber: AYANA Bali (2025)

Berdasarkan data tersebut, rata-rata undangan pernikahan sebanyak 100
orang maka tentu saja paket pernikahan ini menjadi salah satu dari penyumbang
pendapatan terbesar bagi AYANA Bali. Dengan adanya paket pernikahan sebagai
salah satu penyumbang pendapatan terbesar, AYANA Bali tentunya berusaha
memaksimalkan penjualan paket pernikahan mereka melalui beberapa kanal. Salah
satu kanal yang digunakan untuk menjual paket pernikahan AYANA Bali adalah
melalui wedding expo. Dalam satu tahun, AYANA Bali mengikuti sekitar belasan

wedding expo, baik domestik maupun internasional. Semakin banyak wedding expo



yang diikuti, maka tentunya semakin banyak kesempatan untuk menjual produk
dengan cara yang lebib baik. Hal ini dilakukan karena tempat dan servis pernikahan
merupakan salah satu produk unggulan yang membuat AYANA Bali terkenal di
kalangan penyedia jasa layanan pernikahan dan juga bagi para pemangku
kepentingan dalam bidang perhotelan. Dengan mengikuti wedding expo, yang
diharapkan adalah meningkatnya penjualan paket wedding AYANA Bali,
Memastikan suksesnya penjualan paket pernikahan AYANA Bali yang
merupakan produk unggulan hotel, tentunya diperlukan strategi pemasaran yang
mumpuni, agar tujuan untuk meningkatkan penjualan melalui wedding expo dapat

terpernuhi.

Tabel 3. 2 Growth Revenue Paket Wedding AYANA Bali

Growth
Month 2022-2023 2023-2024

January 267.13% 109.46%
February 63.36% -55.80%
March 102.07% -28.44%
April 273.66% 18.84%
May 111.51% -8.41%
June 22.21% -41.90%
July -9.68% -25.67%
August -24.63% -25.62%
September -15.78% 18.53%
October -27.94% -7.31%
November 17.91% -71.95%
December -34.44% -77.95%

Average 62.12% -16.35%

Sumber: AYANA Bali (2025)

Data pertumbuhan revenue paket wedding AYANA Bali menunjukkan
adanya perbedaan yang cukup tajam antara periode 2022-2023 dan 2023-2024.

Pada 2022 ke 2023, rata-rata pertumbuhan mencapai 62,12%, dengan lonjakan



signifikan terjadi pada Januari (267,13%), April (273,66%), dan Maret (102,07%).
Hal ini menandakan bahwa strategi pemasaran dan promosi pada periode tersebut
berhasil menarik minat pasar secara besar-besaran. Namun, situasi berubah pada
periode 2023 ke 2024, di mana rata-rata pertumbuhan justru mengalami penurunan
sebesar -16,35%. Beberapa bulan masih mencatatkan pertumbuhan positif, seperti
Januari (109,46%), April (18,84%), dan September (18,53%), tetapi sebagian besar
bulan menunjukkan tren negatif, terutama pada November (-71,95%) dan
Desember (-77,95%) yang merosot tajam. Kondisi ini mengindikasikan bahwa
setelah mengalami lonjakan pertumbuhan di tahun sebelumnya, AYANA
menghadapi tantangan besar dalam mempertahankan momentum, khususnya di
paruh akhir tahun 2024, sehingga berdampak pada turunnya total pendapatan
tahunan.

Terjadi penurunan signifikan dalam penjualan paket pernikahan pada tahun
2024, meskipun sebelumnya sempat mengalami peningkatan pada tahun 2023. Hal
ini bisa mengindikasikan adanya tantangan eksternal seperti ketatnya persaingan,
perubahan tren pernikahan, penurunan efektivitas partisipasi dalam wedding expo,
atau faktor ekonomi global dan lokal yang memengaruhi daya beli konsumen.
Fenomena ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran melalui wedding expo yang
sebelumnya efektif, perlu dievaluasi kembali dan disesuaikan dengan kondisi

terkini untuk mempertahankan kinerja penjualan.



1.4

Rumusan Masalah

Bagaimanakah kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman untuk pemasaran
paket pernikahan di AYANA Bali ?

Bagaimanakah strategi pemasaran yang dapat diimplementasikan untuk
meningkatkan penjualan paket pernikahan di AYANA Bali melalui wedding
expo?

Tujuan Penelitian

Mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman untuk
pemasaran paket pernikahan di AYANA Bali.

Merancang strategi pemasaran yang dapat diimplementasikan untuk
meningkatkan penjualan paket pernikahan AYANA Bali melalui wedding

expo.

Manfaat Penelitian

1.4.1 Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi pemikiran dalam

merumuskan strategi yang dapat diimplementasikan dalam memasarkan produk

paket pernikahan. Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi bagi pengembangan

strategi pemasaran yang aplikatif dan relevan dengan kebutuhan wedding industri,

serta memperkaya pengetahuan di bidang pemasaran jasa. Penelitian ini juga

diharapkan dapat menjadi rujukan bagi penelitian selanjutnya berkenaan dengan

pemasaran paket pernikahan.



1.4.2 Manfaat Praktis
1. Bagi Mahasiswa

Penelitian ini bermanfaat sebagai pengatahuan dan keterampilan dalam
merancang merancang strategi pemasaran yang relevan dengan kebutuhan industri
perhotelan dan pariwisata. Melalui studi kasus yang digunakan mahasiswa dapat
memahami bagaimana suatu hotel mengoptimalkan peluang penjualan melalui
event pemasaran langsung. Pengalaman empiris ini memberikan gambaran nyata
terkait pendekatan yang tepat dapat menarik minat konsumen dan meningkatkan
pendapatan.
2.  Bagi Politeknik Negeri Bali

Penelitian ini memberikan kontribusi positif bagi Politeknik Negeri Bali
sebagai bahan referensi akademik dalam pengembangan ilmu pengetahuan,
khususnya di bidang pemasaran produk paket pernikahan. serta memperkaya
literatur perpustakaan kampus dan mendorong peningkatan kualitas pembelajaran
dengan menghadirkan studi kasus yang relevan dan aktual sesuai dengan
perkembangan industri.
3.  Bagi Perusahaan

Penelitian ini dapat bermanfaat bagi tim AYANA Bali berupa strategi
pemasaran untuk meningkatkan penjualan paket pernikahan mereka melalui
wedding expo. Di samping itu, penelitian ini diharapkan mampu memberikan ide-
ide baru untuk perkembangan wedding industry, terkhusus bagi para penyedia jasa

pernikahan yang mengikuti wedding expo.



BABYV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil pembahasan yang telah dilakukan mengenai strategi

pemasaran dan penjualan paket pernikahan melalui wedding expo di AYANA Bali,

maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1.

Pemasaran paket pernikahan di AYANA Bali memiliki kekuatan utama berupa
brand yang kuat, kualitas produk unggul, sumber daya manusia yang kompeten,
jaringan kemitraan yang luas, serta inovasi dalam pilihan venue dan layanan.
Namun, kelemahan tetap perlu diantisipasi, seperti ketergantungan pada
segmen premium, pemasaran digital yang belum maksimal, harga yang tinggi,
minimnya pengembangan produk berbasis riset, serta kesadaran merek yang
belum menjangkau pasar menengah. Pada sisi lain, AYANA memiliki peluang
besar dari tren pernikahan destination yang terus tumbuh, kemajuan teknologi
digital, potensi pasar domestik, kemitraan strategis, hingga peningkatan daya
beli masyarakat. Meski demikian, ancaman dari persaingan yang semakin ketat,
fluktuasi ekonomi, regulasi yang berubah, disrupsi teknologi, dan pergeseran
selera konsumen tetap harus diwaspadai agar strategi yang disusun adaptif dan
berkelanjutan. Keseimbangan antara pemanfaatan kekuatan dan peluang serta
mitigasi terhadap kelemahan dan ancaman menjadi kunci keberhasilan

pemasaran AYANA ke depan.
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2. Strategi pemasaran yang dapat diimplementasikan AYANA Bali untuk
meningkatkan penjualan paket pernikahan melalui wedding expo meliputi
kombinasi antara pemanfaatan kekuatan internal dan respons adaptif terhadap
peluang maupun ancaman eksternal. Strategi SO seperti optimalisasi
keikutsertaan dalam wedding expo untuk menjangkau segmen lokal dan
internasional, serta integrasi promosi venue premium dengan kanal digital,
dapat mendorong perluasan pasar dan peningkatan konversi langsung saat event
berlangsung. Sementara itu, strategi ST seperti inovasi produk tematik dan
penjadwalan fleksibel menjadi solusi untuk menghadapi persaingan antar hotel
dan risiko musiman. Strategi WO juga penting, seperti pengembangan paket
semi-premium dan digitalisasi informasi untuk mengurangi ketergantungan
terhadap event fisik, sehingga memperluas jangkauan promosi. Di sisi lain,
strategi WT seperti penyesuaian harga dan peningkatan layanan konsultasi
online menjadi upaya antisipatif terhadap tekanan ekonomi dan krisis global.

5.2 Saran

Berdasarkan simpulan di atas, peneliti memberikan beberapa saran yang dapat
menjadi masukan strategis bagi manajemen AYANA Bali dalam mengembangkan

penjualan paket pernikahan:

1. Menyusun Paket Fleksibel Sesuai Tren dan Segmen Pasar
Merancang paket pernikahan yang lebih personal dan fleksibel seperti
intimate wedding atau destination wedding untuk segmen lokal dan

internasional akan memperluas jangkauan pasar. Penyesuaian layanan dan
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harga sesuai preferensi generasi muda menjadi kunci menjawab tren dan
meningkatkan daya saing.
. Mengoptimalkan Promosi melalui Media Sosial dan Influencer

Mengingat kekuatan merek AYANA yang sudah kuat, promosi harus
difokuskan pada storytelling, visual estetis, dan konten pengalaman nyata
melalui media sosial, kolaborasi dengan wedding influencer, hingga kampanye
digital berbahasa Indonesia untuk pasar lokal.
. Membangun Transparansi dan Edukasi Pelanggan soal Harga

Standarisasi paket serta kejelasan soal biaya tambahan harus diutamakan.
Edukasi harga melalui simulasi biaya atau brosur informatif dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen dan mengurangi potensi pembatalan
akibat ketidaksesuaian ekspektasi.
. Melakukan Inovasi Berbasis Data dan Feedback Pelanggan

Kumpulkan dan analisis data dari event, platform digital, dan feedback
pelanggan untuk menyusun strategi adaptif. Pemanfaatan data ini akan
membantu AYANA merespons cepat terhadap perubahan tren, preferensi

pelanggan, hingga momen musiman dalam penjualan.
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