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ABSTRACT

This research aims to analyze how the promotion mix strategy can
enhance consumer purchase intention toward Green D’mel Homestay in
Nusa Dua, Bali. Green D ’mel has implemented elements of the promotion
mix such as advertising and sales promotion through social media and
online booking platforms. However, to address challenges such as
fluctuating occupancy rates and low brand awareness, this study examines
the importance of integrating additional promotion mix components like
personal selling, public relations, and direct marketing. The research
employed a mixed-method approach using qualitative and quantitative
techniques including observation, interviews, and questionnaires
distributed to 90 respondents (guests and staff). The findings indicate that a
comprehensive and integrated promotion mix strategy contributes positively
to increasing purchase intention, especially when combined with
personalized and visually appealing marketing approaches. This is further
supported by SWOT analysis, which positions Green D’mel in the
aggressive quadrant (Quadrant 1), suggesting that SO strategies serve as
the most appropriate framework for effective and sustainable promotional
development.

Keywords: Promotion Mix, SWOT Analysis
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Indonesia merupakan salah satu negara yang terkenal dengan beragam
destinasi wisatanya. Di antara pulau-pulau yang ada, Bali menjadi salah satu
tujuan wisata yang paling dikenal. Pulau Bali menjadi penghasil terbesar pada
sektor pariwisata yang membuat Pulau Bali banyak dikunjungi oleh para
wisatawan. Destinasi wisata alam, budaya serta adat istiadat menjadi daya tarik
tersendiri bagi Pulau Bali untuk menarik minat wisatawan untuk mengunjungi
Bali (Wahyudi, 2024). Dengan meningkatnya jumlah kunjungan wisatawan,
menciptakan persaingan ketat di sektor akomodasi penginapan, yang menuntut
para pelaku industri untuk terus berinovasi dan meningkatkan strategi

pemasaran mereka.

Homestay merupakan salah satu bentuk akomodasi pariwisata yang
menyediakan penginapan di rumah penduduk lokal, sehingga wisatawan dapat
merasakan pengalaman tinggal secara lebih personal dan autentik. Menurut
Sabudi (2023) homestay tidak hanya menawarkan fasilitas menginap, tetapi
juga interaksi budaya dan kesempatan untuk mempelajari kehidupan sehari-hari
masyarakat setempat. Konsep ini berbeda dengan hotel atau resort karena lebih

mengutamakan kedekatan dengan lingkungan lokal dan kearifan tradisional.

Dengan pesatnya perkembangan ekonomi di Bali, persaingan antar
homestay menjadi semakin ketat. Berbagai homestay berlomba-lomba untuk

menawarkan berbagai fasilitas dan layanan unggulan guna menarik lebih



banyak tamu. Hal ini menantang manajemen homestay dalam menjaga dan
meningkatkan tingkat hunian serta pendapatan kamar. Menurut Marie (2024)
keberhasilan suatu bisnis sangat ditentukan oleh kemampuan perusahaan
tersebut dalam menarik, meningkatkan, dan mempertahankan jumlah
pelanggan dengan memberikan nilai yang lebih baik dibandingkan dengan

kompetitornya.

Salah satu isu utama yang dihadapi oleh homestay-homestay di Bali adalah
bagaimana meningkatkan pendapatan kamar (room revenue) di tengah
persaingan yang semakin intens. Upaya promosi yang tepat menjadi kunci
untuk mencapai tujuan ini. Menurut Marie (2024) promosi yang dilakukan
secara efektif mampu membangun kesadaran konsumen dan merangsang
mereka untuk melakukan pembelian, yang pada akhirnya meningkatkan
pendapatan perusahaan. Homestay perlu mengadopsi berbagai strategi promosi,
seperti diskon, paket promosi, kolaborasi dengan pihak ketiga dan mengadopsi
beberapa platform booking online seperti Booking.com, Agoda, dan Tiket.com,

untuk menarik lebih banyak tamu dan meningkatkan pendapatan.

Green D’mel Homestay berdiri sejak tahun 2022. Green D'mel
menawarkan 20 kamar yang dirancang dengan cermat, termasuk 7 Kamar Suite,
7 Kamar Deluxe Garden, 3 Kamar Deluxe Connecting, dan 3 Kamar Twin
Connecting. Selain itu Green D’mel menyediakan fasilitas seperti Pool,
Graden, Bar, Restaurant, dan SPA. Green D’mel menggunakan 4 media digital

untuk melakukan penyebaran informasi, yaitu Instagram, Facebook, Whatsapp,



dan Travel Booking App (Agoda dan Booking.com) (Website Green D’mel

Homestay, 2025).

Dengan munculnya berbagai platform Online Travel Agents (OTA) seperti
Booking.com, Agoda, dan Tiket.com terdapat peluang besar bagi Green D’mel
untuk meningkatkan jumlah tamu dan tingkat hunian. OTA tidak hanya
membantu mempromosikan homestay kepada audiens global tetapi juga
menyediakan sistem pemesanan yang mudah dan efisien. Melalui penerapan
strategi digital marketing yang terpadu dan memanfaatkan platform OTA,
Green D’mel berupaya untuk meningkatkan kehadirannya secara online untuk
menarik lebih banyak tamu, dan akhirnya meningkatkan pendapatan.
Penggunaan OTA sebagai bagian dari strategi digital marketing diharapkan
dapat memberikan dampak positif bagi Green D’mel. OTA juga menawarkan
berbagai fitur dan layanan tambahan seperti ulasan tamu, penilaian, dan
rekomendasi yang dapat meningkatkan kepercayaan calon tamu terhadap Green

D’mel (Sabudi, 2023).

Bauran promosi merupakan salah satu elemen dalam bauran pemasaran
(marketing mix) yang mencakup lima strategi utama dalam memasarkan
produk. Menurut Alamsyah & Hasan (2022), bauran promosi adalah kombinasi
spesifik dari berbagai metode komunikasi seperti periklanan, penjualan
personal, promosi penjualan, dan hubungan masyarakat yang digunakan
perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran dan periklanan. Kelima
komponen tersebut disebut bauran promosi karena berfungsi sebagai alat utama

dalam aktivitas promosi. Oleh karena itu, perusahaan perlu mengalokasikan



anggaran promosi secara proporsional ke dalam lima saluran komunikasi, yaitu
periklanan, penjualan personal, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan

pemasaran langsung.

Dari hasil observasi yang telah dilakukan, Green D’mel baru menerapkan
beberapa bagian dari strategi promotion mix yaitu sales promotion dan
advertising untuk memaksimalkan promosinya. Sales promotion yang
dilakukan oleh Green D’mel melibatkan penawaran khusus seperti diskon di
hari-hari tertentu yang dapat mendorong keinginan calon tamu untuk
berkunjung, strategi ini efektif untuk meningkatkan pemesanan dalam jangka
pendek dan menarik perhatian calon tamu. Selain itu, Green D’mel juga
menerapankan strategi advertising atau periklanan melalui Instagram dan
Booking Apps seperti Booking.com dan Agoda yang melibatkan penyebaran
informasi tentang homestay kepada audiens. Hal Ini dilakukan melalui berbagai
format konten seperti foto, video, dan cerita (sfories) yang menampilkan

fasilitas, suasana, dan keunikan homestay.

Green D’mel menghadapi tantangan dalam melakukan promosi penjualan
kamar. Meskipun telah menerapkan beberapa strategi promosi, seperti diskon
di hari-hari tertentu dan pemasaran konten mengenai homestay, Green D’ mel
masih mengalami fluktuasi pendapatan kamar yang signifikan. Fluktuasi ini
disebabkan oleh berbagai faktor, termasuk pengaruh musim liburan, kondisi
ekonomi, dan kompetisi pasar. Data pendapatan kamar di Green D’mel selama
1 tahun terakhir menunjukkan variasi yang cukup signifikan setiap bulannya

seperti dalam Gambar 1.1. berikut
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Gambar 1.1. Occupancy Green D’mel Homestay 2024
Sumber: Green D’mel Homestay (2025)

Fluktuasi pendapatan kamar di Green D’mel dapat dijelaskan dengan
mempertimbangkan pengaruh musim liburan dan perilaku wisatawan. Musim
liburan, seperti liburan sekolah, liburan akhir tahun, dan musim liburan
internasional, cenderung meningkatkan jumlah kunjungan wisatawan ke Bali.
Sebaliknya, bulan-bulan diluar periode liburan utama biasanya mencatat jumlah
kunjungan wisatawan yang lebih sedikit, yang berdampak pada penurunan

pendapatan kamar.

Dengan menambahkan beberapa strategi promotion mix seperti melalui
strategi penjualan personal, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung,
Green D’mel dapat menangani permasalahan ini dengan lebih efisien. Penjualan
personal mencakup komunikasi langsung antara staff homestay dengan calon
tamu, baik melalui pertemuan langsung maupun media digital. Strategi ini

memungkinkan penyampaian informasi yang disesuaikan dengan kebutuhan



individu, membangun kepercayaan, dan menjawab pertanyaan dari calon tamu
secara langsung. Public relations tujuannya adalah untuk menciptakan serta
menjaga persepsi positif terhadap homestay di benak masyarakat. Strategi ini
dilakukan melalui komunikasi yang terbuka dan berkelanjutan dengan media,
komunitas, serta konsumen. Sementara itu, pemasaran langsung mencakup
interaksi secara langsung antara homestay dan calon tamu tanpa melalui pihak
ketiga, menggunakan media seperti email, pesan singkat (SMS), atau platform
media sosial., strategi ini memungkinkan penyampaian pesan yang

dipersonalisasi dan promosi yang ditargetkan (Soeswoyo & Amalia, 2023)

Mengacu pada fenomena yang telah dijelaskan sebelumnya, peneliti
tertarik untuk melakukan kajian lebih mendalam terkait strategi promotion mix
yang digunakan oleh Green D’mel Homestay untuk meningkatkan Purchase
Intention, Sehingga penelitian ini mengambil judul “Penerapan Strategi
Promotion Mix Untuk Meningkatkan Purchase Intention Pada Green D’mel

Homestay”.

1.2. Perumusan Masalah

Dengan mengacu pada latar belakang tersebut, peneliti mengidentifikasi
rumusan masalah sebagai berikut: “Bagaimana strategi promotion mix

dapat meningkatkan purchase intention pada Green D’mel Homestay?”

1.3. Tujuan Penelitian

Dengan merujuk pada rumusan masalah sebelumnya, tujuan penelitian ini

yakni, untuk:



“Untuk mengetahui strategi promotion mix yang digunakan oleh Green

D’mel Homestay dalam meningkatkan purchase intention”.

1.4. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis

Studi ini berkontribusi terhadap perluasan wawasan ilmiah, terutama dalam
ranah pemasaran,melalui analisis efektivitas strategi bauran promosi dalam
meningkatkan minat beli (purchase intention) di Green D’mel Homestay. Hasil
penelitian ini juga dapat dijadikan rujukan akademis dalam pengembangan teori
pemasaran, terutama dalam konteks bisnis homestay dan layanan akomodasi

berbasis industri hospitality.

2. Manfaat Praktis
a. Akademik

Temuan dari penelitian ini dapat dimanfaatkan sebagai referensi atau studi
kasus untuk riset-riset berikutnya, terutama yang membahas strategi pemasaran
dalam sektor pariwisata. Selain itu, hasil penelitian ini juga dapat dijadikan
acuan dalam merancang solusi terhadap permasalahan serupa di bidang

pemasaran homestay.

b. Penulis

Penelitian ini dilakukan sebagai bagian dari persyaratan untuk
menyelesaikan studi jenjang sarjana, sekaligus menjadi sarana bagi penulis
untuk mengembangkan kemampuan analisis dalam bidang pemasaran. Selain
itu, temuan penelitian ini dapat menjadi dasar bagi pengembangan ide-ide

ilmiah lebih lanjut terkait optimasi strategi pemasaran untuk bisnis hospitality.



c. Perusahaan/Homestay

Hasil penelitian ini memberikan rekomendasi strategis dalam
meningkatkan efektivitas pemasaran, sehingga dapat diaplikasikan untuk
menarik lebih banyak tamu. Diharapkan, temuan ini dapat membantu homestay
dalam menyusun strategi yang lebih menarik untuk meningkatkan interaksi

dengan calon tamu, dan akhirnya meningkatkan tingkat okupansi kamar.

1.5. Sistematika Penulisan

Berikut adalah struktur penulisan dalam penelitian berjudul:
“Penerapan Strategi Promotion Mix untuk Meningkatkan Purchase

Intention pada Green D’mel Homestay.”

a. Memuat komponen seperti halaman judul, halaman judul bagian
dalam, lembar pengesahan dari dosen pembimbing dan tim penguji,
halaman motto dan persembahan, pernyataan orisinalitas karya,
abstrak, kata pengantar, daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, serta
daftar lampiran.

b. Memuat isi pokok penelitian yang disusun dalam lima bab, yaitu:

BAB I Pendahuluan

Berisi uraian mengenai latar belakang masalah, rumusan masalah,
tujuan penelitian, kontribusi hasil penelitian, serta sistematika

penulisan.



BAB II Kajian Pustaka

Memaparkan teori-teori yang mendasari penelitian, hasil penelitian
sebelumnya (kajian empiris), kerangka konseptual, dan rumusan

hipotesis.

BAB III Metode Penelitian

Menjelaskan tentang tempat penelitian, populasi dan sampel,
sumber data, jenis penelitian, teknik pengambilan sampel,
perumusan variabel penelitian, serta metode analisis yang

digunakan.

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN

Menyajikan profil umum responden atau objek yang diteliti, struktur
organisasi, hasil analisis data beserta pembahasannya, serta

implikasi dari temuan penelitian.

BAB V PENUTUP

Memuat kesimpulan dari hasil penelitian dan saran-saran yang

diberikan berdasarkan temuan yang diperoleh.



BAB YV

PENUTUP
5.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis SWOT dan penerapan strategi promotion mix
untuk meningkatkan purchase intention pada Green D’mel Homestay, beberapa

poin penting dapat disimpulkan.

Penggunaan advertising dan sales promotion sebagai bagian dari
promotion mix telah memberikan dampak positif terhadap purchase intention.
Namun, fluktuasi tingkat hunian kamar menunjukkan perlunya diversifikasi
strategi promosi, seperti personal selling untuk membangun hubungan
langsung dengan calon tamu, serta public relations untuk meningkatkan citra
positif homestay di pasar. Hasil matriks SWOT menunjukkan bahwa Green
D’mel Homestay berada di kuadran I, yang mendukung strategi pertumbuhan
agresif (Growth Oriented Strategy). Posisi ini mengindikasikan bahwa
perusahaan memiliki kekuatan internal yang cukup untuk memanfaatkan
peluang eksternal, seperti tren staycation dan peningkatan penggunaan platform
digital. Oleh karena itu, strategi SO (Strengths-Opportunities) menjadi pilihan
utama, dengan fokus pada memaksimalkan keunggulan fasilitas dan promosi

digital.
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5.2. Saran
Adapun saran yang dapat diberikan kepada Green D’mel Homestay
sebagai bahan pertimbangan dalam upaya menghadapi persaingan bisnis

layanan dan kepada peneliti selanjutnya adalah sebagai berikut:

1. Bagi Perusahaan
a. Manajemen perlu meningkatkan intensitas promosi di media sosial
seperti Instagram dan Facebook. Konten yang menarik, seperti
ulasan tamu, tur virtual, atau video pendek yang menunjukkan
suasana homestay, dapat membantu menarik perhatian calon tamu.
b. Selain advertising dan sales promotion, Green D’mel Homestay
dapat menerapkan strategi lain, seperti:

- Personal Selling: Melibatkan staff untuk berkomunikasi
langsung dengan calon tamu, baik melalui telepon, email,
atau pesan langsung di media sosial.

- Public Relations: Membina hubungan baik dengan
komunitas lokal dan media untuk meningkatkan citra positif.
Misalnya, mengadakan acara budaya atau bekerja sama
dengan influencer lokal.

- Direct Marketing: Mengirimkan pesan promosi yang
disesuaikan langsung kepada pelanggan potensial melalui
email atau WhatsApp.

c. Menyediakan layanan khas seperti pengalaman budaya lokal, kelas

memasak tradisional Bali, atau tur pribadi ke destinasi wisata di
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sekitar, sehingga tamu mendapatkan pengalaman berbeda
dibandingkan kompetitor.

d. Meluncurkan program loyalitas, seperti diskon khusus untuk tamu
reguler atau fasilitas tambahan gratis, seperti antar-jemput ke
bandara.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya

Peneliti selanjutnya disarankan untuk melibatkan lebih banyak responden
dari berbagai latar belakang, seperti wisatawan internasional, untuk memahami
kebutuhan pasar yang lebih luas. Penelitian berikutnya dapat menggunakan
pendekatan kuantitatif seperti Structural Equation Modeling (SEM) untuk
menganalisis hubungan antara variabel secara lebih mendalam. Menyelidiki
pengaruh personal selling, public relations, dan direct marketing terhadap
purchase intention, untuk mengetahui strategi mana yang memberikan dampak

paling signifikan.
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