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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 
 

Bali merupakan salah satu pulau bagian dari Negara 

Indonesia. Berbagai wisatawan baik lokal maupun mancanegara 

melakukan kunjungan ke Pulau Bali untuk berlibur maupun 

melakukan kegiatan wisata lainnya. Pulau Bali dikenal sebagai 

tempat wisata yang menawarkan berbagai objek wisata kepada para 

wisatawan, seperti wisata budaya, wisata alam, maupun wisata 

kuliner. Bukan hanya itu, Bali juga terkenal akan keramah-tamahan 

masyarakat serta adat istiadatnya. 

Pembangunan sarana wisata di daerah tujuan wisata maupun 

obyek wisata tertentu harus disesuaikan dengan kebutuhan 

wisatawan baik secara kuantitatif maupun kualitatif. Lebih dari itu 

selera pasar pun dapat menentukan tuntutan sarana yang dimaksud. 

Berbagai sarana wisata yang harus disediakan di daerah tujuan 

wisata ialah hotel, biro perjalanan, alat transportasi, restoran, dan 

rumah makan serta sarana penunjang lainnya. Sarana penunjang 

kepariwisataan adalah sarana pelengkap dan sarana pokok yang 

berfungsi untuk membuat wisatawan lebih lama tinggal dan dapat 

membuat wisatawan lebih banyak mengeluarkan uangnya atau 

membelanjakan uangnya di tempat yang dikunjungi. Sarana 
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penunjang ini baik juga disediakan untuk wisatawan yang datang 

walaupun itu tidak mutlak, karena tidak semua tamu membutuhkan 

pelayanan tersebut. 

Perkembangan dunia usaha di masa era globalisasi ini 

dirasakan semakin maju dan berkembang pesat hingga membawa 

dampak persaingan yang semakin tajam. Melihat situasi yang 

demikian, pimpinan perusahaan selalu dituntut untuk mengelola 

usahanya secara professional dan terorganisir dalam Upaya 

mencapai tujuan perusahaa. 

Dalam sebuah usaha, perusahaan selalu dihadapkan pada 

kondisi persaingan yang semakin luas atau situasi yang mengglobal. 

Persaingan didunia bisnis tampak kian gencar seiring dengan 

tumbuhnya perekonomian. Kondisi ini menuntut perusahaan harus 

lebih kreatif dan inovatif dengan menawarkan barang atau jasa yang 

lebih baik kualitasnya, harga dan pelayanannya, dibandingkan yang 

dilakukan pesaing lainnya. Inilah yang dituntut oleh pasar yang 

menjadi fokus atau sasaran yang bersaing. Pada umumnya 

perusahaan berupaya untuk memenuhi harapan konsumen, dengan 

membangun kepercayaan dalam suatu hubungan jangka panjang 

antara perusahaan dan pelanggannya. Hubungan ini harus dapat 

ditingkatkan dari waktu ke waktu diantaranya pelayanan dan kualitas 

barang. 



3  

 
 

Setiap perusahaan, baik yang bergerak dibidang produk atau 

jasa, mempunyai tujuan untuk tetap hidup dan berkembang. Tujuan 

tersebut dapat dicapai melalui upaya untuk dapat mempertahankan 

dan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba operasional 

perusahaan. Hal ini dapat dilakukan, jika perusahaan dapat 

mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk atau jasa 

yang mereka produksi. Jika tujuan perusahaan itu tercapai maka 

kelangsungan hidup perusahaan dimasa yang akan datang tetap 

mampu dipertahankan dan mampu bersaing dengan perusahaan 

lain. 

Dengan persaingan yang ketat antar perusahaan atau pelaku 

usaha bisnis, maka salah satu yang menjadi perhatian adalah 

bagaimana suatu perusahaan dapat menerapkan strategi promosi 

yang sesuai agar perusahaan dapat bertahan pada perang 

persaingan di sistem pasar globalisasi saat ini. Jika strategi promosi 

penjualan yang dilakukan berjalan secara efektif maka akan 

menentukan tingkat keberhasilan dalam mencapai keuntungan yang 

maksimal untuk pemasukan kas perusahaan secara berkelanjutan 

dan memberikan tingkat keuntungan yang besar. Strategi yang tepat 

juga dapat memberikan gambaran yang jelas dan terarah tentang 

apa yang perlu dilakukan perusahaan dalam menentukan setiap 

peluang yang ada pada sasaran pasar. Perusahaan agar dapat 

bertahan dalam persaingan pasar yang dengan kondisi persaingan 



4  

 
 

secara kompetitif, perusahaan dituntut dapat menguasai produk 

yang ada dipasar dengan menggunakan hasil produk yang telah 

dihasilkan oleh perusahaannya sendiri. Oleh sebab itu strategi 

promosi penjualan yang tepat merupakan salah satu cara agar 

perusahaan dapat bertahan dalam perkembangan bisnis pada era 

globalisasi saat ini dan terus berkembang mengikuti perkembangan 

yang terjadi di era yang akan datang dan dapat bertahan secara 

kompetitif pada dunia persaingan pasar. 

Perusahaan dapat mempertahankan usahanya tentu dengan 

mempunyai strategi promosi penjualan yang tepat dan sesuai 

dengan tujuan dari pelaku usaha bisnis tersebut dapat dicapai 

dengan maksimal. Selain untuk mencari suatu laba keuntungan, 

perusahaan pasti ingin dapat bertahan dalam dunia bisnis yang di 

jalankan agar mampu bertumbuh kembang setiap tahunnya. Untuk 

mencapai suatu tujuan tersebut agar berjalan sesuai keinginan dan 

harapan  perusahaan, perusahaan dituntut  untuk  melakukan 

kegiatan promosi penjualan. Namun kegiatan promosi penjualan 

tersebut tidak akan berjalan  dengan mudah karena adanya 

persaingan yang sangat ketat dalam dunia bisnis, sehingga 

diperlukan  strategi promosi yang  efektif untuk mendorong 

keberhasilan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. 

Menurut Sedjati (2018), mendefinisikan bahwa “Pemasaran 

mengandung arti segala usaha atau aktivitas dalam menyampaikan 
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barang atau jasa para produsen kepada konsumen, dimana kegiatan 

tersebut ditunjukan untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan 

dalam cara tertentu yang disebut pertukaran”. Bagian pemasaran 

memiliki posisi yang sangat penting dalam sebuah organisasi atau 

perusahaan, terutama jika perusahaan tersebut sering berinteraksi 

dengan masyarakat luas. Hal tersebut dikarenakan begian 

pemasaran merupakan salah satu Front liner penting dalam 

berkomunikasi dengan masyarakat, dan hubungan dengan 

masyarakatakan menentukan cara organisasi tersebut bersosialisasi 

ditengah-tengah masyarakat. Salah satu bagian pemasaran yang 

memiliki tugas dan tanggung jawab yang penting dalam sebuah 

perusahaan adalah marketing executive. 

Menurut Florentina (2020) Marketing executive adalah setiap 

individu dalam perusahaan yang memiliki tanggung jawab untuk 

menjual dan memasarkan produk atau jasa yang dimiliki 

perusahaan. Berdasarkan perkembangannya, Marketing executive 

bukan hanya menjual dan memasarkan, tetapi juga menjaga citra 

perusahaan di mata public atau konsumen. Marketing executive 

merupakan ujung tombak yang menentukan maju mundurnya suatu 

perusahaan. Perusahaan akan maju bila mencapai angka penjualan 

produk atau jasa yang tinggi. Hal tersebut dapat terjadi apabila 

Marketing executive dapat mencapai target yang telah ditentukan 

oleh perusahaan. 
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Perusahaan akan selalu berusaha berkembang dan bertahan 

dalam system pasar jika mempunyai pelanggan yang setia dengan 

produk dan jasa yang dihasilkan oleh perusahaan untuk 

menghasilkan suatu keuntungan. Perusahaan tidak akan 

berkembang dan bertahan dalam sistem pasar jika perusahaan 

tersebut tidak dapat memenuhi kebutuhan pelanggannya. Oleh 

sebab itu sebagai pelaku bisnis PT BALI CITRA GEMILANG (Lxxy 

Bali) sangat memperhatikan strategi promosi penjualan yang 

dilakukan oleh team marketing. 

Lxxy Bali Merupakan salah satu pool club & night club yang 

berkawasan di jalan legian. Dalam menjalankan usahanya, 

perusahaan mempunyai beberapa produk yang di jual untuk para 

konsumen yang datang ke lxxy bali, mulai dari All You Can Eat and 

Drink, Alcohol, Shisha, dan Alacarte Indonesian – Western Food. 

Pada bulan Januari – Mei 2023 penjualan makanan di Lxxy Bali 

mengalami penurunan. Dapat dilihat sesuai tabel berikut ini. 
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Gambar 1.1 Food Selling By Quantity 

 

 
Sumber : PT Bali Citra Gemilang (Lxxy Bali) 

 
Berdasarkan tabel 1.1 yang di peroleh dari data penjualan makanan 

di Lxxy Bali, dapat diketahui bahwa jumlah penjualan mengalami penurunan 

selama 5 bulan yaitu bulan januari hingga mei 2023. Jika tidak dibenahi oleh 

perusahaan dengan cepat, yang terjadi adalah kepuasan dan keinginan 

pelanggan untuk membeli produk perusahaan akan turun karena 

pelanggan tentu mengharapkan produk yang baik untuk ditawarkan. Akibat 

adanya masalah tersebut menimbulkan gejala negative terhadap volume 

penjualan yang berupa penurunan kepuasan pelanggan, penurunan 

keinginan pelanggan untuk ingin membeli produk perusahaan. 
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Dengan latar belakang yang telah diuraikan , menjadi dasar 

pertimbangan penulis untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan kegiatan 

promosi untuk meningkatkan penjualan di PT Bali Citra Gemilang (Lxxy 

Bali). Dengan perkembang teknologi yang pesat dan sadar akan pentingnya 

mendapatkan informasi membuat banyak orang tertarik untuk 

menggunakan internet sebagai alternatif untuk dapat mengakses infromasi 

dan melakukan aktivitas komunikasi dengan menggunakan internet yang 

cukup membuktikan bahwa perusahaan dapat melakukan strategi dalam 

meningkatkan penjualan pada Lxxy Bali. 

B. Pokok Masalah 
 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka yang menjadi pokok 

masalah adalah : 

1. Bagaimana kegiatan promosi penjualan pada PT Bali Citra 

Gemilang (Lxxy Bali)? 

2. Bagaimana hasil pencapaian dari kegiatan promosi yang telah 

dilakukan oleh PT Bali Citra Gemilang (Lxxy Bali) 

3. Apa saja kendala kendala yang dihadapi oleh PT Bali Citra 

Gemilang (Lxxy Bali)? 

C. Tujuan Penelitian 
 

Sesuai dengan pokok permasalahan diatas, maka yang menjadi 

tujuan penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui strategi perusahaan untuk meningkatkan 

penjualan pada PT Bali Citra Gemilang (Lxxy Bali) 
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2. Untuk mengetahui hasil pencapaian dari promosi yang telah 

dilakukan oleh PT Bali Citra Gemilang (Lxxy Bali) 

3. Untuk mengetahui kendala-kendala yang di alami oleh PT Bali 

Citra Gemilang (lxxy Bali) 

D. Manfaat Penelitian 
 

1. Bagi mahasiswa 
 

a. Mahasiswa dapat mempelajari lebih dalam mekanisme 

jalannya perusahaan, serta memperoleh ilmu tentang 

bagaimana cara meningkatkan kualitas diri sehingga 

mampu mejadi tenaga kerja yang nantinya dibutuhkan 

oleh industry perusahaan, dan dalam hal ini mahasiswa 

dapat mengetahui bagaimana systemmanajemen bisnis 

sebuah perusahaan. 

b. Untuk dapat memperoleh ijzah Diploma III Jurusan 

Administrasi Niaga Politeknik Negeri Bali sebagai salah 

satu bentuk syarat lulus pada kampus Politeknik Negeri 

Bali. 

2. Bagi Perusahaan 
 

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

masukan serta salah satu bentuk penilaian terhadap kinerja 

perusahaan, sehingga nantinya dapat memberikan 

keuntungan bagi perushaaan sebagai salah satu bentuk 

masukan untuk menstabilkan penjualan dalam keadaan Low 
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Season perusahaan entertaint khususnya pada PT Bali Citra 

Gemilang (LXXY Bali). 

3. Bagi Politeknik Negeri Bali 
 

Dalam penelitian ini di harapkan dapat dijadikan sebagai 

salah satu pembelajaran secara langsung terjun kelapangan 

dan praktek sesuai dengan kemampuan bagi mahasiswa, 

dan juga dapat dijadikan tambahan refrensi bagi para 

mahasiswa atau mahasiwi lain yang akan melakukan 

penelitian sejenis sebagai studi kepustakaan pada Politeknik 

Negeri Bali. 

E. Metode Penelitian 

 
1. Lokasi Penelitian 

 
ini dilakukan pada PT BALI CITRA GEMILANG (Lxxy Bali) 

yang berlokasi di Jl. Legian No. 71, Kuta, Badung, Bali 

2. Objek Penelitian 
 

Yang menjadi objek penelitian dalam penyusunan tugas 

akhir ini adalah program- program pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan pada PT Bali Citra Gemilang (Lxxy 

Bali) 

3. Sumber Data 
 

a. Data Primer adalah jenis data penelitian yang 

dikumpulkan untuk pertama kali melalui pengalaman 

atau bukti pribadi. Dalam hal ini peneliti melakukan 
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pengamabilan data dari customers dengan cara 

interview. 

b. Data Sekunder adalah berbagai informasi yang telah 

ada sebelumnya dan dengan sengaja dikumpulkan 

oleh peneliti yang digunakan untuk melengkapi 

kebutuhan data penelitian. Contohnya berupa sejarah 

singkat perusahaan, visi dan misi serta struktur 

organisasi. 

4. Jenis data 
 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

kualitatif. Data kualitatif adalah data yang berupa 

keterangan-keterangan dan informasi yang tidak berupa 

angka dan tidak dapat dihitung. Jenis data ini dikumpulkan 

melalui metode observasi, wawancara satu lawan satu dan 

melalui media social. 

5. Teknik pengumpulan 
 

data yang digunakan oleh peneliti diantrara nya adalah : 
 

a. Observasi pengamatan adalah Teknik pengumpulan data 

dan Informasi yang relevan dengan melakukan 

pengamatan secara langsung (Sugiyono, 2008). 

Penggunaan teknik observasi ini bertujuan sebagai 

pendukung dalam suatu riset untuk mengamati fenomena 

yang terjadi di lokasi penelitian. 
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b. Wawancara adalah percakapan yang dilakukan 

pewawancara kepada narasumber guna untuk menggali 

informasi atau data yang diinginkan untuk kebutuhan 

penelitian. Penelitian dilakukan dengan cara tanya jawab 

secara langsung kepada general manager yang ada pada 

PT Bali Citra Gemilang (Lxxy Bali). 

c. Studi Kepustakaan yaitu Teknik pengumpulan data atau 

informasi melalui metode membaca dan mencatat 

informasi yang berasal dari bahan bacaan atau jurnal yang 

berhubung dengan pembahasan mengenai program- 

program tambah daya khususnya pada PT Bali Citra 

Gemilang (Lxxy Bali). 

6. Teknik Analis Data 
 

Untuk menganalis pokok permasalahan yang dihadapi, 

penulis menggunakan Teknik analis deskriptif kualitatif yaitu 

suatu analis berupa uraian-uraian yang menjabarkan atau 

menjelaskan data yang diperoleh atau hasil penelitian pada 

PT Bali Citra Gemilang (Lxxy Bali), dan didukung oleh teori 

teori yang ada hubungannya dengan program-program 

pemasaran serta dapat ditarik suatu kesimpulan dan saran. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan uraian pembahasan penulis tentang pelaksanaan 

kegiatan promosi untuk meningkatan penjualan di PT Bali Citra Gemilang 

(Lxxy Bali), maka dapat disimpulakan bahawa : 

A. Simpulan 
 

Dalam Upaya mencapai target penjualan dan meningkatkan 

kepuasan pelanggan, PT Bali Citra Gemilang (Lxxy Bali) telah 

Menyusun program-program pemasran yang menarik dan ekslusif. Klub 

malam ini menawarkan berbagai fasilitas yang menarik, mulai dari area 

artainment hilngga DJ special yang memutar lagu-lagu terkini, 

pertunjukan Cahaya yang mengesankan dan klub biliar beratap dengan 

kolam renang terbuka serta area VIP. 

Meskipun Lxxy bali memiliki kekuatan unik dalam memberikan 

pengalaman yang menarik, Perusahaan juga dihadapkan pada 

beberapa kendala, termasuk persaingan ketat dengan tempat hiburan 

malam lainnya di sekitarnya. Kondisi pasar yang semakin kompetitif, 

pengalaman tempat yang semakin beragam, dan Upaya pemasaran 

yang insentif dari pesaing mempengaruhi strategi pemasaran Lxxy Bali. 

Untuk teteap kompetitif, Lxxy Bali harus merancang respon strategis 

yang cerdas. Beberapa Langkah yang dapat diambil termasuk 

mempertahankan keunikan klub dalam memberikan pengalaman 
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ekslusif, meningkatkan diversifikasi jajaran artis, mengoptimalkan 

Upaya pemasaran sesuai anggaran yang tersedia, dan mencari 

kolaborasi atau kemitraan dengan influencer relevan atau bisnis local. 

Dengan strategi yang tepat, Lxxy Bali dapat terus menjadi destinaso 

hiburan malam yang menarik dan berhasil memenuhi target penjualan 

serta kepuasan pelanggan. 

 

 

B. Saran 
 

Pada kesempatan ini penulis ingin menyampaikan beberapa saran 

kepada PT Bali Citra Gemilang (Lxxy Bali) dalam hal pelaksanaan kegiatan 

promosi untuk meningkatkan penjualan adalah sebagai berikut : 

1. Tambahan acara khusus dan hiburan yang menarik, seperti halnya 

menghadirkan acara-acara special, pertunjukan atau penampilan 

dari DJ dan artis yang sedang tren untuk menarik minat pengunjung. 

2. Meningkatkan pengalaman pengunjung, perbarui tata letak dan 

desain dari Lxxy Bali untuk menciptakan suasana yang menarik dan 

unik. Pertimbangkan untuk bekerjasama dengan agen pemasaran 

atau mitra local untuk meningkatkan visibilitas klub dan mencapai 

khalayak yang lebih luas. 

3. Evaluasi dan pantau kinerja, selalu pantau dan evaluasi kinerja Lxxy 

Bali, termasuk tingkat kunjungan, penjualan dan umpan balik 

pelanggan. 
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