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ABSTRACT 

Henita. (2023). Analysis of E-Commerce Implementation to Increase Room 

Occupancy at Maison at C Boutique Hotel and Spa Seminyak-Bali. Undergraduate 

Thesis: Tourism Business Management, Tourism Department, Politeknik Negeri 

Bali. This undergraduate thesis has been supervised and approved by Supervisor I: 

Drs. I Ketut Astawa, MM, and Supervisor II: Ni Nyoman Sri Astuti, SST.Par., 

M.Par. 

 

Keywords: e-commerce, room occupancy, boutique hotel, marketing scheme  

The development of information technology today has created new types and 

opportunities of business where business transactions are increasingly carried out 

electronically. The purpose of this study is to identify the application of E-

commerce as well as to analyze the scheme of improving E-commerce marketing 

at Maison AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak Bali. Data collection was 

carried out by participatory observation methods, interviews and documentation as 

well as qualitative descriptive analysis techniques. The results showed the 

application of marketing schemes in the form of mapping marketing schemes that 

focus more on online marketing, namely E-Commerce. The positive impact can be 

seen from the room production produced by Booking.com, Expedia, Traveloka, 

Agoda and Hotelbed has increased from November 2022 to January 2023 so that 

the number of occupancies has increased every month. Another positive impact is 

that the distribution of room prices and inventory through the hotel's channel 

manager system has a positive effect on increasing revenue. The obstacle to the 

implementation of e-commerce to increase room occupancy at Maison AT C 

Boutique Hotel and Spa lies in the speed and stability of the internet at the hotel, 

where the internet used at Maison AT C Boutique Hotel and Spa sometimes 

experiences problems resulting in delays in pricing and also inventory updates 

online and also there are frequent price wars in the online market so that the 

application of BAR online is not always in accordance with the established format 
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ABSTRAK 

Henita. (2023). Analisis Penerapan E-Commerce Untuk Meningkatkan Hunian 

Kamar di Maison AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak Bali. Skripsi: 

Manajemen Bisnis Pariwisata, Jurusan Pariwisata, Politeknik Negeri Bali. 

sesuaikan dengan revisi dari penguji  

 

 

Skripsi ini telah disetujui dan diperiksa oleh Pembimbing I: Drs. I Ketut Astawa, 

MM, dan Pembimbing II: Ni Nyoman Sri Astuti, SST.Par., M.Par. 

 

Keywords: e-commerce, tingkat hunian kamar, boutique hotel, skema pemasaran  

Perkembangan teknologi informasi saat ini telah menciptakan jenis-jenis dan 

peluang-peluang bisnis baru di mana transaksi-transaksi bisnis makin banyak 

dilakukan secara elektronika. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengidentifikasi penerapan E-commerce serta untuk menganalisis skema 

meningkatkan pemasaran E-commerce di Maison AT C Boutique Hotel and Spa 

Seminyak Bali. Pengumpulan data dilakukan dengan metode observasi partisipatif, 

wawancara dan dokumentasi serta teknik analisis dengan deskriptif kualitatif. Hasil 

penelitian menunjukkan penerapan skema pemasaran berupa pemetaan skema 

pemasaran yang lebih berfokus ke pemasaran online yaitu E-Commerce. Dampak 

positif dapat dilihat dari room production yang dihasilkan oleh Booking.com, 

Expedia, Traveloka, Agoda dan Hotelbed mengalami kenaikan dari bulan 

November 2022 sampai dengan Januari 2023 sehingga jumlah occupancy 

mengalami peningkatan setiap bulanya. Dampak positif lainnya adalah 

pensitribusian harga dan inventory kamar melalui sistem channel manager hotel 

berpengaruh positif meningkatkan pendapatan. Hambatan dari penerapan e-

commerce untuk meningkatkan hunian kamar di Maison AT C Boutique Hotel and 

Spa terletak pada kecepatan dan kestabilan internet di hotel, dimana internet yang 

digunakan di Maison AT C Boutique Hotel and Spa kadang kala mengalami 

kendala sehingga terjadi keterlambatan penetapan harga dan juga update inventory 

di online.dan juga seringnya terjadi perang harga dipasar online sehingga 

pengaplikasian BAR di online tidak selalu sesuai dengan format yang ditetapkan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Pesatnya perkembangan teknologi informasi saat ini sebanding dengan 

pesatnya perkembangan internet di Indonesia. Hal tersebut tentunya berpengaruh 

terhadap dunia bisnis saat ini. Menurut pesatnya kenaikan penggunaan internet dari 

tahun ketahun baik di Indonesia maupun dunia tentunya merupakan peluang bagi 

pengusaha untuk memanfaatkan teknologi untuk kemajuan bisnisnya, baik untuk 

pengenalan produk, pemasaran produk maupun penjualan produknya secara online 

atau e-commerce (Mahliza et al., 2020).  

Tabel 1.1 Statistik Pengguna Internet Dunia Tahun 2021 dan 2022  
World Regions Internet users 

31 Dec 2021 

 

Internet users 

31 Dec 2022 

Increased 

Population 

Penetration 

Rate (% 

Pop) 

Internet 

World 

AFRICA    601.940.784 1.394.588.547 792.647.763 43.2% 11.2% 

ASIA 2.916.890.209 4.352.169.960 1.435.279.751 67.0% 54.2% 

EUROPE    747.214.734 837.472.045 90.257.311 89.2% 13.9% 

LATIN AMERICA/ CARIB    534.526.057 664.099.841 129.573.784 80.5% 9.9% 

NORTH AMERICA    347.916.694 372.555.585 24.638.891 93.4% 6.5% 

MIDDLE EAST    206.760.743 268.302.801 61.542.058 77.1% 3.8% 

OCEANIA / AUSTRALIA      30.549.185 43.602.955 13.053.770 70.1% 0.6% 

WORLD TOTAL  5.385.798.406 7.932.791.734 2.546.993.328 67.9% 100% 

Sumber: Internet World Statistic 

 

Berdasarkan tabel di atas, populasi pengguna internet pada tahun 2021 adalah 

sebesar 5.385.798.404 dan pada tahun 2022 jumlah pengguna internet naik menjadi 

sebesar 7.932.791.734. Ada kenaikan sebesar 2.546.993.330 pengguna dalam 1 

tahun terakhir, dengan index kenaikan sebesar 67,9% (Internet World Statistic). 

Dan Asia termasuk didalamnya adalah Indonesia memiliki peningkatan terbanyak 

dalam kurun waktu satu tahun yaitu sebanyak 54.2%. 
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Seiring dengan semakin pentingnya peran internet sebagai salah satu 

instrument komunikasi dalam mendukung promosi perusahaan, maka semakin 

banyak perusahaan yang menggunakan jasa internet interaktif yang dapat 

membantu perusahaan dalam merencanakan dan mengembangkan program 

pemasaran interaktif mereka dengan menggunakan skema pemasaran E-commerce. 

Dan persaingan antar pengusaha hotel tersebut menyebabkan para pengelola hotel 

cenderung untuk melakukan berbagai promosi, dimana promosi yang paling umum 

di gunakan adalah promosi penjualan melalui Travel Agent Online (OTA) (Kadir, 

2020). 

Berdasarkan uraian beberapa sumber diatas peneliti dapat menyimpulkan 

bahwa penggunaan teknologi internet sangat berpengaruh dan memiliki peluang  

sangat tinggi pada perkembangan suatu bisnis baik di Indonesia maupun dunia. Dan 

peluang ini saat ini sangat diminati oleh pengusaha untuk memperkenalkan, 

memasarkan dan menginformasikan bisnisnya kepada konsumen kapan saja, 

dimana saja tanpa terbatas oleh waktu. Dalam dunia perhotelan skema pemasaran 

E-commerce melalui OTA sudah mulai meningkat seiring dengan meningkatnya 

kepercayaan konsumen kepada beberapa OTA yang sudah memiliki reputasi yang 

baik di pasaran. Maison AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak adalah salah satu 

hotel yang sudah menggunakan skema pemasaran E-commerce dalam memasarkan 

hotelnya, namun volume bookingan yang diterima belum maximal dan belum bisa 

memenuh tingkat hunian kamar sesuai target yang ditetapkan oleh manajemen. 

Sebelum Pandemi Covid-19, Maison AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak 

memiliki kerjasama dengan banyak Travel Agent baik itu di dalam negeri maupun 

diluar negeri. Kerjasama dilakukan dengan agent-agent offline maupun agent online 

yang berbasis B2B seperti Flight Center, Hotel Bed, C-trip, MG Holiday dan masih 
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banyak lainnya. Namun setelah masa Pandemi Covid-19 kuantitas pemesanan 

kamar yang diterima dari Travel Agent Offline maupun agent B2B tersebut 

mengalami penurunan bahkan tidak ada sama sekali, sehingga sangat berpengaruh 

kepada revenue hotel dan juga cash flow operational. Berikut adalah laporan 

produktivitas bookingan berdasarkan source of booking di Maison AT C Boutique 

Hotel and Spa Seminyak dari tahun 2019 sampai dengan 2022. 

Tabel 1.2 Percentage Market Share by Source of Bookings 2019-Middle of 2022 

Source 2019 % 2020 % 2021 % 2022 % 

Offline Travel Agent 12543 50 1730 15 0 0 1730 10 

Online Travel Agent 5017 20 1153 10 2018 20 5190 30 

Website 1254 5 0 0 0 0 1730 10 

Walk in / Direct 
Reservation 1254 5 1730 15 0 0 2595 15 

B2B 5017 20 0 0 0 0 0 0 

Monthly Package  0 0 6920 60 8074 80 6055 35 

TOTAL  25085 100 11533 100 10092 100 17300 100 

Sumber data diolah 

 

Dari grafik diatas dapat dijelaskan bahwa Year to Date (YTD) Hotel 

Occupancy tahun 2019 closing di angkat 87% dengan rincian: 50% Offline, 20% 

Online, website dan direct reservation masing-masing 5%, dan B2B 20%. YTD 

tahun 2020 (masa dimulainya Pandemi Covid-19) closing sebesar 40% dengan 

rincian: 15% Offline, 10% Online, 15% direct reservation/Walk In, 60% paket 

bulanan, sedangkan bookingan dari B2B tidak ada sama sekali. Di tahun 2021 YTD 

hotel occupancy sebesar 35% dengan rincian: 20% online dan 80% paket bulanan, 

sedangkan bookingan offline dan dari source of bookings lainnya tidak ada sama 

sekali. Setelah masa pemulihan dari Pandemi COVID-19 di mulai dari bulan April 

2022, YTD hotel occupancy closing di angka 60% dengan rincian: 10% Offline, 30% 

online, 10% website, 15% walk in/direct reservation dan 35% paket bulanan. 

Sedangkan bookingan dari B2B masih belum ada.  
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Berdasarkan rincian data produktivitas bookingan di atas dapat disimpulkan 

bahwa pola dari pada produktivitas bookingan dari tahun 2019 sampai tahun 2022 

mengalami perubahan. Produktivitas dari travel agent offline menurun secara 

signifikan, B2B tidak ada sama sekali sedangkan bookingan dari OTA tidak bisa 

mencapai target yang ditetapkan, sehingga dalam menyikapi permasalahan-

permasalahan tersebut, peneliti bersama dengan Sales and Marketing team Maison 

AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak Bali melakukan pengkajian ulang terhadap 

skema pemasaran hotel, khususnya skema pemasaran E-commerce untuk bisa 

mengisi kesenjangan yang mungkin terjadi di tahun 2023. Skema pemasaran yang 

akan dikaji ulang adalah adalah pemasaran dengan mengaplikasikan variabel dari 

pemasaran E-Commerce yang menfokuskan kepada pemasaran dengan jenis 

Business to Costumer (B2C), dimana penjualan dilakukan secara langsung kepada 

konsumen melalui kerjasama dengan OTA. Fokus pemasaran akan dilakukan pada 

Top 5 Online Travel Agent yaitu: Booking.com, Expedia, Agoda, Traveloka dan 

Tiket.com. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, peneliti merumuskan 

pokok permasalahan yang menjadi dasar dari dilakukannya penelitian ini, meliputi:  

1. Bagaimana penerapan E-commerce di Maison AT C Boutique Hotel and Spa 

Seminyak Bali? 

2. Bagaimana skema pemasaran E-Commerce untuk meningkatkan hunian kamar 

di Maison AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak-Bali?  

1.3 Tujuan Penelitian  

Dengan dirumuskankan kedua permasalahan di atas, maka peneliti 

melakukan proses penelitian di hotel Maison AT C Boutique Hotel and Spa 
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Seminyak Bali untuk mencari jawaban ilmiah yang merupakan tujuan utama dari 

penelitian ini, meliputi:  

1. Untuk mengidentifikasi penerapan E-commerce di Maison AT C Boutique Hotel 

and Spa Seminyak Bali 

2. Untuk menganalisis skema meningkatkan pemasaran E-commerce di Maison AT 

C Boutique Hotel and Spa Seminyak Bali. 

1.4 Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat penelitian ini terbagi menjadi dua, meliputi manfaat teoritis 

dan manfaat praktis yang mana bagi peneliti tidak hanya sebagai pemenuhan syarat 

menempuh pendidikan namun juga dapat dipraktikkan langsung dalam operasional 

di hotel Maison AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak Bali, sebagaimana peneliti 

jabarkan dibawah ini. 

 

1.4.1 Manfaat Teoritis  

Hasil penelitian ini secara teoritis diharapkan dapat menjadi masukan yang 

bermanfaat bagi Maison AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak Bali dalam 

menjalankan skema pemasaran khususnya mengenai pemasaran dengan skema E-

Commerce dengan menggunakan platform OTA untuk meningkatkan penjualan. 

 

1.4.2 Manfaat Praktis  

Hasil Penelitian ini secara praktis diharapkan dapat memberikan manfaat 

sebagai berikut:  

1. Bagi Penulis  

Penelitian ini berguna untuk menambah wawasan dan pengetahuan tentang 

E-commerce yang nantinya diharapkan akan berguna di dunia industry. 
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2. Bagi Hotel  

Dapat digunakan sebagai referensi dalam mengambil kebijakan penentuan 

skema pemasaran E-Commerce untuk meningkatkan jumlah hunian kamar di 

Maison AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak.Bali. 

3. Bagi Politeknik Negeri Bali  

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sumber informasi pendukung dan 

menjadi referensi dalam melakukan penelitian serupa di masa mendatang. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 SIMPULAN 

5.1.1 Simpulan penerapan E-commerce. 

 Berdasarakan hasil penelitian yang dilakukan penulis di Maison AT C 

Boutique Hotel and Spa Seminyak Bali dengan metode pengumpulan data melalui 

observasi partisipatif, wawancara, FGD dan juga dokumentasi diperoleh beberapa 

kesimpulan diantarannya: penerapan pemasaran e-commerce jenis B2B dan B2C 

dimana beberapa OTA tersebut masih memiliki 2 tipe kontrak harga baik kontrak 

static maupun dynamic yang menyebabkan seringnya terjadi kebocoran harga B2B 

ke market B2C. Hal tersebut menyebabkan terjadinya pricewar diantara OTA dan 

monopoli pasar oleh beberapa OTA yang bermain di 2 tipe harga. Produktivitas 

bookingan dari OTA belum maksimal dan masih jauh di bawah offline agent. 

Setelah diaplikasikan satu OTA satu tipe kontrak rate maka dari ke 15 OTA 

mengerucut menjadi hanya 9 OTA dengan jenis B2C yang bekerja sama dengan 

Maison AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak Bali. Kerjasama antara hotel dan 

OTA dilakukan dengan pemberian komisi dari semua materialisasi bookingan yang 

terjadi. Besaran komisi berdasarkan kesepakatan dari kedua belah pihak, komisi 

berkisar diantara 15-20%. Pengaplikasian harga dan availability dilakukan secara 

manual di masing-masing OTA sehingga sering terjadi delay dalam pengaplikasian 

dan tidak bisa menampilkan real time BAR dan availability sesuai dengan di 

lapangan. Sehingga diperlukan tools yang bisa membantu e-commerce dalam 

mempermudah dan mengefisiensi pekerjaannya. 
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5.1.2 Simpulan skema pemasaran e-commerce untuk meningkatkan hunian 

kamar 

Dari hasil evaluasi produktivitas OTA jenis B2C, maka diputuskan bahwa 

pemasaran e-commerce akan di fokuskan hanya kepada TOP 5 OTA saja yaitu: 

Booking.com, Agoda, Expedia, Traveloka dan Hotelbed. Dimasa pengaplikasian 

BAR dan availability tetap akan dilakukan ke semua OTA hanya saja 

pengaplikasian campaign/promotion hanya di fokuskan ke TOP 5 OTA tersebut 

untuk meningkatkan produktivitas dari kelima OTA tersebut. Dalam pemasaran e-

commerce, E-Commerce Manager akan dibantu oleh marketing team dan IT. BAR 

akan di buat dalam 3 tier berdasarkan season, dimana pengaplikasiannya akan 

dilakukan untuk satu tahun ke depan. Pengaplikasian BAR berdasarkan season 

meliputi: BAR III (peak season) akan diaplikasikan di akhir tahun, direntang waktu 

tanggal 22 Desember sampai dengan 05 Januari. BAR II akan di aplikasikan pada 

tanggal 15 Juli sampai dengan 15 Agustur dan BAR I akan diaplikasikan di tanggal-

tanggal selain BAR III dan BAR II. Pengaplikasian BAR berdasarkan demand akan 

disesuaikan dengan tinggat hunian kamar yang terupdate. Untuk meninngkatkan 

performa pemasaran e-commerce maka management hotel akan menambahkan satu 

sistem internal hotel yang disebut channel manager. Dimana BAR akan diupdate 

di CM dan CM yang sudah terintegerasi ke semua sistem OTA akan 

mendistribusikannya secara serempak. Hal tersebut tentunya akan 

mengefisiensikan waktu kerja e-commerce dan meminimalisis terjadinya delay 

dalam pengaplikasian BAR sesuai demand. Pengaplikasian availability kamar akan 

di salurkan melalui sistem internal hotel yaitu PMS yang sudah terintegerasi ke CM 

dan extranet masing-masing OTA. 
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Campaign akan di fokuskan kepada TOP 5 OTA saja, pengaplikasian campaign 

berdasarkan report-report yang ada di extranet masing-masing Ota dan juga 

berdasarkan hasil diskusi dengan MM maing-masing OTA. Setelah skema 

pemasaran e-commerce jenis B2C melalui OTA yang telah diaplikasikan mulai 

bulan Nopember 2022 sampai dengan Januari 2023 maka diperoleh hasil bahwa 

produktivitas bookingan dari OTA meningkat secara signifikan dan stabil setiap 

bulannya. Produktivitas dari OTA sudah bisa melampaui produktivitas dari offline 

agent. Berdasarkan hal tersebut bisa diasumsikan bahwa skema pemasaran e-

commerce jenis B2C melalui OTA sudah efektif dalam membantu meningkatkan 

hunian kamar di Maison AT C Boutique Hotel and Spa Seminyak Bali. 

 

2. SARAN 

 Berdasarkan hasil temuan serta analisa pembahasan peneliti memiliki saran-

saran sebagai berikut: 

1.  Pihak management hendaknya mengadakan rapat rutin mingguan untuk Sales 

and Marketing Team sebagai wadah diskusi untuk memetakan strategi 

pemasaran, baik dari secara online maupu offline dalam meningkatkan 

forecast tingkat hunian kamar di 30-90 hari kedepan. Sehingga memudahkan 

penjualan di last minutes. 

2.  Pihak management hotel hendaknya mengganti beberapa foto-foto hotel baik 

itu kamar, fasilitas dan activities yang ada hotel, menyesuaikan dengan 

keadaan hotel saat ini, sehingga bisa meningkatkan penjualan dan 

mengurangi keluhan dari tamu bilamana foto yang ditampilkan tidak sesuai 

dengan situasi di lapanngan. 
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3.  E-Commerce hendaknya lebih gencar lagi mengikuti campaign/promotion 

baru dan lainnya di OTA dan tidak hanya berfokus ke satu OTA saja.  

4.  Memperluas jaringan e-commerce dengan menjalin kerjasama dengan semua 

OTA dan tidak hanya berfokus hanya ke TOP 5 OTA saja. Sehingga lebih 

banyak pasar/konsumen yang bisa diperoleh.  
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