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Ni Luh Widiadnyani 

Nim. 1915834124 

 

 

ABSTRACT 

 

 

The purpose of this research is to determine the application of the promotion mix 

in increasing room occupancy at Melia Bali hotel and to determine the effect of the 

application of the promotion mix in increasing room occupancy at Melia Bali hotel. 

The number of samples used in this research was 30 respondents. This research 

utilizes data collection techniques in the form of interviews and questionnaires to 

complete the primary data. Then the data that has been obtained from the validity 

and reliability tests. The analysis technique used is quantitative descriptive analysis 

technique and simple linear regression analysis technique. This research uses SPSS 

26.0 in processing data that has been obtained from respondents. The results of 

quantitative descriptive data processing are the promotion mix in the form of Green 

Advertising, Personal Selling, and Sales Promotion carried out by the Sales and 

Marketing Department can provide benefits for the Melia Bali hotel, especially at 

the Melia Bali hotel room occupancy rate. The t-test results in the study showed 

that based on the results of the t-test (partial), the t-count was 5.185 while the t-

table obtained a value of 2.048, which means that the t-count value is greater than 

the t-table. Which means that there is a positive and significant partial influence 

between the application of the promotion mix (X) on the room occupancy rate (Y). 

With a positive and significant influence, it means that if the promotion mix 

increases, the room occupancy rate also increases at Melia Bali Hotel which gives 

the conclusion that an increase in the promotion mix results in an increase in the 

room occupancy rate. The results of this study also show that the magnitude of the 

effect of the promotion mix on room occupancy rates is 47.2%, this indicates that 

the promotion mix makes a major contribution to room occupancy rates. 

 

Keywords: Promotion Mix and Room Occupancy. 
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ABSTRAK 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui penerapan bauran promosi dalam 

meningkatkan hunian kamar pada hotel Melia Bali dan untuk mengetahui pengaruh 

dari penerapan bauran promosi dalam meningkatkan hunian kamar pada hotel 

Melia Bali. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebesar 30 

responden. Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data berupa 

wawancara serta kuisioner untuk melengkapi data primer. Kemudian data yang 

telah didapatkan dari uji validitas dan reliabilitas. Teknik analisis yang digunakan 

adalah teknik analisis deskriptif kuantitatif dan teknik analisis regresi linier 

sederhana. Penelitian ini menggunakan SPSS 26.0 dalam melakukan olah data yang 

telah didapatkan dari responden. Hasil dari pengolahan data deskriptif kuantitatif 

yaitu bauran promosi berupa Green Advertising, Personal Selling, serta  Sales 

Promotion yang dilakukan oleh pihak Sales and Marketing Department dapat 

memberikan keuntungan bagi pihak hotel Melia Bali khususnya pada tingkat 

hunian kamar hotel Melia Bali. Hasil uji t dalam penelitian menunjukkan bahwa 

berdasarkan hasil uji t (parsial) diperoleh t-hitung sebesar 5,185 sedangkan t-tabel 

diperoleh nilai sebesar 2,048, yang artinya bahwa nilai t-hitung lebih besar dari t-

tabel. Yang artinya bahwa ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara 

penerapan bauran promosi (X) terhadap tingkat hunian kamar (Y). Dengan adanya 

pengaruh positif dan signifikan, artinya jika bauran promosi meningkat, tingkat 

hunian kamar juga meningkat di Hotel Melia Bali yang memberikan simpulan 

bahwa peningkatan bauran promosi mengakibatkan kenaikan pada tingkat hunian 

kamar. Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa besarnya pengaruh bauran 

promosi terhadap tingkat hunian kamar sebesar 47,2% ini menunjukkan bahwa 

bauran promosi memberikan kontribusi yang besar terhadap tingkat hunian kamar. 

 

Kata Kunci : Bauran Promosi dan Tingkat Hunian Kamar
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Daerah Bali memiliki berbagai keunikan budaya dan tradisi, serta 

keramahtamahan penduduknya, menjadi daya tarik wisatawan untuk berlibur. 

Wisatawan yang meluangkan waktu liburannya ke Bali, untuk melihat dari dekat 

berbagai potensi wisata yang terdapat di daerah ini. Berdasarkan data yang 

diperoleh dari Badan Pusat Statistik Provinsi Bali Tahun 2022, kunjungan 

wisatawan ke Bali mengalami fluktuasi dari tahun ke tahun. Hal ini dapat dilihat 

pada tabel 1.1 sebagai berikut. 

Tabel 1.1  Jumlah Wisatawan ke Bali dari Tahun 2017 – 2021 

Tahun Jumlah Wisatawan Pertumbuhan 

2017 5.697.739 - 

2018 6.070.473 7% 

2019 6.275.210 3% 

2020 1.069.437 -83% 

2021 51 -100% 

Rata - rata 3.822.589 -43% 

         Sumber : Badan Pusat Statistik Provinsi Bali, 2022 

Berdasarkan Tabel 1.1 di atas bahwa jumlah kunjungan wisatawan ke Bali 

tahun 2017 tercatat 5.697.739 meningkat 7% menjadi 6.070.473 tahun 2018, dan 

selanjutnya merangkak sebesar 3% menjadi 6.275.210 tahun 2019. Apabila 

dibandingkan tahun 2020 melorot 83% menjadi 1.069.437 dan jumlah kunjungan 

wisatawan mancanegara dan domestik ke Bali selama tahun 2021 hanya 51 orang. 
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Jadi rata-rata jumlah kunjungan wisatawan ke Bali selama periode 2017-2021 

mengalami penurunan sebanyak -43%. Menurunnya jumlah kunjungan wisatawan 

ke Bali sebanyak itu, mengakibatkan persaingan usaha bisnis juga semakin ketat, 

terutama dalam bidang akomodasi pariwisata atau industri perhotelan.  

 Rahadian, (2013:777) mengemukakan bahwa, dengan semakin ketatnya 

persaingan usaha dalam bidang jasa perhotelan, promosi merupakan salah satu cara 

untuk menarik minat konsumen terhadap produk dan jasa yang ditawarkan. 

Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan dan sasaran, perusahaan 

sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan memasarkan produknya kepada 

konsumen. Promosi ini pula diharapkan dapat mempertahankan, serta 

meningkatkan volume penjualan. Dalam melakukan promosi, manajemen hotel 

dapat menerapkan beberapa kegiatan bauran promosi (promotional mix) yang 

merupakan bagian dari kegiatan bauran pemasaran yang paling penting dalam 

mendapatan pangsa pasar. Lima komponen utama bauran promosi (promotional 

mix) adalah periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal selling), 

promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat dan publisitas (public 

rerations and publicity) serta penjualan secara langsung (direct marketing). Dengan 

demikian bagian pemasaran dituntut untuk dapat memenuhi target yang telah 

ditetapkan, dengan cara menerapkan berbagai kegiatan promosi agar dapat meraih 

pangsa pasar dan meningkatkan daya saing bisnis perhotelan.  

Dari berbagai aktivitas bauran promosi (promotional mix) yang ada, 

advertising (periklanan) dan personal selling (penjualan perseorangan) adalah 

kegiatan promosi yang memerlukan biaya yang cukup banyak. Kegiatan advertising 
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di Hotel Melia Bali dilakukan mulai dari periklanan melalui media digital, berupa 

online brochure serta online flyer. Kemudian melalui media periklanan elektronik 

berupa iklan pada TV dan melalui media internet dan website, sedangkan 

advertising khusus dilakukan yakni dalam bentuk pemberian souvenir ramah 

lingkungan. Selain advertising, personal selling juga dilakukan oleh pihak Sales 

and Marketing Department melalui sales call ataupun sales trip ke beberapa travel 

agent serta perusahaan baik dalam negeri maupun luar negeri. Beberapa kegiatan 

promosi yang telah diuraikan di atas dilakukan dengan harapan dapat meningkatkan 

volume penjualan kamar sekaligus tingkat hunian kamar Hotel Melia Bali. Berikut 

adalah data tingkat hunian kamar Hotel Melia Bali selama 36 bulan terakhir dari 

tahun 2019 – 2021. 

Tabel 1.2  Tingkat Hunian Kamar Hotel Melia Bali Tahun 2019 – 2021 

Bulan 
Tingkat Hunian Kamar 

2019 2020 2021 

Januari 64,47% 82,19% 5,40% 

Februari 74,64% 63,71% 5,44% 

Maret 68,70% 33,03% 6,57% 

April  82,15% 0,20% 4,89% 

Mei 68,52% 0,20% 6,13% 

Juni 83,81% 0,83% 14,66% 

Juli 89,60% 1,28% 9,28% 

Agustus 91,77% 2,95% 4,86% 

September  92,77% 5,60% 8,36% 

Oktober 87,79% 4,72% 18,41% 

November 65,38% 6,55% 23,42% 

Desember 69,06% 16,31% 41,74% 
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Rata-rata 78,22% 17,87% 12,48% 

    Sumber : Sales & Marketing Department Hotel Melia Bali  

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa selama 3 tahun terakhir 

tingkat hunian kamar pada hotel Melia Bali dengan rata-rata 78,22% pada tahun 

2019, dan mengalami penurunan tingkat hunian kamar pada tahun 2020 dan 2021 

yang dimana pada tahun tersebut pihak manajemen pemasaran tidak dapat 

melakukan pemasaran secara konvensional serta target pasarpun menurun drastis, 

namun pihak manajemen pemasaran tetap melakukan promosi melalui bauran 

promosi yang berupa green advertising, personal selling, dan sales promotion. 

Sehubungan dengan hal tersebut, maka penting bagi pihak manajemen pemasaran 

Hotel Melia Bali untuk mengevaluasi kegiatan promosi melalui bauran promosi 

yang telah diterapkan, serta pengaruh dari penerapan kegiatan promosi yang 

mengeluarkan sejumlah biaya tersebut terhadap tingkat hunian kamar di Hotel 

Melia Bali. 

Berdasarkan uraian di atas, maka pada kesempatan ini penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul Penerapan Bauran Promosi dalam 

Meningkatkan Hunian Kamar pada Hotel Melia Bali. Penelitian ini dilakukan 

dengan tujuan untuk melihat seberapa besar pengaruh dari bauran promosi yang 

dilakukan manajemen pemasaran dalam meningkatkan hunian kamar pada Hotel 

Melia Bali. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, yang menjadi 

masalah dalam penelitian ini antara lain : 

1. Apakah Penerapan Bauran Promosi dapat Memberikan Keuntungan dalam  

Peningkatan Hunian Kamar pada Hotel Melia Bali? 

2. Bagaimana pengaruh penerapan bauran promosi dalam meningkatkan hunian 

kamar pada Hotel Melia Bali?  

1.3 Tujuan Penelitan  

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan di atas, dapat 

disimpulkan bahwa tujuan dari penelitian ini antara lain :  

1. Menganalisis Penerapan Bauran Promosi dapat Memberikan Keuntungan 

dalam  Peningkatan Hunian Kamar pada Hotel Melia Bali. 

2. Menganalisis pengaruh penerapan bauran promosi dalam meningkatkan hunian 

kamar pada Hotel Melia Bali.  

1.4 Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat yang dapat diambil yaitu :  

1.4.1 Manfaat Teoritis  

 Penelitian ini diharapkan dapat mengembangkan ilmu pengetahuan dalam 

penelitian selanjutnya, serta menambah referensi mengenai penerapan bauran 

promosi dalam meningkatkan hunian kamar pada Hotel Melia Bali. 

1.4.2 Manfaat Praktis  

1. Bagi Perusahaan  
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Bahan penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan serta 

membantu meningkatkan perwujudan yang lebih baik lagi mengenai penerapan 

bauran promosi dalam meningkatkan hunian kamar pada Hotel Melia Bali. 

2. Bagi Politeknik Negeri Bali  

Bahan penelitian ini apat dijadikan sebagai referensi bagi mahasiswa yang 

akan melakukan penelitian dengan masalah terkait dan menambah sumber 

keilmuan bagi Jurusan Pariwisata Politeknik Negeri Bali.  

3. Bagi Penulis  

Sebagai wadah untuk memperluas ilmu dan pemahaman mengenai 

penerapan bauran promosi dalam meningkatkan hunian kamar pada Hotel Melia 

Bali dalam era industri sekarang ini serta menambah pengalaman peneliti dalam 

mengaktualisasikan materi yang dipelajari saat perkuliahan dengan kenyataannya 

pada dunia industri dengan kritis.  

 

 

 

 



 

92 

 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai “Apakah 

Penerapan Bauran Promosi dapat Memberikan Keuntungan dalam  Peningkatan 

Hunian Kamar pada Hotel Melia Bali” maka dapat ditarik kesimpulan pada 

rumusan masalah pertama yaitu, berdasarkan hasil wawancara serta hasil 

pengsisian kuisioner oleh 30 responden mengenai penerapan bauran promosi dalam 

meningkatkan hunian kamar pada Hotel Melia Bali dapat disimpulkan bahwa 

kegiatan bauran promosi berupa Green Advertising, Personal Selling, serta  Sales 

Promotion yang dilakukan oleh Sales and Marketing Department dapat 

memberikan keuntungan bagi pihak hotel Melia Bali khususnya pada tingkat 

hunian kamar hotel Melia Bali. 

Pada rumusan masalah kedua dengan menggunakan uji regresi linier 

sederhana dan hipotesis dari hasil yang telah diuji dapat dilihat dengan hasil analisis 

bahwa bauran promosi (X) berpengaruh positif terhadap tingkat hunian kamar (Y). 

Dengan demikian setiap peningkatan penerapan bauran promosi sebesar 1 poin, 

maka tingkat hunian kamar meningkat sebesar 0,113 poin. Berdasarkan uji t yag 

digunakan untuk menguji pengaruh variabel bauran promosi (X) terhadap variabel 

tingkat hunian kamar (Y) secara individual. Berdasarkan hasil uji t diperoleh t-

hitung sebesar 5,185 sedangkan t-tabel diperoleh nilai sebesar 2,048, yang artinya 

bahwa nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel. Yang artinya bahwa ada pengaruh 

positif dan signifikan antara bauran promosi (X) terhadap tingkat hunian kamar (Y). 
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Dengan adanya pengaruh positif dan signifikan, artinya jika bauran promosi 

meningkat maka tingkat hunian kamar juga meningkat di Hotel Melia Bali. Hal ini 

menunjukan terdapat pengaruh positif penerapan bauran promosi terhadap tingkat 

hunian kamar. 

5.2 Saran 

Saran-saran dari penulis guna meningkatkan tingkat hunian kamar melalui 

penerapan bauran promosi yang dilakukan oleh pihak Sales and Marketing 

Department pada hotel Melia Bali. Sebaiknya tetap mempertahankan penerapan 

bauran promosi dari segi penerapan green advertising, sales promotion, untuk tetap 

menjaga serta meningkatkan tingkat hunian kamar hotel Melia Bali, karena 

penerapan bauran promosi sangat berpengaruh terhadap tingkat hunian kamar di 

hotel Melia Bali. 

Diharapkan juga kedepannya dapat meningkatkan peoduct knowladge 

seuruh karyawan divisi Sales and Marketing pada penerapan personal selling, 

dengan diadakannya program sosialisasi secara luring atau daring maupun 

trainning mengenai produk yang dimiliki oleh hotel Melia Bali. 
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