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ABSTRAK 

Devi, I A Mahatma Kailasha Devi. 2025. Implementasi Bauran Pemasaran Dalam 

Upaya Mendukung Penjulan Wedding Package Di Renaissance Bali Uluwatu 

Resort & Spa. Skripsi: Manajemen Bisnis Pariwisata, Jurusan Pariwisata, 

Politeknik Negeri Bali. 

Skripsi ini telah diperiksa dan disetujui oleh Pembimbing I: Luh Linna 

Sagitarini,SE., MM. dan Pembimbingan II: Ni Kadek Herna Lastari,M.Pd. 

Kata Kunci: Implementasi, Bauran Pemasaran, Wedding Package 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis implementasi bauran pemasaran 

(marketing mix) dalam penjualan wedding package  di Renaissance Bali Uluwatu 

Resort & Spa. Penelitian ini menggunakan metode kualitattif dengan teknik 

pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi terhadap sales 

& marketing serta pelanggan yang telah menggunakan layanan wedding package. 

Informan pada penelitian ini terdapat Assistent Director of Sales Wedding, Senior 

Wedding dan Executive Wedding. Hasil penelitian menyimpulkan bahwa 

implementasi bauran pemasaran wedding package di Renaissance Bali Uluwatu 

Resort & Spa dan menyimpulkan masalah bauran pemasaran dalam upaya 

mendukung penjualan wedding package di Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa 

bahwa variasi produk wedding package dan keunikan venue menjadi daya tarik 

utama bagi calon pengantin. Promosi yang dilakukan melalui media digital, kerja 

sama dengan wedding organizer, serta testimoni pelanggan di media sosial terbukti 

efektif dalam mendukung penjualan. Penetapan harga yang kompetitif juga menjadi 

faktor pertimbangan utama bagi konsumen.  
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ABSTRACT 

Devi, I A Mahatma Kailasha Devi. 2025. Implementation of Marketing Mix in 

Supporting Sales of Wedding Packages at Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa. 

Thesis: Tourism Business Management, Department of Tourism, State Polytechnic 

of Bali. 

This thesis has been examined and approved by Supervisor I: Luh Linna Sagitarini, 

SE., MM. and Supervisor II: Ni Kadek Herna Lastari, M.Pd. 

Keywords: Implementation, Marketing Mix, Wedding Package. 

This research aims to analyze the implementation of the marketing mix in the sales 

of wedding packages at Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa. This study uses 

qualitative methods with data collection techniques through observation, 

interviews, and documentation from sales & marketing as well as customers who 

have used the wedding package services. The informants in this study include the 

Assistant Director of Sales Wedding, Senior Wedding, and Executive Wedding. The 

results of the study conclude that the implementation of the marketing mix for 

wedding package at Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa and concludes that 

the marketing mix issues in efforts to support the sale of wedding packages at 

Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa state that the variation of wedding 

package products and the uniqueness of the venue are the main attractions for 

prospective brides and grooms. Promotions conducted through digital media, 

cooperation with wedding organizers, and customer testimonials on social media 

have proven to be effective in supporting sales competitive pricing is also a major 

consideration for consumers. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Wedding Package merupakan layanan yang disediakan oleh wedding 

organizer untuk membantu calon pengantin dalam merencanakan dan 

melaksanakan pernikahan layanan ini mencakup berbagai aspek, seperti dekorasi, 

catering, akomodasi, venue wedding package di Renaissance Bali Uluwatu Resort 

& Spa ini sangat diminati oleh pasangan dari India, Cina, dan Australia paket ini 

menawarkan pengalaman lengkap dengan penggunaan Celebration Pavilion yang 

menakjubkan, akomodasi mewah, serta layananan perencanaan dari tim 

professional. Fasilitas termasuk dekorasi, catering, hiburan.Wedding package ini 

dirancang untuk menciptakan momen yang tak terlupakan di lokasi yang indah yang 

menjadikan pilihan menarik bagi pasangan internasional yang ingin merayakan 

pernikahan mereka di Bali. Semakin banyaknya bermunculan penyediaan wedding 

package di hotel Bali ini menimbulkan persaingan yang cukup sulit untuk 

mendapatkan calon pelanggan. Menurut (Lumanauw, 2019) menjelaskan bahwa 

hotel dalam menghadapi persaingan ditinjau dari sudut pandang pelaksanaan 

bauran pemasaran yang mencakup produk (product), harga (price), tempat (place), 

promosi (promotion), proses ( process), orang (people) dan bukti fisik ( phisycal 

evidence) atau yang dikenal dengan 7P. bauaran pemasaran mampu mendukung 

volume penjualan, mendukung jumlah pelanggan serta dapat memberikan 

keuntungan untuk usaha. 
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Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa merupakan salah satu hotel bintang 

5 yang terkenal di Bali menawarkan pengalaman menginap yang mewah dan 

berkualitas tinggi terletak di kawasan Uluwatu, hotel ini dikelilingi oleh 

pemandangan alam yang menakjubkan termasuk pantai dan hutan tropis. 

Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa menyediakan 3 jenis wedding package 

yaitu terdiri dari Wedding packageInventive, Wedding packageDistinctive, Wedding 

package Elevated mulai dari Accommodation, Holy Matrimony Venue, Dinner 

Reception Venue, Food & Beverage, Shuttle, Buggy,Canappe, Entertainment, serta 

standar dekorasi oleh hotel.  

Berikut jumlah wedding di Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa dalam 

kurun waktu 3 tahun terakhir (2022,2023,2024) pada tabel 1.1 Berikut: 

Tabel 1. 1 Data Jumlah Wedding di Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa dari Tahun 2022 – 

2024 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Sumber: Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa, 2025 

 

Dari tabel 1 dapat dilihat bahwa jumlah di tahun 2024 jumlah wedding di 

Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa mengalami peningkatan. Hal ini 

Bulan 2022 2023 2024 

Januari - - - 

Februari - - 5 

Maret 2 2 1 

April - 2 5 

Mei 3 1 1 

Juni 4 4 3 

Juli 2 2 3 

Agustus 3 6 3 

September 2 8 10 

Oktober 3 7 3 

November 1 4 5 

Desember 3 2 4 

Total  23 38 43 
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disebabkan hotel mempunyai konsep venue yang unik, layanan yang profesional 

dan paket pernikahan yang komprehensif, promosi melalui media sosial dan vendor 

seperti Bride Story dan Weddingku.Oleh karena itu dibutuhkan implementasi bauran 

pemasaran yang efektif untuk mendukung wedding package agar lebih banyak 

pasangan untuk memilih hotel ini sebagai lokasi pernikahan mereka. Tahun 2024 

Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa memperoleh jumlah wedding 

eventtertinggi sedangkan di tahun 2022 wedding event masih rendah. Maka 

disinilah tugas dari wedding salesteam untuk memaksimalkan pengimplemtasian 

bauran pemasaran atau marketing mix dalam penjualan wedding package di 

Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa. 

Menurut (Pramono & Adriansyah, 2019) bahwa ada empat aspek bauran 

pemasaran yang berpengaruh terhadap tingkat penjualan wedding package yang 

salah satunya adalah aspek promosi. Adanya peningkatan penjualan wedding 

package di Renaissance Bali Resort & Spa merupakan suatu hal yang baik namun 

tidak tercapainya target penjualan wedding package merupakan concern utama 

maka dari itu implementasi bauran pemasaran (marketing mix)menjadi acuan dalam 

mendorong kesuksesan dalam peningkatan penjualan untuk menghasilkan 

peningkatan penjualan wedding package dengan adanya persaingan yang sangat 

ketat antar hotel di bali, maka terbuka kesempatan untuk memperluas pasar untuk 

mendukung 

 jumlah penjualan maka dari itu penulis tertarik untuk meneliti hal-hal yang 

mempengaruhi keputusan pembelian. Pada penelitian ini dikhuskan pada 
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implemtasi bauran pemasaran yang disesuaikan dengan kondisi industri yang 

bergerak dalam jasa yakni bauran pemasaran. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penulis tertarik untuk mengangkat judul 

penelitian “Implementasi Bauran PemasaranDalam Upaya Mendukung Wedding 

Packagedi Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas yang menjadi rumusan masalah pada 

penelitian ini adalah: 

1. Bagaimanakah implementasi bauran pemasaran wedding package di 

Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa? 

2. Bagaimanakah bauran pemasaran dalam upaya mendukung penjualan wedding 

package di Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengidentifikasi implementasi bauran wedding package di Renaissance 

Bali Uluwatu Resort & Spa 

2. Untuk menganalisis bauran pemasaran dalam upaya mendukung penjualan 

wedding package di Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitianinidiharapkandapatmemberikanmanfaatbagipihakyangmembutuhk

an, baik secara teoritis maupun praktis.Adapun manfaat yang dapatdiambildari 

penelitian ini yaitu sebagai berikut 
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1.4.1 Manfaat Teoritis 

Penelitian ini bertujuan untuk menerapkan pengetahuan yang telah dipelajari 

diperkuliahan, khususnya mengenai teori bauran pemasaran Kotler dan Armstrong, 

yang dikenal dengan marketing mix, dengan melakukan penelitian ini diharapkan 

mahasiswa dapat meningkatkan wawasan dan pengetahuan mahasiswa tentang 

konsep bauran pemasaran. Memberikan perbandingan antara teori yang dipelajari 

dengan situsi nyata di dunia kerja sehingga mahasiswa dapat memahami bagaimana 

teori dapat diterapkan dalam dunia kerja, memberikan referensi tambahan untuk 

literatur tentang pemasaran yang dapat digunakan dalam penelitian selanjutnya. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

Di dalam manfaat praktis ini dapat dibagi menjadi 3 yaitu manfaat bagi 

mahasiswa, bagi Politeknik Negeri Bali dan bagi Renaissance Uluwatu Ressort & 

Spa. 

1. Bagi Penulis  

Hasil penelitian ini dapat digunakan untuk mengetahui peranan bauran 

pemasaran dalam mendukung wedding package.  

2. Bagi Politeknik Negeri Bali  

Hasil penelitian ini dapat bermanfaat untuk penelitian-penelitian selanjutnya 

yang serupa bertujuan untuk memperbaharui ataupun memperbaiki kekurangan 

pada penelitian ini. 

3. Bagi Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan masukan serta 

pemikiran yang nantinya dapat memberikan kontribusi bagi pihak Renaissance 
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Bali Uluwatu Resort & Spa dalam mendukung penjualan terhadap wedding 

package yang ada.  
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai implementasi 

bauran pemasaran dalam penjualan wedding package oleh sales & marketing 

Department pada Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa telah dilakukan 

secara efektif dengan memanfaatkan keunggulan lokasi strategis, promosi 

digital yang maksimal serta layanan berkualitas tinggi. Implementasi 

marketing mix yang dilakukan oleh Sales & Marketing Departement di 

sesuaikan dengan karakteristik bisnis dan kebutuhan pasar kunci keberhasilan 

terletak pada kombinasi yang tepat antara produk (product), harga (price), 

tempat (place), dan promosi (promosion) serta penambahan element orang 

(people) proses (process), dan bukti fisik (physical evidence) agar dapat 

meningkatkan daya saing dan mempertahankan eksistensi usaha dalam 

menjual wedding package secara maksimal dan efektif. 

Upaya yang paling berperan dalam penjualan wedding package adalah 

promosi secara maksimal promosi yang efektif meliputi penggunaan berbagai 

media online dan offline, kerjasama dengan wedding agent, serta pemanfaatan 

review dan testimoni dari klien di media sosial yang secara tidak langsung 

mempengaruhi calon konsumen promosi tidak hanya sebagai alat komunikasi 

tetapi juga sebagai alat untuk mempengaruhi keputusan pembelian calon 

pengantin dan membangun kepercayaan melalui testimoni dan eksposur yang 

konsisten. 



 

 

5.2.  Saran 

Berdasarkan hasil pembahasan penelitian dan simpulan, maka saran 

yang dapat diberikan oleh peneliti adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Politeknik Negeri Bali dapat menambah referensi serta penelitian 

selanjutnya yang serupa bertujuan untuk memperbaharui ataupun 

memperbaiki kekurangan pada penelitian ini. 

2. Bagi Hotel Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa dapat menjadi hasil 

penelitian yang diharapkan dapat  lebih mendukung bauran pemasaran 

wedding package di Renaissance Bali Uluwatu Resort & Spa dengan 

menerapkan bauran pemasaran secara terpadu dan konsisten, diharapkan 

penjualan wedding package dapat meningkat. 

3. Bagi Penelitian selanjutnya agar dapat menjadi penelitian yang semakin 

berkualitas dan relevan di masa depan. 
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