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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Bali merupakan pulau yang sangat ramai dengan bisnis pariwisata sebagai 

sarana berekreasi bagi penduduknya maupun bagi pelancong. Dengan suasana 

budaya yang masih kental, masyarakat yang ramah dan nyaman, Bali menjadi 

pilihan terbaik bagi para klien untuk menyelenggarakan suatu acara. Tidak hanya 

wedding atau pernikahan, tetapi juga menjadi pilihan terbaik bagi tamu untuk 

menyelenggarakan event MICE (Meeting, Incentive, Convention and Exhibition) 

terutama event meeting atau rapat baik bagi organisasi swasta maupun pemerintah. 

Menyelenggarakan suatu acara di Bali, biasanya dilakukan di suatu tempat, 

seperti gedung, tempat rekreasi, maupun di hotel. Di sebuah hotel pasti memiliki 

tenaga kerja yang professional pada masing-masing departemen, seperti front office 

department, sales & marketing department, housekeeping department, dan masih 

banyak lagi yang lainnya. Hotel juga tidak dapat berkembang dan berjalan dengan 

baik tanpa adanya departemen-departemen yang saling berkaitan dan bekerjasama 

demi kelancaran operasional hotel.  

Prama Sanur Beach Bali merupakan hotel bintang lima yang berlokasi di 

daerah Sanur Bali. Hotel ini terletak tepat di sebelah pantai Mertasari Sanur dan 

dekat dengan pusat kota Denpasar, memiliki fasilitas diantaranya 428 kamar yang 

dilengkapi dengan fasilitas akomodasi seperti sambungan telepon jarak jauh, 

Televisi (satelit), Mini Bar, Wifi dan Safety Deposit Box di Front Office Department. 
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Di samping memiliki fasilitas berupa akomodasi, Prama Sanur Beach Bali juga 

memiliki fasilitas gym and spa center, kids station, 2 Outdoor Swimming Pools, 3 

Restaurants, 1 Bar and 1 Cafe & Lounge, 3 Meeting Rooms, Concierge, dan 

Business Centre. 

Prama Sanur Beach Bali juga menjadi pilihan terbaik bagi para tamu yang ingin 

menyelenggarakan meeting atau rapat. Terdapat beragam venue untuk meeting yang 

ditawarkan oleh Prama Sanur Beach Bali. Untuk  meeting venue di Prama Sanur 

Beach Bali mempunyai beberapa pilihan, yaitu:  Wantilan Convention Center 

dengan kapasitas maksimal 1000 orang, Garuda Room memiliki kapasitas 

maksimal 125 orang, dan Jauk Room memiliki kapasitas 60 orang. Semua kapasitas 

di atas berlaku sebelum pandemi COVID-19. Setelah adanya pandemi COVID-19, 

kapasitas sebelumnya berubah dari yang seharusnya 100% sebelum pandemi 

COVID-19 sekarang hanya 75%, agar tetap bisa menjalankan program kesehatan 

dari pemerintah. Sales team dari Prama Sanur Beach Bali akan berdedikasi secara 

professional membantu seluruh kebutuhan persiapan meeting klien dari awal hingga 

akhir acara. 

Sales team adalah bagian dari Sales & Marketing Department yang merupakan 

departemen yang sangat penting di hotel, karena merupakan penyumbang 

occupancy terbesar. Sales & Marketing Department juga merupakan salah satu pilar 

penting yang ada di hotel. Tanpa adanya tim penjualan dan pemasaran, suatu hotel 

tidak akan berjalan dengan lancar. Karena disamping penyumbang tamu paling 

besar, tim pemasaran juga mempunyai peran penting dalam membuat strategi dalam 

memasarkan produk hotel. 



 
 

3 
 

Beragam strategi penanganan dilakukan oleh sales team Prama Sanur Beach 

Bali untuk meningkatkan penjualan meeting package. Dari segi promosi, 

penawaran, dan penjualan pun dilakukan semaksimal mungkin. Dalam era new 

normal ini cukup banyak tantangan dan rintangan bagi sales team Prama Sanur 

Beach Bali untuk melakukan penjualan, khususnya penjualan meeting package 

yang dikarenakan adanya pemberlakukan pembatasan sosial berskala besar secara 

proporsional dalam rangka pencegahan dan pengendalian varian baru COVID-19. 

Coronavirus menjadi bagian dari keluarga besar virus yang menyebabkan 

penyakit yang terjadi pada hewan ataupun manusia. Manusia yang terjangkit virus 

tersebut akan menunjukkan tanda-tanda penyakit infeksi saluran pernapasan mulai 

dari flu sampai yang lebih serius, seperti Middle East Respiratory Syndrome 

(MERS) dan Severe Acute Respiratory Syndrome (SARS) atau sindrom pernapasan 

akut berat  

Beragam peraturan dan kebijakan dari pemerintah dalam rangka pencegahan 

dan pengendalian virus ini cukup memengaruhi penjualan meeting package di 

berbagai hotel. Prama Sanur Beach Bali menjual beberapa package diantaranya 

meeting package, wedding package, gathering package, dan honeymoon package. 

Dari semua package yang tersedia di Prama Sanur Beach Bali, meeting package 

adalah salah satu package yang best seller dari berbagai package yang ditawarkan 

di Prama Sanur Beach Bali.  Package ini dilihat dari segi ekonomis merupakan 

package yang sangat terjangkau dikalangan masyarakat. Selain itu, venue yang 

tersedia sangat lengkap, dari venue indoor dan venue outdoor. Venue indoor terdiri 

dari 2 ruangan yaitu Jauk Room, Garuda Room, dan Wantilan Convention Center, 
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yang sangat khas dengan budaya Bali, terdapat patung Garuda yang terbuat dari 

kayu di Garuda Room dan semua ruang meeting dilengkapi dengan fasilitas modern 

yaitu layar proyektor, LCD, microphone, dan pengeras suara serta alat tulis.  

Adapun venue outdoor terdiri dari 3 tempat meeting, yaitu Basilico Restaurant, 

Bamboo Bar, dan Lada Restaurant. Di Basilico Restaurant dan Bamboo Bar, para 

tamu dapat menikmati hidangan sambil menyaksikan deburan air laut, sedangkan 

di Lada Restaurant, para pengunjung dapat menikmati hidangan sambal melihat 

indahnya kebun serta kicauan burung di Prama Sanur Beach Bali. 

 Selain itu, ada beberapa repeater guest yang percaya terhadap pelayanan dan 

fasilitas yang telah diterima, sehingga pada era new normal ini pun Prama Sanur 

Beach Bali menangani beberapa event meeting atau rapat yang tetap mematuhi 

protokol kesehatan sesuai kebijakan pemerintah. Bagi beberapa tamu, melakukan 

meeting atau rapat di hotel merupakan hal yang sangat simple karena semua 

persiapan dan kebutuhan sudah disediakan di hotel. Hal ini memudahkan para tamu 

dalam segi persiapan baik dari menata kursi dan meja agar tidak berdekatan, 

menyiapkan makanan, dan keperluan rapat lainnya yang dibutuhkan saat meeting 

atau rapat 

Sales team Prama Sanur Beach Bali, terus berusaha meningkatkan penjualan 

meeting package, dengan memperbaiki segala kekurangan dengan cara mereview 

event yang sudah pernah diselenggarakan dan mempelajari apa saja kekurangan 

yang terjadi di event meeting sebelumnya agar tidak terulang kembali di event 

meeting selanjutnya. Oleh karena itu sangat dibutuhkan suatu prosedur yang harus 

dilakukan untuk meningkatkan penjualan meeting package selama pandemi di era 
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new normal ini, khususnya di Prama Sanur Beach Bali. Selain menempuh cara 

tersebut, sales team juga melakukan cara yang lain yaitu pengiriman proposal ke 

berbagai instansi dan repeater guest untuk meningkatkan penjual meeting package 

di era new normal. Penjualan kamar dan ruang meeting pada sales & marketing 

department juga menggunakan berbagai media, baik online, cetak, dan juga melalui 

sales call. 

Dengan demikian dari latar belakang tersebut, penulis tertarik untuk 

mengangkat judul “Penanganan Penjualan Meeting Package Pada Era New Normal 

Oleh Sales Team Di Prama Sanur Beach Bali”. Harapan penulis terhadap penulisan 

ini adalah agar dapat berbagi ilmu kepada para pembaca dalam melakukan 

penanganan penjualan, khususnya penjualan meeting package di era new normal 

saat ini. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan urian latar belakang di atas, maka dapat dikemukakan rumusan 

permasalahan yang akan dibahas dalam laporan tugas akhir ini, sebagi berikut:  

1. Bagaimanakah penanganan penjualan meeting package di era new normal di 

Prama Sanur Beach Bali? 

2. Apa sajakah kendala yang dihadapi oleh sales team Prama Sanur Beach Bali 

dalam proses penanganan penjualan meeting package di era new normal dan 

cara pemecahannya? 
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C. Tujuan dan Kegunaan Penulisan 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan di atas, maka tujuan dan 

kegunaan penulisan tugas akhir ini adalah sebagai berikut: 

1. Tujuan Penulisan  

a. Untuk mengetahui penanganan penjualan meeting package di Prama Sanur 

Beach Bali selama pandemi COVID-19. 

b. Untuk mengetahui cara sales team Prama Sanur Beach Bali dalam menghadapi 

kendala dalam proses penjualan meeting package di era new normal. 

2. Kegunaan penulisan Tugas Akhir  

a. Bagi Politeknik Negeri Bali 

Sebagai sumber landasan, bahan referensi, dan informasi bagi dosen dan 

mahasiswa Politeknik Negeri Bali mengenai keadaan industri perhotelan, 

khususnya di bidang Sales & Marketing, yang dapat dijadikan perbandingan 

dalam rangka meningkatkan proses belajar dan mengajar. 

b. Bagi Mahasiswa 

Sebagai salah satu persyaratan untuk menyelesaikan program Diploma III di 

Politeknik Negeri Bali dan sebagai tolak ukur dalam penerapan teori yang 

didapat semasa perkuliahan dan semasa proses Praktik Kerja Lapangan (PKL) 

di Prama Sanur Beach Bali departemen Sales and Marketing. 

c. Bagi Perusahaan 

Sebagai referensi, bahan pertimbangan, dan saran bagi perusahaan dan staff  

Prama Sanur Beach Bali dalam menghadapi berbagai tantangan dan hambatan 
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kedepannya dalam menentukan strategi penjualan produk hotel, khususnya 

dalam proses penjualan meeting package 

D. Metodologi Penelitian 

Penulisan Tugas Akhir ini menggunakan metode sebagai berikut: 

1. Metode dan Teknik Pengumpulan Data 

Adapun metodologi dan teknik pengumpulan data yang digunakan adalah : 

a. Metode Observasi 

Teknik pengumpulan data dalam penulisan Tugas Akhir ini dilakukan dengan 

metode observasi, Observasi dilakukan dengan cara terlibat langsung dalam 

penjualan meeting package di Prama Sanur Beach Bali, yang disertai dengan 

mencatatat semua informasi yang diperoleh. Adapun yang penulis observasi 

antara lain: pengetahuan tentang harga terkini yang harus di offer kepada client, 

venue yang hotel miliki, serta apa saja yang didapatkan jika client jadi 

melakukan meeting di Prama Sanur Beach Bali. 

b. Metode Kepustakaan  

Teknik pengumpulan data dalam penulisan Tugas Akhir ini dilakukan dengan 

metode kepustakaan, dengan mencari informasi di berbagai sumber-sumber 

tertulis yang berkaitan dengan proses penjualan, khususnya dalan penjualan 

meeting package di hotel. 

c. Metode Wawancara 

Teknik pengumpulan data dalam penulisan Tugas Akhir ini dilakukan dengan 

metode wawancara, dengan menanyakan secara langsung kepada Bapak Anak 

Agung Suarya Putra selaku Sales & Marketing Manager, dan  Kakak Karina 
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Prilyandari selaku Sales Executive. Tentang apa saja tahapan yang dilakukan 

dalam penjualan meeting package serta kendala yang dihadapi dalam penjualan 

meeting package di era new normal. 

2. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan adalah teknik analisis deskriptif yang 

merupakan metode penelitian yang berusaha menggambarkan dan 

menginterpretasikan objek sesuai apa adanya. Teknik analisis data dalam penulisan 

Tugas Akhir ini dilakukan dengan teknik analisis deskriptif dengan memaparkan 

dan menguraikan prosedur penjualan meeting package di Prama Sanur Beach Bali 

dalam era new normal. 

3. Teknik Penyajian Hasil Analisis 

Teknik penyajian hasil analisis yang digunakan adalah teknik hasil penyajian 

analisis formal dan informal. Teknik penyajian hasil analisis formal adalah 

penyajian hasil analisis data dengan menggunakan kaidah, aturan atau suatu pola 

dalam bahasa seperti rumus, bagan atau diagram, tabel dan gambar. Teknik 

penyajian hasil informal adalah penyajian hasil analisis data dengan menggunakan 

kata-kata biasa. Teknik penyajian hasil analisis dalam penulisan Tugas Akhir ini 

dilakukan dengan teknik penyajian hasil analisis formal, dengan memaparkan hasil 

analisis dengen menggunakan kata-kata dan gambar, sehingga mudah untuk dibaca 

dan dimengerti.
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BAB V  

SIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Simpulan 

Berdasarkan pembahasan pada Bab IV dapat diambil kesimpulan bahwa 

penanganan penjualan meeting package pada era new normal oleh sales team di 

Prama Sanur Beach Bali sebagai berikut : 

1. Penanganan Penjualan Meeting Package Pada Era New Normal Oleh Sales 

Team Di Prama Sanur Beach Bali 

Dalam penanganan penjualan meeting package ini dibagi menjadi 3 tahap, 

yaitu: 

a. Tahap Persiapan 

Pada tahap persiapan ini dilakukan beberapa prosedur ketika menjual meeting 

package di era new normal oleh sales team di Hotel Prama Sanur Beach Bali, yaitu: 

persiapan diri, persiapan lingkungan kerja, dan persiapan alat. 

b. Tahap Pelaksanaan 

Ketika proses persiapan dalam penjualan meeting package di era new normal 

oleh sales team di Hotel Prama Sanur Beach Bali telah dilaksanakan, maka proses 

selanjutnya adalah dengan melakukan proses pelaksanaannya, yaitu : guest 

entertainment, showing area, pengiriman proposal, pengiriman agreement, 

rundown meeting, pembuatan group summary, dan monitoring during event. 



48 
 

 

c. Tahap Akhir 

Setelah semua proses dilaksanakan dengan baik dari proses persiapan dan juga 

pelaksanaannya kemudian memasuki tahap akhir pada prosedur penjualan meeting 

package di era new normal oleh sales team di Prama Sanur Beach Bali. Dari tahap 

persiapan sampai tahap akhir, sales team  turut berusaha semaksimal mungkin 

memberikan yang terbaik demi kelancaran berjalannya acara rapat atau meeting 

yang juga turut membantu pemerintah dalam memutuskan rantai penyebaran virus 

Covid-19 dengan menjaga protokol kesehatan dan mengikuti peraturan Pemerintah 

Provinsi Bali.  

2. Kendala Yang Dihadapi Oleh Sales Team Prama Sanur Beach Bali Dalam 

Penanganan Penjualan Meeting Package Pada Era New Normal dan Cara 

Pemecahannya 

Kendala yang dihadapi oleh sales team dalam penjualan meeting package ada 

2 kendala, yaitu: 

a. Kecemasan client terhadap protokol kesehatan 

Kecemasan client ini dipengaruhi oleh peraturan pemerintah yang berubah-

ubah seperti harus menjaga jarak, jumlah pax yang dikurangi jika ada event 

membuat client ragu dan resah. 

Cara pemecahan dari adanya kecemasan client ini adalah dengan terus 

meyakinkan client bahwa Prama Sanur Beach Bali sudah menerapkan protokol 

kesehatan sesuai dengan aturan pemerintah. 
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b. Sulit menentukan harga meeting package yang tetap 

Sulit menentukannya harga meeting package yang tetap ini terjadi karena 

adanya permintaan client  untuk penurunan harga yang bervariasi, contohnya; harga 

meeting package yang full day meeting biasanya dibandrol dengan harga 

Rp475.000 sedangkan pihak client meminta penurunan harga menjadi Rp425.000 

karena masih di era pandemi seperti ini.  

Cara pemecahan dari sulitnya menentukan harga meeting package yang tetap 

ini adalah memberikan klien menawar harga yang masih di taraf wajar dan nati 

tentunya ada pengurangan biaya contohnya seperti; pemberian snack untuk coffe 

break tidak lagi dari pihak hotel yang membuat karena untuk pengurangan biaya 

produksi. 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka penulis menyarankan sebagai berikut: 

1. Aktif dan update pada setiap kondisi mengingat di era new normal seperti 

sekarang ini segala situasi dan kondisi dapat berubah-ubah setiap waktu.  

2. Memberikan penawaran harga yang spesial kepada klien dengan keuntungan 

yang sama baik bagi pihak klien maupun pihak hotel. 
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