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E-MARKETING STRATEGY
TO INCREASE ROOM REVENUE
AT ROYAL TULIP SPRINGHILL RESORT JIMBARAN

NI KADEK NOVI ADNYANI
NIM. 1815834114

ABSTRACT

This research is conducted to find variables that become strengths, weaknesses,
opportunities and threats, and to find out the e-marketing strategies that can be
applied to increase room revenue at the Royal Tulip Springhill Resort using
SWOT analysis IFAS EFAS analysis and (Internal-External) IE matrix. Data
collection methods used in this research are observation, interview, literature,
documentation, and questionnaires. Data analysis methods are descriptive
qualitative, descriptive quantitative, IFAS EFAS matrix, IE matrix and SWOT
analysis strengths, weaknesses, opportunities, and threats. The sampling method
used in this study is the purposive sampling technique with the number of
respondents consists of 8 persons from the sales & marketing of Royal Tulip
Springhill Resort. The results of this analysis indicates, the position of the Royal
Tulip Springhill Resort is in the position of cell V (five), namely the strategy of
concentration through horizontal integration or stability (no change in profit).
That mean, this company is in a moderate attractive industry, the strategy used is
that the goal is relatively more defensive, namely to avoid losing sales and losing
profits. Based on the SWOT analysis used, it was found that alternative strategies
that can be used to increase room revenue are looking for new markets,
expanding market share and partners through e-marketing which has been
implemented by providing daily content for social media owned by hotels and
online travel agent, taking advantage of Bali holidays and tourist attractions for
online promotion media. The advice given to the management of Royal Tulip
Springhill Resort is to apply 11 strategies from the results of the analysis through
e-marketing, such as webside, social media and online travel agents to increase
hotel room revenue.

Keywords: E-Marketing, Marketing Strategy, Marketing Mix, IFAS Matrix, EFAS
Matrix and SWOT Analysis.
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UNTUK MENINGKATKAN ROOM REVENUE
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui variabel-variabel yang menjadi
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman, serta untuk mengetahui strategi e-
marketing yang dapat diterapkan untuk meningkatkan room revenue di Royal
Tulip Springhill Resort dengan menggunakan analisis SWOT, analisis IFAS
EFAS dan matriks IE. Data dikumpulkan dengan metode observasi, wawancara,
kepustakaan, dokumentasi, dan kuesioner. Metode analisis data adalah deskriptif
kualitatif, deskriptif kuantitatif, matriks IFAS EFAS, matriks IE dan analisis
SWOT (strength, weakness, opportunity, dan threat). Pengambilan sampel dalam
penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling dengan jumlah responden
terdiri dari 8 orang yang berasal dari departemen Sales and Marketing. Hasil
analisis ini menunjukkan bahwa, posisi Royal Tulip Springhill Resort berada di
posisi sel V (lima) yaitu pada strategi konsentrasi melalui integrasi horizontal atau
stabilitas (tidak ada perubahan laba). Artinya, perusahaan ini berada dalam
moderate attractive industry, strategi yang digunakan adalah yang tujuannya
relative lebih defensive, yaitu menghindari kehilangan penjualan dan kehilangan
profit. Berdasarkan analisis SWOT yang digunakan, didapatkan alternatif strategi
yang dapat digunakan untuk meningkatkan room revenue adalah mencari pasar
baru, memperluas pangsa pasar dan mitra kerja melalui e-marketing yang sudah
diterapkan dengan memberikan konten setiap hari untuk media sosial yang
dimiliki oleh hotel serta dengan online travel agent, memanfaatkan hari Raya Bali
dan objek wisata untuk media promosi online. Saran yang diberikan kepada
manajemen Royal Tulip Springhill Resort adalah dengan menerapkan 11 strategi
dari hasil analisis melalui e-marketing, seperti webside, media sosial dan online
travel agent untuk meningkatkan room revenue hotel.

Kata kunci: E-Marketing, Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran, Matriks IFAS,
Matriks EFAS dan Analisis SWOT
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Bali merupakan salah satu pulau yang terkenal dan menjadi iconic di
Indonesia bagi masyarakat dalam maupun luar negeri karena keramah tamahan
penduduk, keindahan alam yang dimiliki, serta seni dan budayanya, sehingga
mampu memicu pertumbuhan kunjungan wisatawan yang datang ke Bali (Kadek
et al., 2017). Tingginya tingkat kunjungan wisatawan ke Bali menyebabkan
adanya persaingan antar hotel-hotel yang ada di Bali dan berdampak pada
peningkatan Room Revenue di sebuah hotel. Dengan adanya persaingan
tersebut, pihak hotel perlu menyusun strategi pemasaran dengan perencanaan
yang tepat untuk mencapai hasil yang maksimal dan optimal, salah satu dengan
menggunakan strategi pemasaran melalui e-marketing untuk menarik perhatian
wisatawan dengan memberikan informasi yang jelas dan benar mengenai produk
dan jasa yang dimiliki oleh hotel tersebut.

Hotel merupakan salah satu industri hospitality yang berkembang dengan
penjualan fasilitas akomudasi dan jasa yang dimiliki. Salah satu hotel yang
menggunakan startegi pemasaran melalui e-marketing adalah Royal Tulip
Springhill Resort Jimbaran. Royal Tulip Springhill Resort Jimbaran merupakan
salah satu hotel bintang lima yang terletak di Jalan Jimbaran Hijau Kelod,

Badung. Royal Tulip Springhill Resort Jimbaran merupakan salah satu hotel



bintang 5 yang memiliki brand internasional di bawa naungan Lourve Group
yang ada di Jakarta dengan memiliki 132 kamar dan 18 villa dengan dilengkapi
berbagai fasilitas dan pelayanan yang baik untuk kepuasan tamu selama menginap
di hotel dengan menggunakan kebijakkan pemasaran melalui e-marketing. Hasil
penjualan kamar pada Royal Tulip merupakan salah satu bagian dari sales
revenue bagi hotel untuk dapat bersaing secara komperhansif dengan hotel
laiinya, dengan menerapkan startegi e-marketing sebagai media pemasaranproduk
dan jasa yang dimiliki oleh hotel.

Perkembangan teknologi yang cukup pesat, berdampak positif bagi
penyebaran informasi. Oleh karena itu pemahaman yang baik mengenai tamu
sangat diperlukan agar hotel dapat terus mengembangkan produk dan jasa yang
mereka miliki. Salah satu model bisnis strategi pemasaran yang lahir di era
teknologi adalah e-marketing (Kifti & Swaradana, 2020). E-Marketing merupakan
proses pemasaran yang menggunakan teknologi informasi elektronik khususnya
adalah internet yang dapat menghubungkan penjual dan pembeli. Selain itu e-
marketing memanfaatkan teknologi jaringan untuk mengkoordinasi penelitian
pangsa pasar, membantu pengembangan produk, mengembangkan strategi dan
taktik untuk memikat pelanggan, menyediakan distribusi online, mempertahankan
catatan pelanggan, menciptakan kepuasan pelanggan, dan mengumpulkan umpan
balik pelanggan (S Pasaribu & Taryanto, 2019). Terkait dengan hal itu, Sales And
Marketing Departement Royal Tulip Springhill Resprt Jimbaran harus memiliki
strategi untuk memenuhi target pendapatan kamar yang telah ditentukan oleh

hotel, seperti melakukan pemasaran dengan menggunakan strategi e-marketing



melalui sosial media sekaligus menerapkan konsep green dengan memanfaatkan
media elektronik yang ada seperti (instagram, facebook, webside, online travel
agent), yang merupakan salah satu penerapan strategi e-marketing melalui konten
video, foto dan informasi yang diberikan kepada wisatawan untuk meningkatkan
room revenue terkait produk an jasa yang dimiliki oleh hotel (Suardana et al.,

2017).

Seperti hotel pada umumnya di Bali, Royal Tulip Springhill Resort
Jimbaran juga memiliki target revenue sehingga akan dilakukan berbagai cara
untuk mencapai target yang telah ditentukan sebelumnya. Berikut merupakan
tingkat room revenue lima tahun terakhir di Royal Tulip Springhill Resort

Jimbaran yang dijabarkan melalui tabel di bawabh ini :

Tabel 1.1 Tingkat Room Revenue 2017-2021

No. | Tahun Room Revenue Target Room Revenue
1. 2017 3.056.089.681 4.236.030.000

2. 2018 15.226.465.255 32.011.614.000

3. 2019 17.558.025.971 28.473.920.000

4. 2020 3.437.027.781 24.685.747.247

5. 2021 2.094.909.184 21.260.417.859

Sumber: Sales & Marketing Departement yang telah di olah 2022

Berdasarkan Tabel 1.1 terkait dengan tingkat room revenue di Royal Tulip
Springhill Resort Jimbaran selama 5 tahun terkahir mengalami kenaikan dan

penurunan. Pada tahun 2017 belum adanya kenaikan karena hotel baru mulai



beroprasi dengan manajemen yang baru sehingga pada tahu 2018-2019
mengalami kenaikan pendapatan kamar hotel sebesar 48% dari pendapatan tahun
sebelumnya dan pada tahun 2020 mengalami penurunan drastis diakibatkan oleh
adanya pandemi covid-19 yang dialami diseluruh belahan dunia. Namun, meski
sempat megalami kenaikan di tahun 2019, Royal Tulip Springhill Resort Jimbaran
belum dapat mencapai target room revenue yang telah direncanakan sebelumnya
secara maksimal. Selain Covid-19 yang memicu terjadinya penurunan room
revenue juga diakibatkan oleh strategi marketing yang kurang optimal diterapkan
oleh sales and marketing department. Karena salah satu penyebab selain adanya
pandemi covid-19 juga disebabkan oleh kurang maksimalnya strategi yang
digunakan melalui e-marketing. Oleh karena itu peran sales and marketing
departement dalam hal ini sangat maksimal, sehingga harus menerapkan strategi
yang optimal salah satunya dengan menerapkan strategi e-marketing sebagai
media promosi produk dan jasa yang dimiliki oleh hotel secara efektif dan efesien

sekaligus mampu menjangkau pangsa pasar yang mendunia.

E-Marketing banyak diterapkan untuk meningkatkan brand image
perusahaan, khusunya hospitality industry karena membuat perusahaan selalu
diingat oleh pelanggannya (top of mind). E-Marketing banyak memberikan
kemudahan dan keuntungan lebih bagi perusahaan, pelanggan dan rekanan bisnis
dari perusahaan. Pemilihan strategi e-marketing yang cocok dengan perusahaan
dan mengetahui detil cara dan dampak penerapannya sangat penting dan
diperlukan oleh perusahaan. Selain itu strategi e-marketing mampu bertahan

secara berkelanjutan bagi hotel dalam proses promosi dan memasarkan produk



dengan memanfaatkan media elektonik atau internet yang ada saat ini. Royal
Tulip Springhill Resort Jimbaran adalah hotel yang menerapkan strategi e-
marketing untuk meningkatkan room revenue serta dapat dijadikan bahan ajar
dalam hal penerapan strategi e-marketing. Dengan uraian diatas mendorong
penulis untuk melakukan penelitian yang berjudul “Strategi E-Marketing Untuk

Meningkatkan Room Revenue Di Royal Tulip Springhill Resort Jimbaran”

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka

rumusan masalah yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah, sebagai berikut:

1.2.1 Apa yang menjadi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman dari faktor
internal dan eksternal untuk meningkatkan room revenue di Royal Tulip

Springhill Resort Jimbaran?

1.2.2 Bagaimanakah strategi e-marketing yang diterapkan untuk meningkatkan

room revenue di Royal Tulip Springhill Resort Jimbaran?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan sebelumnya,

maka tujuan dari penelitian ini sebagai berikut :



1.1.1 Untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman dari faktor

internal dan eksternal untuk meningkatkan room revenue di Royal Tulip

Springhill Resort Jimbaran.

1.1.2 Untuk mengetahui strategi e-marketing yang diterapkan untuk

meningkatkan room revenue di Royal Tulip Springhill Resort Jimbaran.

1.4 Manfaat Penelitian

Berdasarkan penelitian yang akan dilakukan adapun manfaat dari penulisan

usulan penelitian ini yaitu sebagai berikut:

14.1

1.4.2

Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber inspirasi
bagi pembaca dan dapat dijadikan bahan referensi untuk penulisan
berikutnya serta menambah ilmu pengetahuan pengembangan

pariwisata, khususnya dalam hal penerapan strategi e-marketing.

Manfaat Praktis

Manfaat Bagi Mahasiswa

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan
wawasan dan informasi mengenai penerapan strategi e-marketing
dalam upaya meningkatkan room revenue. Bagi penulis, penelitian
ini dapat menambah wawasan penulis mengenai strategi e-

marketing.



Manfaat Bagi Politeknik Negeri Bali

Penelitian ini harapkan dapat menambah bahan referensi
untuk penelitian selanjutnya serta dapat dijadikan bahan ajar dalam
hal penerapan startegi e-marketing dalam upaya meningkatkan
room revenue.

Manfaat Bagi Perusahaan.

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukkan kepada
pihak perusahan mengenai penerapan strategi e-marketing dalam

upaya meningkatkan room revenue.



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Dari hasil analisis dan uraian pada bab sebelumnya yaitu bab 1V dapat
disimpulkan sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil analisis pada faktor lingkungan internal dan eksternal
Royal Tulip Springhill Resort Jimbaran dari strategi e-marketing yang
diterapkan untuk meningkatkan rom revenue terdapat kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman yang dimiliki oleh Royal Tulip
Springhill Resort, sehingga perlu adanya peningkatan secara optimal
stratgei yang diterapak melalui e-marketing dengan menggunakan media
sosial dan OTA untuk mengakses video dan foto terkait dengan produk
dan fasilitas yang dimiliki oleh hotel.

2. Sesuai dengan hasil analisa pada uaraian sebelumnya terkait dengan
strategi alternatif pemasaran yang akan diterapkan untuk meningkatkan
room revenue di Royal Tulip Springhill Resort melalui strategi e-
marketing di sosial media dan OTA, vyaitu: strategi SO, WO, ST, WT

sebagai berikut:

Strengths-Opportunities (SO), memperluas pangsa pasar dan mitra kerja,
meningkatkan promosi dengan electronic marketing, bekerjasama dengan

masyarakat untuk pengembangan seni dan budaya, dan pengembangan
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kerjasama dengan keamanan desa. Weaknesses-Opportunities (WO),
membuat aplikasi dengan menggunakan teknologi, dan memanfaatkan
perangkat elektronik dan software untuk mempermudah komunikasi.
Strengths-Threatses (ST), mengembangkan produk-produk dengan inovasi
baru, peningkatan fasilitas dan aktivitas hotel, dan meningkatkan kualitas
pelayanan melalui website. Weaknesses-Threatses (WT), memberikan free
shuttle service sebagai media promosi secara langsung, dan memberikan
pelatihan penguasaan IT kepada karyawan untuk memudahkan melayani

tamu sehingga memperoleh review yang bagus.

5.2 Saran

Berdasarkan pada uraian sebelumnya maka ada beberapa hal yang perlu
disarankan pada pihak Royal Tulip Springhill Resort berkaitan dengan kelemahan
dan ancaman yang ada agar dapat melakukan perbaikan kedepannya, yaitu:

1. Pada situasi saat ini pihak manajemen Royal Tulip Springhill Resort
sebaiknya menambah pangsa pasar baru yang menjadi tamu potensial yang
datang ke Bali melalui media pemasaran elektornik seperti website, media
sosial dan OTA untuk menjangkau pangsa pasar di Eropa karena sebelumnya
Royal Tulip Springhill Resort hanya memfokuskan kepada target market Asia.
Menambah pasar baru dapat membuat perusahaan memperoleh pendapatkan
yang maksimal. Dengan meningkatkan strategi pemasaran melalui
pemanfaatan media electronic yang ada, maka informasi atau produk yang

dimiliki oleh hotel dapat dilihat oleh pangsa pasar dunia.



2.

Di harapkan dengan adanya strategi e-marketing mampu memberikan
pengetahuan bahwa strategi ini adalah strategi sebagai media promosi yang
mudah dan cepat serta dapat dijadikan sebagai media pembelajaran secara
teori dan praktis dalam mempromosikan produk dan jasa yang dimiliki
melalui sosial media, website dan online travel agent untuk dapat
meningkatkan target yang ingin dicapai yaitu meningkatkan room revenue.
Selain itu diharapkan untuk peneliti selanjutnya bisa menerapkan dan
mengaplikasikan strategi e-marketing sebagai salah satu media promosi untuk
meningkatkan tujuan yang ingin dicapai serta dapat dijadikan sebuah referensi
untuk tujuan tertentu dan dijadikan acuan dalam melakukan penelitian dengan

pembahasan yang sama.
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