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MOTTO 

 

“Never regret a day in your life. Good days give happiness, bad days give 

experiences, the worst days give lessons, and the best day give memories.” 
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materi dan waktu serta menjadi support system di segala situasi.  
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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana implementasi bauran 

pemasaran dalam penjualan tiket paket wedding di The Apurva Kempinski Bali. 

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan cara observasi, 

dokumentasi dan wawancara. Metode penentuan untuk pengambilan responden 

dalam penelitian ini yang mengguanakn metode purposive sampling merupakan 

teknik penentuan sampel dengan pertimbangan khusus sehingga layak untuk 

dijadikan sampel dan pengambilan sampel ini di ambil berdasarkan pada orang yang 

dituju saja. Hasil dari penelitian menunjukan bahwa implementasi bauran pemasaran 

dalam penjualan wedding packages pada The Apurva Kempinski Bali adalah (1) 

Produk (product) dibentuk oleh variabel paket wedding dan wedding venue yang 

dimiliki sangat bervariasi sehingga menjadi pendorong wisatawan untuk 

menyelenggarakan pernikahan di The Apurva Kempinski Bali. (2) Tempat (place) 

dibentuk oleh variabel letak strategis dan mudah diakses. (3) Promosi (promotion) 

dibentuk oleh variabel informasi yang terfdaftar di brosur, website, internet yang 

cukup komperhensif. (4) Harga (price) dibentuk oleh variabel tentang harga wedding 

packages. Adapaun upaya yang paling berperan dalam penjualan wedding packages 

aalah dengan melakukan promosi secara maksimal. Baik promosi yang dilakukan 

oleh sales and marketing The Apurva Kempinski Bali atau promosi yang diberikan 

oleh beberapa client secara tidak langusung melalui review atau comment pada social 

media. 

 

 

Kata Kunci: Implementasi, Bauran Pemasaran, Wedding Package. 
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ABSTRACT 

 

This study aims to determine how the implementation of the marketing mix in sales 

for wedding packages at The Apurva Kempinski Bali. Data collection in this study 

was carried out by means of observation, documentation and interviews. The 

determination method for taking respondents in this study using the purposive 

sampling method is a sampling technique with special considerations so that it is 

feasible to be used as a sample and this sampling is taken based on the intended 

person only. The results of the study show that the implementation of the marketing 

mix in the sale of wedding packages at The Apurva Kempinski Bali is (1) The product 

formed by the variable wedding packages and wedding venues owned is very varied 

so that it becomes a driving force for tourists to hold weddings at The Apurva 

Kempinski Bali. (2) The place is formed by the strategic location variable and is 

easily accessible. (3) Promotions are formed by a variety of information listed in 

brochures, websites, and the internet which are quite comprehensive. (4) Price is 

formed by the variable regarding the price of wedding packages. The most important 

effort in selling wedding packages is by doing promotions to the maximum. Either 

promotions carried out by sales and marketing of The Apurva Kempinski Bali or 

promotions given by several clients indirectly through reviews or comments on social 

media 

 

Kata Kunci : Implementation, Marketing Mix, Wedding Package. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang Masalah 

Pulau Bali dikenal sebagai salah satu destinasi pariwisata yang memberikan 

kontribusi terbesar dalam memberikan devisa negara. Perkembangan pariwisata di 

Bali juga mengalami peningkatan dari tahun ke tahun. Bali dikenal akan pesona 

alam dan pemandangan indah yang pada umumnya dijadikan sebagai sarana serta 

destinasi wisata untuk melepaskan penat bahkan sampai berbisnis. Selain sebagai 

tempat melepas penat, Bali dikenal mampu memberikan kesan romantis kepada 

para wisatawan yang berkunjung ke Bali bersama pasangan mereka. Bahkan di 

era pandemi covid – 19 seperti sekarang masih banyak wisatawan yang 

menjadikan Bali sebagai destinasi wisata mereka untuk melakukan kegiatan 

pernikahan ataupun datang untuk berbulan madu. Dengan keindahan alam serta 

budayanya banyak wisatawan baik domestik maupun mancanegara yang 

menjadikan Bali sebagai tempat bagi mereka untuk mengucapkan janji suci 

pernikahan mereka mulai dari engagement, holy matrimony, tea pai ceremony 

(bagi wisatawan chinese) bahkan sampai mengadakan dinner reception 
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Sebelum adanya wabah Covid – 19, Industri pariwisata merupakan salah 

satu industri terbesar di dunia khususnya di Bali. Hal ini disebabkan karena 

pariwisata memberikan efek bagi masyarakat baik dari segi pendapatan dan 

terciptanya lapangan pekerjaan. Namun, bentuk pariwisata yang menghasilkan 

wisatawan massal telah menimbulkan berbagai masalah utamanya menyebabkan 

terjadinya dampak negatif terhadap sosial budaya dan kerusakan lingkungan 

(Sugihamretha, 2020). Di tahun 2020, seluruh industri pariwisata di Indonesia 

khususnya Bali mengalami penurunan yang sangat drastis dikarenakan adanya 

penutupan sementara akibat Covid - 19. Pandemi Covid – 19 tersebut akhirnya 

menjadi salah satu tantangan bagi industri pariwisata yang ada di Bali, khususnya 

sektor perhotelan sehingga hotel – hotel melakukan berbagai startegi untuk 

menarik minat wisatawan agar berkunjung ke hotel tersebut baik untuk berlibut, 

kegiatan bisnis sampai mengadakan acara pernikahan. 

Bisnis di bidang pernikahan mulai berkembang pesat saat ini di Bali seperti 

contohnya wedding organizer ataupun wedding planner. Dengan banyaknya 

venue dengan pemandangan yang menarik di Bali membuat para penyedia jasa 

wedding service berlomba – lomba untuk mendapatkan konsumen. Di dalam 

bidang ini, konsumen yang dimaksud yakni berupa para calon mempelai yang 

tentunya tidak akan pernah habis dari waktu ke waktu. Penyedia jasa wedding 

service ini pada umumnya disebut dengan vendor. Untuk mencari vendor terdapat 

beberapa situs online yang umumnya dapat menampilkan jajaran nama nama 

vendor yang telah memiliki banyak pengalaman untuk menghandle acara 

pernikahan. Contohnya bisa melalui media sosial Instagram, facebook, bahkan 



3 
 

 
 

yang sedang ramai digunakan saat ini yaitu situs online bernama bridestory.com. 

Selain vendor, situs bridestory memiliki kerja sama dengan para penyedia tempat 

pernikahan atau wedding venue yang dimana situs ini dapat menjadi sebuah 

referensi bagi para calon pengantin untuk menentukan tempat pernikahan bahkan 

resepsi impian mereka. Pada umumnya hal pertama yang dipilih oleh para calon 

pengantin saat ingin menyelenggarakan pernikahan mereka adalah tempat untuk 

menyelenggarakannya atau biasa disebut wedding venue karena tempat itu sendiri 

nantinya akan menjadi penentu untuk dapat menentukan jumlah undangan, tema 

dan dekorasi yang sesuai dan lain sebagainya. Terdapat banyak wedding venue 

yang sering digunakan dalam acara pernikahan dianaranya hotel, villa, pantai, 

chapel, restaurant, lawn, cliff, dan berbagai venue lainnya baik indoor maupun 

outdoor.  

Melihat banyaknya peluang yang didapat, saat ini banyak hotel ataupun villa 

yang menyediakan jasa wedding service. Melihat bayaknya pesaing maka hotel – 

hotel di Bali harus memiliki strategi mereka sendiri untuk memenangkan 

persaingan. Salah satu strategi yang dapat digunakan yaitu strategi marketing mix 

atau bauran pemasaran. Marketing mix adalah sebuah strategi dalam 

mengkombinasikan berbagai kegiatan pemasaran demi memaksimalkan hasil 

yang bisa diterima (Buchari Alma, 2005). Salah satu penyedia wedding venue 

yang saat ini sedang banyak diminati oleh para calon pengantin di wilayah Bali 

Selatan yaitu The Apurva Kempinski Bali.  

Saat ini, The Apurva Kempinski bali merupakan salah satu tempat yang 

popular serta dipercaya oleh calon konsumen memiliki kualitas produk dan jasa 



4 
 

 
 

yang baik dengan standard fivestar hotel. Penjualan wedding package di The 

Apurva Kempinski Bali di dukung dengan keindahan pemandangan serta 

keunikan design dari wedding venue yang dimiliki. Di dalam penjualannya The 

Apurva Kempinski Bali menggunakan sistem package dimana 1 wedding package 

terdiri dari beberapa produk yang ada di hotel mulai dari akomodasi, holy 

matrimony venue, dinner reception venue, food & beverage, shuttle, buggy, serta 

standar dekorasi oleh hotel. Berikut jumlah penyelenggaraan wedding salaam 

kurun waktu 3 tahun terakhir (2019, 2020, 2021) pada tabel 1.1. 

Tabel 1. 1 Data jumlah penyelenggaraan wedding dari tahun 2019 – 2021. 

No Tahun 

Jenis Wedding Package 

Jumah 

Wedding 
Chinese 

Wedding 

Japanese 

Wedding 

Western 

Wedding 

Domestic 

Wedding 

1 2019 30 35 90 105 260 

2 2020 15 24 63 84 186 

3 2021 2 0 14 40 56 

Sumber: The Apurva Kempinski Bali 2021 (Data diolah) 

Berdasarkan tabel 1.1 dapat dilihat bahwa jumlah penyelenggaraan wedding 

event di The Apurva Kempinski Bali mengalami penurunan yang cukup 

signifikan. Hal ini disebabkan oleh banyak faktor seperti: high season, low 

season, festive season, persaingan ketat sampai wabah covid – 19 serta 

pengimplementasian marketing mix yang dilakukan oleh wedding sales team di 

The Apurva Kempinski Bali. Disaat pandemi covid – 19 seperti saat ini, banyak 
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calon pengantin yang membatalkan rencana pernikahan mereka dikarenakan tidak 

memiliki keberanian yang cukup untuk terbang ke Bali. Merekapun beranggapan 

bahwa nantinya acara pernikahan mereka bisa saja tidak berjalan sesuai dengan 

apa yang telah mereka rencanakan. Oleh karena itu dibutuhkan strategi pemasaran 

yang lebih efektif untuk menghadapi tantangan yang muncul seperti persaingan 

yang sangat ketat di era pandemi covid – 19 seperti saat ini. Dikarenakan adanya 

penurunan tingkat penjualan wedding package serta penyelenggaraan wedding 

event yang terjadi, maka disinilah tugas dari wedding sales team untuk dapat 

memaksimalkan pengimplementasian strategi bauran pemasaran atau marketing 

mix dalam penjualan wedding package di The Apurva Kempinski Bali khususnya 

di era pandemi covid – 19 agar tidak tersaingi oleh hotel – hotel sejenis lainnya.  

Walaupun termasuk hotel yang baru beroperasi di Bali, The Apurva 

Kempinski Bali dikenal sebagai penyedia jasa wedding service dan wedding venue 

yang banyak diminati oleh kalangan wisatawan sehingga memiliki tingkat 

pemesanan yang relatif tinggi di tahun pertama beroperasionalnya hotel ini. Dapat 

dilihat pada tabel 1.1 tahun 2019 menjadi tahun yang memiliki jumlah 

penyelenggaraan wedding event tertinggi, sedangkan pada tahun 2020 mengalami 

penurunan dan pada 2021 terjadi penurunan yang sangat drastis dibandingkan 

dengan tahun sebelumnya. Dengan dilakukannya penelitian ini diharapkan 

nantinya akan dapat memberikan usulan atau masukan mengenai strategi yang 

tepat diterapkan oleh bagian Wedding Sales Deparment di The Apurva Kempinski 

Bali khususnya pada saat pandemi covid – 19. Melalui uraian diatas maka peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian tentang “Implementasi Bauran Pemasaran 
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Dalam Penjualan Wedding Package oleh Sales Event Team pada The Apurva 

Kempinski Bali di Era Pandemi Covid – 19” 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas yang menjadi rumusan masalah pada 

penelitian ini adalah: 

1. Bagaimanakah implementasi bauran pemasaran dalam penjualan wedding 

package oleh sales event team pada The Apurva Kempinski Bali? 

2. Upaya apakah yang paling berperan di dalam penjualan wedding package pada 

The Apurva Kempinski Bali di era Covid – 19? 

1.3. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui implementasi bauran pemasaran dalam penjualan wedding 

package oleh sales event team pada The Apurva Kempinski Bali. 

2. Untuk mengetahui upaya yang paling berperan di dalam di dalam penjualan 

wedding package pada The Apurva Kempinski Bali di era pandemi Covid – 19. 

1.4. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1.4.1. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis penelitian ini bermanfaat untuk mengimplementasikan 

ilmu yang sudah didapat dan di pelajari di perkuliahan yang dapat 

dijadikan sebagai perbandingan antara teori yang di dapat dengan situasi 

sebenarnya yang ada di dunia kerja. Dengan dilakukannya penelitian ini 
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diharapkan dapat menambah wawasan serta pengetahuan mahasiswa 

mengenai teori bauran pemasaran atau marketing mix menurut Kotler dan 

Armstrong yang terdiri dari elemen 4P yaitu product, price, place, 

promotion.  

1.4.2. Manfaat Praktis 

Di dalam manfaat praktis ini dapat dibagi menjadi 3 yaitu manfaat 

bagi mahasiswa, bagi Politeknik Negeri Bali dan bagi The Apurva 

Kempinski Bali. Adapun manfaat tersebut antara lain: 

a. Bagi Mahasiswa 

Penelitian ini dilakukan sebagai syarat kelulusan bagi peneliti untuk 

mendapatkan gelar sarjana terapan dan juga diharapkan dapat menjadi 

referensi bagi peneliti selanjutnya yang ingin mengangkat permasalahan 

yang serupa. 

b. Bagi Politeknik Negeri Bali 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi untuk 

kegiatan pembelajaran di Politeknik Negeri Bali, khususnya mata kuliah 

pemasaran. 

c. Bagi The Apurva Kempinski Bali 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan 

masukan serta pemikiran yang nantinya dapat memberikan kontribusi bagi 

pihak The Apurva Kempinski Bali dalam meningkatkan penjualannya 

terhadap wedding package yang ada. 
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1.5. Sistematika Penulisan 

Untuk menguraikan hasil dari penelitian yang dilakukan, peneliti akan 

menyajikan dengan pola bab, dimana masing-masing bab menguraikan hasil 

kajian yang telah dilakukan bai secara teori maupun empirik. Di dalam penelitian 

ini tentunya terdapat sistematika penulisan yang dijadikan dasar penelitian yang 

dibagi menjadi 5 bab, yaitu: 

BAB I  PENDAHULUAN 

Dalam bab 1 ini menjelaskan tentang latar belakang dari penelitian 

ini dan menemukan rumusan masalah, tujuan penelitian, serta 

manfaat penelitian. 

BAB II  KAJIAN PUSTAKA 

Pada bab 2 menguraikan tentang rangkuman teori yang berkaitan 

dengan tema yang diangkat dalam penelitian ini. Dalam bab ini 

juga terdapat sub bab mengenai uraian secara sistematis tentang 

pembahasan hasil penelitian sebelumnya (kajian empirik) dan 

kerangka teoritis dari penelitian ini 

BAB III  METODE PENELITIAN 

Pada bab ini membahasann tentang Tempat Penelitian, Objek 

Penelitian,Sumber Data, Jenis Data, Teknik Pengumpulan Data, 

Teknik Analisis Data, Sistematika Penulisan 
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BAB IV  PEMBAHASAN 

Pada bab 4 ini menguraikan tentang gambaran umum lokasi 

penelitian, sejarah lokasi penelitian, struktur organisasi beserta job 

description pada wedding departemen di The Apurva Kempinski 

Bali, fasilitas pada lokasi penelitian, pembahasan tentang 

penerapan bauran pemasaran dalam sebagai strategi untuk 

meningkatkan penjualan wedding package. 

BAB V  SIMPULAN DAN SARAN 

Pada bab terakhir ini membahas tentang kesimpulan dari hasil 

penelitian serta penyampaian saran yang berkaitan dengan 

penelitian. Sehingga diharapkan bisa memberikan manfaat bagi 

pihak-pihak yang terlibat dalam penelitian skripsi. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Simpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai implementasi 

marketing mix dalam penjualan wedding package oleh Sales and Marketing 

Department pada The Apurva Kempinski Bali, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Implementasi marketing mix pada komponen 4P (Product, Place, Price, 

Promotion) yang dilakukan oleh Sales and Marketing Department dalam 

melakukan penjualan pada wedding di The Apurva Kempinski Bali, yakni 

telah menerapkan marketing mix secara maksimal dan efektif. Tanggung 

jawab dari pengimplementasinya sudah didistribusikan menurut fungsi dari 

masinng-masing coordinator seperti wedding sales, wedding operational, 

F&B product atau service, engineering, dan security sehingga dalam 

penyelenggaraannya dapat terselenggara dengan maksimal dan efektif.  

2. Upaya yang paling berperan dalam penjualan paket wedding adalah dengan 

melakukan promosi secara maksimal. Promosi yang dimaksud yakni promosi 

yang dilakukan Sales and Marketing The Apurva Kempinski Bali atau 

promosi yang di berikan oleh beberapa client secara tidak langsung yakni 

berupa comment pada beberapa wedding platform (Bridestory dan 
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Weddingku) atau review yang dibagikan di berbagai social media seperti 

Instagram, Facebook, Twitter, dan juga di Trip Advisor sehingga upaya 

penjualan yang dilakukan The Apurva Kempinski Bali bisa mencapai target. 

5.2. Saran 

 Dalam penulisan penelitian ini, penulis memiliki saran pada The Apurva 

Kempinski Bali dan juga kepada peneliti selanjutnya, diantaranya: 

5.2.1. Bagi The Apurva Kempinski Bali 

The Apurva Kempinski Bali,  khususnya pada Wedding 

Department agar mempertahankan konsep dan juga penerapan marketing 

mix yang telah diterapkan karena berdasarkan hasil penelitian menunjukan 

bahwa penerapan manajemen event yang diterapakan pada The Apuva 

Kempinski Bali sudah berjalan dengan baik dan maskimal. Namun untuk 

kedepannya penulis berharap agar Sales and Marketing The Apurva 

Kempinski Bali lebih meningkatkan lagi penerapan marketing mix yang 

ada di hotel seperti contohnya dalam hal price yaitu dengan menyesuaikan 

harga dari wedding package  agar menjadi lebih on-budget bagi banyak 

kalangan ataupun dengan menambah benefit yang di dapat di dalam 

inclusion wedding package sehingga kedepannya semakin banyak 

wisatawan baik domestik maupun mancanegara yang ingin melaksanakan 

perniahan mereka di The Apurva Kempinski Bali.  

Selanjutnya yaitu dapat maksimalkan kembali promotion yang 

diterapkan, yakni dengan menambah atau memperluas kerjasama terhadap 
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beberapa wedding agent dan berbagai negara seperti negara negara yang 

berada di eropa dan amerika. Selain itu ada baiknya The Apurva 

Kempinski Bali mulai meningkatkan promosinya di dalam negeri seperti 

dalam mengikuti expo di berbagai daerah untuk memperkenalkan lebih 

produknya pada masyarakat lokal sehingga The Apurva Kempinski Bali 

dapat mengambil dan mempelajari penyelenggaraan wedding lokal atau 

sifatnya tradisional dan pernikahan adat Bali, atau jawa dan daerah 

lainnya. 

5.2.2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

 Bagi peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai 

bahan acuan serta referensi untuk melakukan penelitian. Selain itu dapat 

digunakan sebagai bahan pertimbangan untuk lebih memperdalam penelitian 

selanjutnya dengan lebih menggali lagi mengenai penerapan marketing mix di The 

Apurva Kempinski Bali contohnya dengan menambah indicator lain dalam 

marketing mix yaitu people, physical evidence, dan process. 
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