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ABSTRACT 

 

 

This study aims to analyze the role of online travel agents and direct booking that 

affect room sales at Amarta Pesagi Retreat. It is expected to provide useful 

information for companies regarding the role of online travel agents and direct 

booking in influencing the level of room sales, and evaluating which channels are 

less than optimal so that all channels can run optimally to achieve sales targets. 

The method used is quantitative. Data was collected through primary data by 

distributing questionnaires. Sampling was done using random sampling with a total 

of 75 respondents. The data analysis technique used is multiple linear regression 

analysis which aims to determine the simultaneous and partial effects of variables. 

The findings of this study indicate that online travel agents and direct bookings 

have a positive and significant impact on the level of room sales. The findings 

conclude that the combination of online travel agent and direct booking channels 

can improve and optimize room sales performance. 

Keyword : Online travel agent, direct booking, room sale rate. 
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1 BAB I  

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Bali, surga wisata Indonesia, terkenal di seluruh dunia karena keindahan 

alamnya yang menakjubkan, keragaman budaya yang menarik, dan tradisi-tradisi 

yang diwariskan dari generasi ke generasi. Pulau ini sering disebut sebagai “Pulau 

Dewata” karena kecantikan alamnya dan keunikan budaya yang membuat 

wisatawan dari berbagai belahan dunia terpesona (Geograf.id, 2024). Bali ialah 

salah satu daerah pariwisata yang tidak asing oleh wisatawan asing maupun 

wisatawan domestik. Menurut Badan Pusat Statistika Bali, (2025) menunjukkan 

kunjungan wisatawan asing dan domestik ke Bali selama periode tahun  2022-2024, 

dilihat pada daftar tabel dibawah ini: 

Tabel 1.1 Total Kunjungan Wisatawan Asing dan Domestik Periode 2022-2024 

 

Sumber Data: Badan Pusat Statistik Provinsi Bali, 2025 (data diolah) 

Berdasarkan tabel 1.1  diatas kunjungan wisatawan asing dan domestik ke Bali dari 

tahun 2022-2024, dapat dikatakan dalam proses pemulihan dari krisis pandemi 

Tahun
Wisatawan 

(orang)

Pertumbuhan 

(%)

2022 10,208,721      137,3%

2023 15,151,169      48,4%

2024 16,454,146      8,6%
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Covid-19 menuju stabilisasi industri pariwisata. Karena pemerintah sudah kembali 

membuka akses masuk bagi wisatawan secara bertahap mulai dari tahun 2022. 

Melihat pertumbuhan jumlah kunjungan wisatawan yang meningkat secara stabil, 

pemiliki akomodasi dituntut aktif untuk menarik pelanggan sebanyak-banyaknya 

(Ginting Br et al., 2022). 

Peningkatan total kunjungan wisatawan, memberikan peluang bagi pengelola 

akomodasi untuk berkembang, peluang ini juga diiringi dengan pergeseran perilaku 

konsumen yang  lebih mengandalkan internet (Wulansari et al., 2022). Sehingga 

menuntut layanan yang cepat, dan praktis dalam melakukan perencanaan dan 

pemesanan perjalanan, membuat pengelola akomodasi untuk menyesuaikan diri 

dengan dunia digital yang selalu berubah-ubah (Sari et al., 2021). Dalam konteks 

pemesanan akomodasi, saluran distribusi yang digunakan untuk menyalurkan 

produk kepada pembeli melalui online travel agent dan direc bookingt. 

Saluran distribusi layanan yang aktivitasnya dilakukan secara daring yaitu 

online travel agent. Tugas online travel agent sebagai perantara ketiga yang 

dipercaya oleh pengelola akomodasi dalam saluran distribusi untuk meningkatkan 

kunjungan konsumen (Sitompul, 2022). Peran online travel agent dalam pemesanan 

kamar memberikan jangkauan yang luas, lebih praktis dan menghemat waktu 

karena konsumen tidak perlu menanyakan harga atau ketersediaan kamar secara 

langsung ke properti, berbeda dengan pemesanan langung (direct booking) (Ginting 

Br et al., 2022). Tetapi, biaya komisi yang dikenakan oleh online travel agent yang 

menjadi tantangan bagi pihak akomodasi dalam memaksimalkan keuntungan. Beda 
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halnya dengan menggunakan saluran direct booking, direct booking merupakan 

proses dimana pelanggan memesan akomodasi melalui saluran resmi baik itu 

melalui website, telepon, email, dan media sosial seperti Instagram, Facebook dan 

WhatsApps langsung ke reservasi. Saluran distribusi ini dianggap lebih 

menguntungkan karena terhindar dari biaya komisi dan dapat membangun 

hubungan langsung kepada pelanggan untuk meningkatkan loyalitas pelanggan dan 

dapat memperoleh kontrol penuh terhadap proses pemesanan. Maka dari itu, 

penting bagi pengelola akomodasi untuk memahami peran masing-masing saluran 

dapat dioptimalkan untuk meningkatkan penjualan kamar.  

Keberagaman akomodasi di Bali, mulai dari villa, hotel, homestay yang 

nyaman dan menarik. Salah satu akomodasi yang menawarkan pengalaman yang 

berbeda adalah Amarta Pesagi Retreat merupakan salah satu penginapan yang 

terletak jauh dari hiruk pikuk kota, yang beralamat di Desa Munduk Juwet, Pesagi,  

Kabupaten Tabanan, Bali. Akomodasi villa  ini menawarkan pengalaman menginap 

dengan tema private yang memliki konsep bangunan dari bambu, yang 

menciptakan suasana damai, alami dan tenang, penginapan ini sangat cocok bagi 

tamu-tamu yang ingin merasakan ketenangan selama berlibur di Bali. Amarta 

Pesagi Retreat yang dikelola oleh Madhava Asia. Dimana Madhava Asia 

merupakan salah satu cabang unit Madhava Enteprises. Madhava Asia adalah 

sebuah perusahaan yang bergerak di bidang manajemen properti, membantu 

pemilik properti memasarkan properti mereka secara profesional dan menjangkau 

pasar yang lebih luas.  
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Maraknya villa-villa di Bali yang menjadi kompetitor Amarta Pesagi Retreat 

untuk meningkatkan daya saing dan penjualan kamar, salah satu faktor kunci yang 

memegang peran krusial yaitu saluran distribusi. Pemanfaatan saluran distribusi 

yang tepat menjadi faktor penting dalam pencapaian penjualan. Saluran distribusi 

yang digunakan Amarta Pesagi Retreat dalam memasarkan produknya melaui dua 

saluran distribusi meliputi online travel agent dan direct booking. Saluran online 

travel agent  yang digunakan meliputi Booking.com, Traveloka, Airbnb, dan 

Expedia. Sementara itu, direct booking dilakukan melalui, website, email, media 

sosial seperti Instagram, Facebook dan WhatsApps. Berikut merupakan data unit 

kamar terjual melalui online travel agent dan direct booking di Amarta Pesagi 

Retreat. 

Tabel 1.2 Data Kamar Unit terjual melalui Online Travel Agent dan Direct 

Booking pada Amarta Pesagi Retreat periode 2022-2024 

 

Sumber: Commercial Manager Madhava Asia (2025) 

 

Pada tabel 1.2 diatas merupakan data unit kamar terjual dari tahun 2022 -

2024. Terdapat  kamar terjual melalui online travel agent dan direct booking. Pada 

tahun 2022, kamar terjual melalui online travel agent mencapai 169 unit kamar dan 

Tahun

Kamar Terjual                       

(Online Travel 

Agent)

Kamar Terjual                       

(Direct Booking)

2022 169 73

2023 441 166

2024 390 157
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terjadi peningkatan di tahun 2023 mencapai 441 unit kamar terjual dan kembali 

menurun, sebesar 390 unit kamar terjual di tahun 2024. Sementara itu, pada tahun 

2022 kamar terjual melalui direct booking sebanyak 73 unit kamar terjual, 

kemudian meningkat di tahun 2023 menjadi 166 unit kamar terjual pada 2023 

kembali menurun menjadi 157 unit kamar di tahun 2024. Terlihat bahwa penjualan 

kamar dari online travel agent lebih dominan dibandingkan penjualan melalui 

direct booking, fluktuasi tetap terjadi pada kedua saluran tersebut. 

 Penurunan ini terjadi di properti Amarta Pesagi Retreat, kurangnya 

pengelolaan kualitas konten seperti foto dan deskripsi, serta ketidakseimbangan 

alokasi promosi antara online travel agent dan direct booking yang berdampak pada 

kinerja masing-masing saluran distribusi. Keterlambatan respons pada saluran 

direct booking dan pihak pengelola terlalu fokus pada penerapan strategi kampanye 

yang berlebihan pada periode high season dan peak season yang menyebabkan 

kurangnya optimalisasi penjualan di periode low season, yang pada akhirnya dapat 

mempengaruhi pendapatan penjualan kamar.  

Oleh karena itu, sangat krusial bagi manajemen untuk memahami secara 

terstruktur sejauh mana kedua saluran ini berperan dalam meningkatkan penjualan 

kamar di Amarta Pesagi Retreat. Melihat pentingnya kedua saluran distribusi ini, 

penelitian ini bertujuan untuk menganalisis  peran masing-masing saluran distribusi 

online travel agent dan direct booking berpengaruh pada tingkat penjualan kamar. 

Dengan mengetahui pengaruh masing-masing saluran, diharapkan dapat ditemukan 

strategi yang tepat dalam pengoptimalkan penjualan serta meningkatkan daya saing 
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akomodasi di tengah persaingan industri pariwisata di Bali serta penyeimbangan 

kedua saluran distribusi.  

Terdapat beberapa penelitian yang membahas tentang analisis peran saluran 

pemasaran kamar, diantara penelitian Hidayat et al.,( 2024), yang menyatakan 

online travel agent  berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan kamar. 

Sementara itu, pada penelitian (Cahyani et al., 2024) hanya membahas peran online 

travel agent pada penjualan kamar,  akan tetapi peran direct booking tidak dibahas  

dan tidak dibandingkan secara kuantitatif. Maka dari itu penelitian ini mengambil 

celah dengan menggabungkan analisis dua saluran pemesanan yaitu: online travel 

agent dan direct booking terhadap tingkat penjualan kamar, sehingga penulis 

melakukan penelitian dengan judul “Analisis Peran Online Travel Agent dan 

Direct Booking Terhadap Tingkat Penjualan Kamar di Amarta Pesagi 

Retreat” yang bertujuan untuk mengisi kesenjangan tersebut dan ingin mengetahui 

peran online travel agent dan direct booking mempengaruhi tingkat penjualan 

kamar di Amarta Pesagi Retreat. 

1.2 Rumusan Masalah 

 Pada pemaparan latar belakang diatas, maka yang menjadi pokok 

permasalahan dalam penelitian ini yaitu: 

1. Apakah peran online travel agent berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

tingkat penjualan kamar di Amarta Pesagi Retreat? 

2. Apakah peran direct booking berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

tingkat penjualan kamar di Amarta Pesagi Retreat? 
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3. Apakah peran online travel agent dan direct booking berpengaruh positif dan 

signifikan secara simultan  terhadap tingkat  penjualan kamar di Amarta 

Pesagi Retreat? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Sejalan dengan rumusan masalah diatas, berikut tujuan dalam penelitian ini  

yaitu: 

1. Untuk mengetahui peran online travel agent berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap tingkat penjualan kamar di Amarta Pesagi Retreat 

2. Untuk mengetahui peran direct booking berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap tingkat penjualan kamar di Amarta Pesagi Retreat  

3. Untuk mengetahui peran online travel agent dan direct booking berpengaruh 

positif dan signifikan  secara simultan  terhadap tingkat penjualan kamar di 

Amarta Pesagi Retreat 

1.4  Kontribusi Hasil Penelitian 

Sesuai pada tujuan yang telah dirumuskan , penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan kontribusi sebagai berikut: 

1.4.1 Kontribusi Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai acuan dan refrensi untuk 

kepada pembaca dan peneliti selanjutnya. Penelitian ini juga dapat diharapkan 

memberikan gambaran tentang analisis peran online travel agent dan direct booking 

terhadap tingkat penjualan kamar.  
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1.4.2 Kontribusi Praktis 

Diharapkan penelitian ini memberikan informasi yang bermanfaat bagi 

perusahaan terutama tentang bagaimana peran agen perjalanan online (OTA) dan 

direct booking mempengaruhi tingkat penjualan kamar. Diharapkan dapat 

merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif  agar semua saluran dapat 

berjalan secara maksimal untuk mencapai target penjualan. 

1.5 Sistematika Penulisan 

BAB I PENDAHULUAN 

Pada BAB I menguraikan tentang latar belakang masalah, dilanjutkan 

dengan, rumusan masalah, tujuan penelitian  dan kontribusi penelitian. 

BAB II KAJIAN PUSTAKA 

Pada BAB II  ini berisi tentang rangkuman teori yang telah menjadi topik 

penelitian ini, di bagian kajian empiris berisi tentang pembahasan hasil penelitan 

sebelumnya dan menjadi dasar untuk menyusun hipotesis dan serta  membantu 

dalam membangun kerangka konsep penelitian. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini  memberikan penjelasan menyeluruh tentang rancangan dan prosedur 

penelitian. Ini berisi tentang, lokasi penelitian, definisi populasi dan sampel, sumber 

data, variabel penelitian, jenis data yang dikumpulkan. Selain itu, bab ini membahas  
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metode pengumpulan data, teknik analisis data yang digunakan untuk menjawab 

rumusan masalah. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pada BAB IV ini akan menyajikan hasil analisis data. Pembahasan dimulai 

dengan penjelasan mengenai sejarah singkat perusahaan, dan fasilitasnya. 

Selanjutnya bab ini akan membahas secara rinci data dan hasil analisis data  

penelitian serta hasil penelitian akan dibahas secara mendalam.  

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

Pada BAB V menyajikan mengenai kesimpulan penelitian secara 

menyeluruh dan berisi saran relevan terkait dengan permasalahan yang dihadapi 

oleh perusahaan.
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BAB V  

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Dari temuan penelitian yang berjudul   “Analisis peran online travel agent 

dan direct booking terhadap tingkat penjualan kamar di Amarta Pesagi Retreat”, 

kesimpulan yang dihasilkan dapat  dapat diuraikan sebagai berikut:  

a. Variabel Online travel agent (OTA) terbukti berpengaruh positif dan 

signifikan pada tingkat penjualan kamar di Amarta Pesagi Retreat, hasil 

analisis data  menunjukkan pada variabel online travel agent memperoleh 

hasil signifikansi sebesar 0,000  yang lebih kecil dari 0,05, hasil signifikansi 

ini membuktikan bahwa Ho ditolak dan H1 diterima. Selain itu nilai koefisien 

regresi 𝛽1 sebesar 0.427 mengindikasi bahwa setiap peningkatan satu 

satuan pada online travel agent  dapat meningkatkan penjualan kamar 

sebesar 0.427 satuan, dengan itu H1 diterima. Disimpulkan bahwa mengenai 

online travel agent yang dapat memberikan hasil signifikan terhadap tingkat 

penjualan kamar. Hasil penelitian ini dapat memberikan gambaran strategi 

optimalisasi penggunaan online travel agent. 

b. Peran direct booking  berpengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat 

penjualan kamar di Amarta Pesagi Retreat, hasil analisi data menunjukkan 
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pada variabel direct booking memperoleh skor sebesar 0.004 yang lebih 

kecil dari 0,05 hasil signifikansi membuktikan bahwa Ho ditolak dan H2 

diterima. Dalam hasil nilai koefisien regresi 𝛽1 berjumlah 0.241 bahwa 

setiap satu satuan pada peningkatan direct booking  akan meningkatkan 

penjualan kamar sebesar 0.241 satuan, dengan itu H2 diterima. Ini 

membuktikan bahwa direct booking memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap tingkat penjualan kamar. Dapat disimpulkan bahwa 

direct booking adalah saluran distribusi yang efektif dalam meningkatkan 

penjualan kamar.  

c. Peran online travel agent (OTA) dan direct booking memiliki pengaruh 

secara simultan pada tingkat penjualan kamar di Amarta Pesagi Retreat, 

hasil analisis data ini menunjukkan bahwa, nilai  F hitung  (35,015)  > F 

tabel (3.12) dan nilai signifikansi sebesar 0,000 <  0,05, maka dapat 

disimpulkan bahwa tingkat penjualan kamar dipengaruhi secara simultan  

oleh online travel agent dan direct booking, ini membuktikan bahwa Ho 

ditolak dan H3 diterima. Hal ini mengindikasi bahwa kedua saluran 

pemasaran tersebut dapat secara nyata meningkatkan penjualan kamar. 

Langkah ini bertujuan untuk meningkatkan cakupan pasar sekaligus 

memperkuat kemandirian dan efisiensi dalam pengelolaan penjualan kamar. 
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5.2 Saran  

Mengacu pada temuan penelitian ini, berikut saran – saran  yang dapat  

diajukan dan bermanfaat bagi para pihak terkait  serta menjadi dasar untuk peneliti 

lebih lanjut. 

5.2.1 Bagi Perusahaan  

a. Optimalisasi saluran online travel agent  

 

Pihak manajemen Madhava Asia yang mengelola Amarta Pesagi Retreat, 

disarankan untuk terus memanfaatkan online travel agent sebagai media 

promosi dan reservasi, untuk menjangkau tamu baru dan menjangkau 

pasar yang lebih luas. Dengan cara pihak manajemen terus  memanfaatkan 

fitur-fitur promosi yang tersedia di online travel agent seperti membuat 

diskon musiman, dan paket bundling. Dan pihak manajemen disarankan 

untuk secara aktif dan profesional mengelola ulasan pelanggan untuk 

meningkatkan citra dan kepercayaan konsumen. Selain itu, selalu 

memperbaharui konten secara berkala, termasuk foto,  deskripsi yang 

menarik dan informatif untuk menarik calon pelanggan. 

b. Penguatan strategi saluran  direct booking 

 

Pihak manajemen Madhava Asia yang mengelola Amarta Pesagi Retreat, 

disarankan untuk  terus memperkuat strategi saluran direct booking  

sebagai langkah untuk mempererat hubungan dengan pelanggan secara 

langsung untuk meningkatkan penjualan kamar. Untuk mencapai hal ini, 

perlu dilakukan untuk menambahkan implementasi chatbot pada layanan 
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pelanggan pada website guna memberikan layanan 24 jam dan 

memudahkan proses pemesanan dan mengoptimalkan peran media sosial 

seperti Instagram, WhatsApps, Facebook sebagai saluran komunikasi dan 

promosi yang responsif dengan cara memanfaatkan fitur auto reply untuk 

pertanyaan umum. Selain itu mengembangkan sosial media seperti 

mengirimkan brodcast kepada pelanggan yang sudah pernah menginap 

untuk memberikan informasi penawaran terbaru atau acara mendatang. 

Serta melakukan segmentasi pasar potensial kepada pelanggan yang 

melakukan repeat guest, pelanggan korporat dan pelanggan yang 

membutuhkan paket khusus seperti honeymoon dan liburan, sehingga 

dapat terjalinnya komunikasi yang meningkatkan loyalitas pelanggan dan 

mendorong penjualan. 

5.2.2 Bagi Penelitian Selanjutnya 

a. Penambahan variabel penelitian 

Penambahan variabel seperti ulasan pelanggan, kualitas layanan atau 

kepuasan tamu disarankan untuk penelitian selanjutnya, yang dapat 

memberikan gambaran yang lebih kompleks mengenai apa saja faktor  

yang mempengaruhi tingkat penjualan kamar. Dengan penambahan 

variabel ini diharapkan dapat memperluas cakupan analisis dan hasil 

penelitian. 

b. Penggunaan metode penelitian campuran 

Peneliti selanjutnya disarankan dapat menggunakan metode campuran 

(mixed methods) dengan menggabungkan pendekatan kuantitatif dan 
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kualitatif yang dapat memperluas hasil penelitian. Pendekatan ini, 

memperkaya hasil penelitian dengan analisis data numerik dan wawasan 

mendalam diperoleh langsung dari informan melalui wawancara. Dengan 

itu, penelitian dapat menjadi lebih kaya, holistik dan aplikatif dalam 

konteks manajemen pemasaran industri hospitality. 

5.2.3 Bagi Akademisi 

Penelitian ini diharapkan menjadi refrensi tambahan dalam mata 

kuliah yang berkaitan dengan manajemen pemasaran, pemasaran digital 

dan kepariwisataan. Saran ini bisa diperuntukan untuk praktisi dan 

mahasiswa untuk meningkatkan pemahaman dan kualitas penelitian atau 

praktisi dimasa yang akan datang. 
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