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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh yang diberikan oleh
saluran distribusi direct booking dan indirect booking secara parsial dan simultan
terhadap jumlah pendapatan kamar di Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve. Penelitian
ini menggunakan teknik analisis kuantitatif dengan data sekunder melalui analisis
uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, uji hipotesis (uji t dan uji F), uji
koefisien determinasi, serta analisis statistik standardized coefficient beta, dengan
bantuan program Stastical Product and Service Solutions (SPSS) versi 26.
Berdasarkan hasil uji t menunjukkan nilai t-hitung untuk direct booking lebih besar
daripada t-tabel yaitu 8,537 > 1,69092 dengan signifikansi 0,000 < 0,05, dan nilai
t-hitung untuk indirect booking lebih besar daripada t-tabel yaitu 2,933 > 1,69092
dengan signifikan 0,006 < 0,05, menunjukkan adanya pengaruh yang positif
signifikan dari kedua saluran distribusi direct booking dan indirect booking secara
parsial terhadap pendapatan kamar. Uji F menghasilkan nilai F-hitung lebih besar
daripada F-tabel sebesar 104,402 > 4,13 dengan signifikansi 0,000 < 0,05,
menunjukkan adanya pengaruh yang positif signifikan dari kedua saluran distribusi
direct booking dan indirect booking secara simultan terhadap pendapatan kamar.
Nilai koefisien determinasi sebesar 0,864 menunjukan bahwa saluran distribusi
direct booking dan indirect booking memberikan pengaruh yang sangat kuat yaitu
sebesar 86,4%, yang dipengaruhi oleh saluran distribusi direct booking sebesar
67,3% serta saluran distribusi indirect booking sebesar 19,1% terhadap jumlah
pendapatan kamar Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve.

Kata Kunci: saluran distribusi, direct booking, indirect booking, pendapatan
kamar.
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ABSTRACT

This study aims to determine the influence of direct booking and indirect booking
distribution channels, both partially and simultaneously, on the room revenue at
Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve. This research employs a quantitative analysis
technique using secondary data through classical assumption tests, multiple linear
regression analysis, hypothesis testing (t-test and F-test), the coefficient of
determination test, and standardized coefficient beta statistical analysis, with the
aid of the Statistical Product and Service Solutions (SPSS) program version 26.
Based on the t-test results, the t-count value for direct booking is greater than the
t-table value (8.537 > 1.69092) with a significance of 0.000 < 0.05. Similarly, the
t-count value for indirect booking is greater than the t-table value (2.933 >
1.69092) with a significance of 0.006 < 0.05. This indicates a significant positive
influence of both direct and indirect booking distribution channels partially on
room revenue. The F-test yielded an F-count value greater than the F-table value
(104.402 > 4.13) with a significance of 0.000 < 0.05. This demonstrates a
significant positive influence of both direct and indirect booking distribution
channels simultaneously on room revenue. The coefficient of determination value
of 0,864 shows that direct booking and indirect booking distribution channels have
a very strong influence of 86.4% on the total room revenue of Mandapa, a Ritz-
Carlton Reserve. This influence is contributed by direct booking distribution
channels at 67.3% and indirect booking distribution channels at 19.1%.

Keywords: distribution channels, direct booking, indirect booking, room revenue.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pertumbuhan pariwisata Bali sangat terlihat jelas dari data jumlah tingkat
kunjungan wisatawan yang berkunjung ke Bali yang terus mengalami
peningkatan. Menurut Data Kepariwisataan (Data Statistik Resmi Bulan
Desember 2024), 2025) Dinas Pariwisata Provinsi Bali, pada tahun 2024
jumlah wisatawan domestik yang datang ke Bali berjumlah 10. 120. 786 orang
dengan kenaikan yang cukup signifikan sebesar 24, 66 persen, sedangkan pada
jumlah wisatawan mancanegara berjumlah 6. 333. 360 orang dengan kenaikan
yang cukup signifikan sebesar 20,10 persen dari tahun sebelumnya.
Pertumbuhan jumlah wisatawan yang berkunjung ke Bali ini, secara tidak
langsung akan melibatkan pengembangan sektor-sektor pendukung lainnya,
dimana salah satunya adalah akomodasi yaitu hotel (Sitompul & Nurbaeti,
2022)

Hotel adalah suatu jenis usaha yang berfokus pada penyedia jasa
akomodasi atau penginapan. Pada umumnya hotel merupakan penyedia
layanan penginapan, makanan dan minuman serta berbagai fasilitas lain yang
berbentuk bangunan, lambang, bisnis, atau badan usaha yang dikelola untuk
meraih keuntungan (Herlikano et al., 2021). Seiring berkembangnya zaman,
usaha akomodasi khususnya hotel akan terus mengalami perkembangan dan

terlibat dalam persaingan yang ketat untuk tetap mempertahankan dan



mendapatkan keuntungan yang konsisten sesuai dengan target yang ingin

dicapai.

Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve adalah salah satu hotel bintang lima
yang berlokasi di pusat kebudayaan bali yaitu Ubud, dengan jumlah kamar
sejumlah 60 kamar yang dibagi menjadi dua tipe kamar yaitu reserve suite dan
private pool villa yang tentunya mengalami perkembangan dan terlibat di
dalam persaingan industri hotel di Bali. Di dalam usaha sebuah hotel, kamar
merupakan produk utama yang diperuntukan untuk dijual dan merupakan
pendapatan terbesar dalam bisnis perhotelan (Kadek Dwiyanti et al., 2024).
Menurut Bardi dalam (Kadek Dwiyanti et al., 2024) menyebutkan bahwa “four
factors measure a hotel degree of financial success: occupancy percentage,
average daily rate, yield percentage, and room revenue)”. Yang berarti bahwa
ada empat faktor yang dapat dijadikan untuk mengukur kesuksesan
keuangan sebuah hotel yaitu persentase tingkat hunian kamar, harga kamar,
persentase keuntungan, dan pendapatan kamar. Pendapatan kamar sangatlah
penting untuk diperhatikan karena pendapatan dapat digunakan sebagai
indikator dalam mengukur seberapa baik hotel mengelola operasionalnya
dalam jangka waktu tertentu, hotel dapat dikatakan semakin sukses seiring

dengan peningkatan pendapatan yang diperoleh.

Berikut adalah data jumlah pendapatan kamar yang diperoleh dari

penjualan kamar di Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve dari tahun 2022 — 2024:



Tabel 1. 1 Jumlah Total Pendapatan Kamar Tahun 2022-2024

Persentase
Pertumbuhan

2022 | Rp 65.545.402.306 | Rp 112.699.737.491 -
2023 | Rp 136.475.535.000 | Rp 192.219.547.465 71%
2024 | Rp 164.861.696.317 | Rp 240.732.565.395 25%

Tahun | Target Pendapatan | Realisasi Pendapatan

Sumber: Sales & Marketing Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve, 2025 (data
diolah)

Berdasarkan Tabel 1.1 selama tiga tahun terakhir jumlah pendapatan
kamar Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve terus mengalami peningkatan yang
fluktuatif. Pada tahun 2022 jumlah pendapatan kamar yang diperoleh yaitu
sebesar Rp112.699.737.491 dan berhasil melebihi target pendapatan kamar
sebesar Rp47.154.335.185. Pada tahun 2023 jumlah pendapatan kamar
meningkat sebesar 71% dibandingkan dengan jumlah pendapatan kamar pada
tahun sebelumnya yaitu senilai Rp192.219.547.465 dan sukses melebihi target
pendapatan kamar sebesar Rp55.744.045.966. Kemudian pada tahun 2024
pendapatan kamar kembali meningkat dengan peningkatan sebesar 25% yaitu
senilai Rp240.732.565.395 serta melebihi target pendapatan kamar sebesar
Rp75.870.869.077. Hal ini menunjukan bahwa jumlah pendapatan kamar
Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve mengalami pertumbuhan substansial dalam
kurun waktu tiga tahun terakhir dan mampu bersaing dengan industri hotel
lainnya.

Dalam proses penjualan suatu produk, salah satu faktor yang sangat
penting ialah saluran distribusi (distribution channel), yang berfungsi untuk

menyalurkan produk yang dimiliki serta mengantarkannya ke tangan



konsumen (Kharisma et al., 2020). Perusahaan dapat membuat pilihan dalam
menyalurkan barang atau layanan mereka baik secara langsung (direct
booking) maupun secara tidak langsung (indirect booking). Direct booking
dapat dijalankan dengan berbagai cara seperti langsung menghubungi pihak
hotel untuk memesan kamar baik melalui telepon, fax, email, official website
maupun melalui program membership. Sedangkan indirect booking dapat
dijalankan melalui suatu perantara atau perusahaan lain yaitu offline travel
agent seperti Windys Bali Tour & Travel, Pegasus Indonesia Travel, Asia
Concierge, Bounty Bali, dan Destination Asia maupun online travel agent

seperti Agoda, Booking com, Expedia, dan Trip.com (Sulistyaningtyas, 2023).

Total pendapatan kamar pada Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve faktanya
lebih didominasi oleh saluran distribusi direct booking daripada indirect
booking. Saluran distribusi direct booking memberikan kontribusi lebih besar
yaitu sejumlah Rp345.164.424.696 dengan jumlah kamar terjual sebanyak
23.661 kamar, dibandingkan dengan indirect booking yang hanya berkontribusi
sejumlah Rp134.185.806.812 dengan jumlah kamar terjual sebanyak 10.324
kamar saja. Selisih pendapatan kamar yang dihasilkan oleh kedua saluran
distribusi tersebut cukup signifikan yaitu sejumlah Rp210.978.617.884 serta
selisth jumlah kamar terjualnya sebanyak 13.337 kamar. Rincian jumlah
penjualan kamar dan pendapatan kamar yang diperoleh dari kedua saluran

distribusi tersebut dapat dilihat pada tabel di bawah ini:



Tabel 1. 2 Jumlah Penjualan Kamar dan Pendapatan Kamar dari Saluran

Distribusi Direct Booking dan Indirect Booking Tahun 2022-2024

Direct Booking
Persentase Pertumbuhan
Jumlah Kamar Pendapatan Kamar
2022 5802 Rp 70.498.930.298 -
2023 7984 Rp 119.560.435.481 69%
2024 9874 Rp 155.105.058.917 29%
Indirect Booking
Persentase Pertumbuhan
Jumlah Kamar Pendapatan Kamar
2022 2481 Rp 26.887.988.981 -
2023 3733 Rp 49.027.951.349 82%
2024 4110 Rp 58.269.866.482 19%

Sumber: Sales & Marketing Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve, 2025 (data
diolah)

Berdasarkan pada tabel 1.2 dapat dilihat bahwa baik direct booking atau
indirect booking mengalami peningkatan jumlah pendapatan kamar yang
fluktuatif terhadap total pendapatan kamar yang dimana sekilas tentu
menunjukan kondisi yang baik dan memperlihatkan adanya pertumbuhan.
Namun, pada nyatanya persentase tingkat peningkatan antara kedua saluran
distribusi tersebut belum maksimal dan belum mencapai harapan sesuai dengan
target persentase peningkatan, senilai dengan jumlah persentase peningkatan
total pendapatan kamar hotel tersebut yang digunakan sebagai tolak ukur.
Persentase jumlah kenaikan yang diperoleh dari jumlah pendapatan antara

kedua saluran distribusi tersebut disajikan pada tabel 1.3 di bawah:



Tabel 1. 3 Perbandingan Persentase Pertumbuhan Pendapatan Kamar

Melalui Saluran Distribusi Tahun 2022 — 2024

Realisasi Pertumbuhan Total

YoY Target Pertumbuhan Pendapatan Kamar
Total Pendapatan
Change K
amar Direct Booking | Indirect Booking
2023 71% 69% 82%
2024 25% 29% 19%
Perubahan -40 pp. -63 pp.

Sumber: Sales & Marketing Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve, 2025 (data
diolah)

Pada tabel 1.3 dapat dilihat bahwa terjadi beberapa penurunan jumlah
persentase pada peningkatan pendapatan kamar melalui saluran distribusi
direct booking dan indirect booking. Pada tahun 2023 total pendapatan kamar
meningkat sebesar 71% dari tahun 2022, tetapi direct booking tidak berhasil
mencapai target dimana hanya meningkat sebesar 69% saja sedangkan indirect
booking berhasil melampaui target dengan mengalami peningkatan sebesar
82% dari tahun 2022. Di sisi lain pada tahun 2024 total pendapatan kamar
meningkat sebesar 25% dari tahun 2023, berbanding terbalik dengan tahun
sebelumnya direct booking berhasil mencapai target dimana mengalami
peningkatan persentase sebesar 29%, tetapi sebaliknya tidak berhasil dicapai
oleh indirect booking dengan mengalami peningkatan persentase sebesar 19%
saja. Di antara kedua saluran distribusi tersebut, nyatanya mengalami

penurunan peningkatan pendapatan yang cukup fluktuatif pada tahun 2023 dan



2024, dengan selisih penurunan persentase tertinggi dialami oleh indirect

booking yaitu sebesar -63pp. serta selisih pada direct booking sebesar -40pp.

Berdasarkan kondisi diatas maka penting untuk dilakukannya penelitian
guna memahami lebih dalam mengenai bagaimana hubungan serta pengaruh
yang diberikan oleh kedua saluran distribusi tersebut terhadap pendapatan
kamar melalui penelitian yang berjudul "Pengaruh Saluran Distribusi Direct
Booking dan Indirect Booking Terhadap Pendapatan Kamar Pada Mandapa, a

Ritz-Carlton Reserve”.

1.2 Rumusan Masalah
Dari latar belakang tersebut, dapat dirumuskan beberapa masalah
penelitian, yaitu:
1. Apakah saluran distribusi direct booking berpengaruh signifikan terhadap
pendapatan kamar pada Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve?
2. Apakah saluran distribusi indirect booking berpengaruh signifikan
terhadap pendapatan kamar pada Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve?
3. Apakah saluran distribusi direct booking dan indirect booking secara
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap pendapatan kamar pada

Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve?

1.3 Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui pengaruh saluran distribusi direct booking terhadap

pendapatan kamar pada Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve.



2. Untuk mengetahui pengaruh saluran distribusi indirect booking terhadap
pendapatan kamar pada Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve.

3. Untuk mengetahui pengaruh saluran distribusi direct booking dan indirect
booking secara bersama-sama terhadap pendapatan kamar pada Mandapa,

a Ritz-Carlton Reserve.

1.4 Manfaat Hasil Penelitian

1.4.1 Manfaat Teoritis
Manfaat yang diharapkan melalui proyek akhir ini yaitu
memberikan gambaran mengenai bagaimana pengaruh saluran distribusi
direct booking dan indirect booking terhadap jumlah pendapatan kamar
pada Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve sekaligus menerapkan
pengetahuan yang sudah diperoleh selama menempuh pendidikan di
Politeknik Negeri Bali.
1.4.2 Manfaat Praktis
a) Bagi Mahasiswa
Sebagai salah satu ketentuan dalam menuntaskan program
Diploma IV di Politeknik Negeri Bali serta sebagai salah satu cara
untuk membandingkan antara teori yang didapatkan di kelas
perkuliahan dengan keadaan yang sesungguhnya.
b) Bagi Politeknik Negeri Bali
Menjadi bahan acuan serta sebagai sumber rujukan bagi
mahasiswa Politeknik Negeri Bali di masa depan apabila ingin

mengeksplorasi topik penelitian yang sejenis.



c) Bagi Perusahaan

Memberikan wawasan kepada perusahaan mengenai
bagaimana pengaruh dari saluran distribusi direct booking dan
indirect booking terhadap jumlah pendapatan kamar hotel serta agar
dapat digunakan sebagai tolak ukur dalam menyusun strategi sebagai

upaya meningkatkan jumlah pendapatan kamar di perusahaan.

1.5 Sistematika Penulisan

Dalam penelitian diperlukan sistematika penulisan yang runtut untuk

memperjelas hal yang akan di paparkan, maka sistematika penulisan dalam

penelitian ini terdiri dari 5 (lima) bab inti, antara lain:

BAB 1

: PENDAHULUAN

Pada bab ini terdapat lima (5) subbab. Pertama yaitu latar
belakang yang akan menguraikan permasalahan yang ditemui di
tempat penelitian yang menjadi alasan munculnya gagasan
dalam melakukan penelitian. Kedua yaitu rumusan masalah yang
bertujuan untuk menguraikan permasalahan yang akan diangkat.
Ketiga adalah tujuan penelitian yang berisikan maksud dari
penelitian ini dilakukan. Keempat yaitu manfaat penelitian yang
bertujuan untuk memperjelas perihal manfaat teoritis dan
manfaat praktis dari penelitian. Kelima yaitu sistematika

penulisan dalam penelitian ini.



BABII

BAB III

BAB IV

10

: LANDASAN TEORI

Pada bab ini berisikan telaah teori atau penjelasan tentang teori
yang akan diteliti yang disusun secara teratur mengenai definisi
dan dasar teori yang berkaitan dengan penelitian mengenai
penjualan kamar melalui saluran distribusi direct dan indirect
booking serta total pendapatan kamar. Referensi berasal dari
buku, jurnal, berita, dan artikel ilmiah yang dikutip sesuai
kebutuhan. Serta disajikan pula kerangka teoritis yang
menggambarkan seluruh proses pemikiran.

: METODE PENELITIAN

Dalam bab ini menjelaskan tentang variabel, jenis dan sumber
data yang akan diteliti, akan dibahas pula mengenai teknik
pengumpulan data untuk penelitian ini. Setelah jenis dan sumber
data beserta teknik pengumpulan data telah ditemukan maka hal
selanjutnya adalah metode yang akan digunakan untuk
menganalisis data.

: HASIL DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini dijelaskan tentang gambaran umum perusahaan,
sejarah perusahaan, struktur organisasi dan deskripsi pekerjaan
pada Sales and Marketing Department di Mandapa, a Ritz-
Carlton Reserve, fasilitas pada lokasi penelitian serta
pembahasan mengenai permasalahan yang diteliti beserta

analisis yang telah ditentukan.



BABV

11

: SIMPULAN DAN SARAN
Pada bab ini menjelaskan mengenai simpulan dari hasil
penelitian serta saran yang berhubungan dengan masalah dalam

penelitian.



BABV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan penelitian yang telah

dilakukan sebelumnya, maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1.

Saluran distribusi direct booking berpengaruh positif signifikan terhadap
pendapatan kamar Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve dengan diperolehnya
nilai sig. 0,000 < 0,05 dan nilai t-hitung 8,537 > t-tabel 1,69092 serta
memberikan pengaruh sebesar 67,3% yang berasal dari website,
membership, email, dan telepon.

Saluran distribusi indirect booking berpengaruh positif signifikan terhadap
pendapatan kamar Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve dengan diperolehnya
nilai sig. 0,006 < 0,05 dan nilai t-hitung 2,933 > t-tabel 1,69092 serta
memberikan pengaruh sebesar 19,1% yang berasal dari offline travel agent
dan online travel agent.

Saluran distribusi direct booking dan saluran distribusi indirect booking
berpengaruh positif signifikan secara bersama-sama terhadap pendapatan
kamar Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve dengan diperolehnya nilai sig.
0,000 < 0,05 dan nilai F-hitung 104,402 > F-tabel 4,13, serta memberikan
pengaruh yang sangat kuat yaitu sebesar 86,4%. Hasil analisis regresi
linear berganda menunjukkan bahwa bila saluran distribusi direct booking
meningkat sebanyak 1 unit dengan anggapan saluran distribusi indirect

booking bernilai tetap maka pendapatan kamar akan meningkat sebesar
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Rp21.848.982,604, kemudian apabila saluran distribusi indirect booking
meningkat sebanyak 1 unit dengan anggapan saluran distribusi direct
booking bernilai tetap maka pendapatan kamar yang diperoleh akan
meningkat sebesar Rp15.147.594,978, serta sebaliknya apabila kedua
saluran distribusi direct booking dan indirect booking bernilai 0 maka

pendapatan kamar yang diperoleh hanya bernilai Rp3.550.324,572,604.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan penelitian yang sudah

dilakukan, berikut saran yang dapat diusulkan untuk dapat dipertimbangkan

oleh pihak Mandapa, a Ritz-Carlton Reserve dalam mengoptimalkan

pendapatan kamarnya antara lain:

1.

Mempertahankan dan tetap meningkatkan strategi penjualan kamar
melalui saluran distribusi direct booking baik melalui website resmi hotel
dengan meningkatkan pengalaman pemesanan kamar yang lebih efisien,
atraktif dan informatif, mengoptimalisasi program membership (Marriott
Bonvoy) dengan meningkatkan komunikasi dan personalisasi hubungan
dengan konsumen member, ataupun gencar mencantumkan alamat situs
pemesanan kamar langsung pada setiap konten di media sosial termasuk
email dan telepon resmi hotel, dikarenakan pengaruh yang diberikan lebih
kuat dan keuntungan yang didapatkan lebih besar sebab terhindar dari

biaya komisi.
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2. Mengevaluasi kerjasama dengan saluran distribusi indirect booking yaitu
offline travel agent dan online travel agent dengan melakukan negosiasi
tingkat komisi yang lebih rendah, proaktif dalam melakukan pembaharuan
terhadap profil dan kelengkapan informasi hotel di berbagai platform
pihak ketiga, menerapkan harga yang bersifat dinamis, meninjau kembali
syarat dan ketentuan kontrak serta fokus mempererat kemitraan terhadap
agent partner yang terbukti berkinerja baik untuk memastikan

profitabilitas lebih optimal.
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