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ABSTRAK 
 

Putra, Dewa Gede Septiantara, 2023. Platform Reservasi Online Sebagai Media 

Peningkatan Hunian Kamar Pada Departement Sales & Marketing Di The Sankara 

Suite & Villa, Skripsi: Manajemen Bisnis Pariwisata, Jurusan Pariwisata, 

Politeknik Negeri Bali 

 

Skripsi ini telah disetujui dan diperiksa oleh pembimbing I: Made Sudiarta, SS., 

M.Par dan Pembimbing  II : Ni Putu Lianda Ayu Puspita, S.E., M.Tr.Par 

 

Kata kunci: Platform Online, Reservasi,Hotel, Tingkat Hunian Kamar, kontribusi, 

faktor internal dan eksternal 

 

Dalam era revolusi industri 4.0, konsep pariwisata berkelanjutan menjadi topik 

yang sering dibahas oleh para ahli. Hal ini telah mendorong pihak industri, tidak 

terkecuali di sektor perhotelan, untuk mengadopsi strategi pemasaran yang ramah 

lingkungan. Salah satu strategi yang digunakan adalah menggunakan platform 

reservasi online, yang bertujuan untuk mendukung konsep keberlanjutan dalam 

semua aspek pemasaran. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis platform 

reservasi online pada departemen sales & marketing dalam meningkatkan tingkat 

hunian kamar di The Sankara Suite & Villa. Metode yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah metode kualitatif. Teknik pengumpulan data melibatkan 

observasi, wawancara, dokumentasi, dan studi pustaka. Informan dalam penelitian 

ini terdiri dari Manager Sales & Marketing, Supervisor, dan staff reservasi di The 

Sankara Suite & Villa. Dengan menerapkan platform.reservasi online dengan alur 

Bussines to Bussines (B2B) dan Bussines To Consumer (B2C), hasil penelitian 

menunjukkan bahwa platform reservasi online memberikan kontribusi optimal 

dalam meningkatkan tingkat hunian kamar. Namun, terdapat kendala dari beberapa 

faktor eksternal yang menyebabkan penjualan kamar tidak mencapai target yang 

ditetapkan. Oleh karena itu, penting untuk mengatasi faktor-faktor tersebut guna 

meningkatkan efektivitas platform reservasi online dalam mencapai hasil yang 

diinginkan. 
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ABSTRACT 

 

Putra, Dewa Gede Septiantara, 2023. Online Reservation Platform As A Media To 

Improve Room Occupation In The Sales & Marketing Department At The Sankara 

Suite & Villa, Undergraduate Thesis: Tourism Bussines Management, Tourism 

Departement, Bali State Polytechnic 

 

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

Sudiarta, SS., M.Par and Supervisor II : Ni Putu Lianda Ayu Puspita, S.E., M.Tr.Par 

 

Keyword: Platform Online,Reservation ,Hotel, Room Occupancy, Kontribution, 

Internal and External Factors. 

 

In the era of the 4.0 industrial revolution, the concept of sustainable tourism has 

become a frequently discussed topic among experts. This has driven the industry, 

including the hospitality sector, to adopt environmentally-friendly marketing 

strategies. One such strategy is the online reservation platform, which aims to 

support the principles of sustainability in all aspects of marketing. This research 

aims to analyse the implementation of the online reservation platform to enhance 

the occupancy rate at The Sankara Suite & Villa. The qualitative method was 

employed in this study. Data collection techniques involved observation, 

interviews, documentation, and literature review. The informants in this research 

were the Sales & Marketing Manager, Supervisor, and reservation staff at The 

Sankara Suite & Villa. By implementing the online reservation platform with 

Business-to-Business (B2B) and Business-to-Consumer (B2C) channels, the 

findings of this study show that the online reservation platform contributes 

optimally to the occupancy rate. However, there are challenges arising from several 

external factors that hinder the achievement of the room sales target. Therefore, it 

is important to address these factors in order to enhance the effectiveness of the 

online reservation platform in achieving the desired outcomes. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Saat ini dunia telah memasuki era baru yang bernama revolusi industri 4.0. 

Pada industri 4.0 ini konsep pariwisata berkelanjutan merupakan hal yang banyak 

dibicarakan oleh para ahli dan bicara mengenai konsep pariwisata berkelanjutan 

yang tidak lepas dari pariwisata hijau atau yang lebih dikenal green tourism 

(Aprelia & Pitanatri, 2021). Revolusi ini tidak lepas dari penggunaan internet dalam 

bisnis mengalami perkembangan, mulai dari pertukaran informasi secara elektronik 

ke aplikasi strategi bisnis menggunakan internet. Bisnis yang memanfaatkan media 

internet sebagai media pemasaran, penjualan dan pelayanan pelanggan industri 

akomodasi salah satunya hotel. Pengguna internet dalam bisnis perhotelan 

memanfaatkan teknologi informasi tersebut untuk berbagai hal, salah satunya untuk 

melakukan transaksi jual beli. Hal tersebut dikarenakan media internet dapat 

menjaga loyalitas konsumen, mengantisipasi kebutuhan konsumen mendatang, 

menanggapi permintaan konsumen, menyediakan informasi dan menyediakan 

pelayanan sesuai dengan kebutuhan konsumen. Pemasaran produk yang dilakukan 

hotel menggunakan media internet disebut dengan e-commerce (Aprelia & 

Pitanatri, 2021).  

Selain itu dunia pariwisata di Bali telah dipengaruhi oleh perkembangan 

teknologi global yang sangat pesat, perkembangan teknologi ini mempengaruhi 

berbagai sektor seperti melibatkan sektor-sektor pendukung lainnya seperti 
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transportasi, akomodasi, perdagangan, dan lain-lain (Hendriyati, 2019). Tidak 

terkecuali hal ini berpengaruh terhadap perkembangan industri hotel saat ini. 

Industri hotel adalah kumpulan perusahan yang menyediakan akomodasi dan/ 

atau makanan dan minuman kepada orang-orang yang pergi meninggalkan 

rumahnya. Dengan kata lain industri hotel tidak hanya berupa hotel dan restoran 

terkenal tapi juga mencakup usaha- usaha seperti guest house yang kecil, snack bar 

dan outlet fast food. Industri hotel menyediakan pelayanan bagi orang- orang yang 

jauh dari tempat tinggalnya baik bagi yang pergi dalam waktu lama ataupun singkat 

(Solihin et al., 2021). Dengan kata lain industri hotel merupakan usaha yang 

bergerak di bidang akomodasi. Tentu industri ini sangat membantu terhadap orang 

yang memerlukan untuk istirahat saat berpergian dimana salah satu tempat yaitu di 

hotel. 

Hotel menjadi salah satu sarana akomodasi yang berkembang sangat pesat di 

Bali terutama di daerah Ubud. Kemunculan hotel tidak hanya terpusat ditengah, 

sekarang sudah merebah sampai kepelosok desa, sedemikian menjajikannya 

industri ini sehingga banyak dikembangkan oleh para pebisnis. Perkembangan hotel 

tersebut menyebabkan adanya penambahan jumlah kamar yang ada di Bali. Hal ini 

mengakibatkan daya saing semakin ketat antar hotel untuk mendapatkan tamu 

sehingga hal ini menyebabkan penurunan jumlah tamu yang menginap di hotel 

dikarenakan menjamurnya akomodasi perhotelan belakangan ini. Pada satu sisi 

tamu mendapatkan keuntungan untuk memilih hotel dengan harga yang lebih baik 

sesuai keinginan. Pada sisi lain perkembangan teknologi juga turut merubah pola 

pikir dan keinginan tamu dalam memesan kamar hotel. Fenomena ini harus disikapi 
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dengan positif dan dikelola dengan baik oleh hotel. Platform online adalah salah 

satu produk kemajuan jaman yang sedang booming saat ini, serta merubah peta 

pemesanan kamar yang dahulunya direct atau go show beralih menggunakan 

platform reservasi online (Hendriyati, 2019). Dapat diartikan calon costumer dapat 

memesan secara langsung melalui jarak jauh tanpa perlu berkunjung ke hotel untuk 

pemesanan kamar. 

Platform online merupakan industri pariwisata untuk berinteraksi satu sama 

lain secara lebih efisien dan juga menyediakan akses ke sumber daya bisnis yang 

cukup besar. Dalam industri pariwisata, platform online dapat diidentifikasi sebagai 

metode konektivitas untuk merekomendasikan, mencari, memesan, dan membayar 

hotel. Platform tersebut merupakan suatu platform pemesanan online yang 

memungkinkan hotel untuk berinteraksi secara teratur dengan pengguna, dengan 

tujuan meningkatkan penjualan kamar dan tingkat hunian kamar hotel agar dapat 

terjual dengan baik. (Wulandari et al., 2021). Platform Online adalah media untuk 

pemesanan kamar melalui internet. 

Dikutip dari www.bps.go.id wisatawan mancanegara (wisman) yang datang 

langsung ke Bali pada bulan Desember 2022 tercatat sebanyak 377.276 kunjungan, 

naik 31,27 persen dibandingkan periode bulan sebelumnya yang tercatat sebanyak 

287.398 kunjungan. Pada era perkembangan zaman sekarang teknologi telah 

berkembang pesat. Jelas ini mengakibatkan tamu yang dahulunya langsung 

memesan maupun menggunakan telepon melalui reservasi, marketing maupun 

front office beralih menggunakan platform reservasi online. Beberapa contoh 

platform online yang ada di Indonesia yaitu Agoda, Booking.com, Traveloka, 
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Tiket.com, Expedia, HotelBed, Citrip, Goibibo dan lain sebagainya. Dengan 

Adanya platform reservasi online. Konsumen atau pelanggan memiliki pilihan 

hotel yang sangat banyak disesuaikan dengan keinginan dan kebutuhan. Pelanggan 

bisa langsung memesan kamar hotel melalui travel agent dalam memenuhi 

kebutuhannya dengan mudah. 

The Sankara Suite adalah sebuah hotel bintang 4 yang terletak di Jl. Sriwedari 

78,Tegallantang,Ubud,Gianyar,Bali yang dikelola oleh Management Pramana 

Experience, hotel ini berdiri sejak tgl 1 Agustus 2018, The Sankara Suite termasuk 

dalam business hotel dikarenakan lokasi yang sangat strategis yaitu dekat dengan 

wilayah budaya bali yaitu lima menit dari pusat kota ubud,dan dekat dengan obyek 

wisata dan temple seperti area cekingan terrace, Pura Tirta empul, Kintamani, 

Monkey Forest dan juga sangat dekat dengan Pasar Seni Ubud. Tidak dapat 

dipungkiri, penyumbang occupancy tertinggi di The Sankara Suite & Villa adalah 

melalui platform reservasi online. Sebagian besar hotel di Bali termasuk The 

Sankara Suite & Villa berlomba untuk memberikan promosi agar menarik tamu 

untuk menginap Hal ini menyebabkan ‘perang harga’ di platform reservasi online 

di kalangan hotel-hotel competitor untuk menapatkan tamu dalam mencapai target 

occupamcy. Dimana pada bulan tertentu pada tahun 2022 The Sankara Suite 

mengalami penurunan jumlah occupancy sehingga membuat penjualan kamar tidak 

mencapai target. 

Tabel 1.1 Occupancy (Januari-Desember 2023) 

Bulan 
Total 

MTD (R/N) 

Kontribusi (Platform 

Reservasi Online) 

Januari 710 748 

Februari 700 560 
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Maret 650 581 

April 780 610 

Mei 710 724 

Juni 700 626 

Juli 747 711 

Agustus 780 732 

September 710 724 

Oktober 690 616 

November 650 567 

December 780 842 
Sumber : Sales & Marketing The Sankara Suite & Villa,2023 

 

Pada Tabel 1.1 menunjukkan tingkat hunian dari The Sankara Suite & Villa. Data 

diatas merupakan uraian data occupancy/tingkat hunian kamar yang telah tercapai, 

yang diolah dari Sales Target Update pada hotel The Sankara Suite & Villa pada 

tahun 2022, dari data tersebut dapat dilihat bahwa terjadinya penjualan kamar yang 

tidak mencapai target pada bulan tertentu. Maka dari itu penulis tertarik untuk 

mengetahui kontribusi platform online reservasi manakah yang memberikan 

kontribusi lebih besar dan apa saja kendala yang menyebabkan hotel tersebut 

sehingga membuat tidak dapat tercapainya target penjualan pada bulan tersebut 

pada The Sankara Suite & Villa dengan memberikan judul “Platform Reservasi 

Online Sebagai Media Peningkatan Hunian Kamar Pada Departement Sales & 

Marketing Di The Sankara Suite & Villa”. 

Berdasarkan penjelasan latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian yang berjudul “Platform Reservasi Online Sebagai Media 

Peningkatan Hunian Kamar Pada Departemen Sales & Marketing Di The Sankara 

Suite & Villa”. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Pada uraian latar belakang di atas penulis rumuskan beberapa masalah 

sebagai berikut: 

1. Bagaimanakah platform reservasi online untuk meningkatkan hunian kamar di 

The Sankara Suite & Villa? 

2. Bagaimanakah kontribusi dari masing-masing platfom reservasi online di The 

Sankara Suite & Villa 

1.3 Tujuan Penelitian 

Pada penelitian ini memiliki tujuan sebagai berikut: 

1. Untuk menganalisis efektivitas penerapan Platform Reservasi Online pada The 

Sankara Suite & Villa. 

2. Untuk menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi efektivitas penerapan 

Platform Reservasi Online terhadap hunian kamar di The Sankara Suite & 

villa. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Pada penelitian ini diharapkan dapat memberikan dampak yang berguna 

untuk beberapa pihak lainnya seperti: 

1. Manfaat bagi perusahaan 

Hasil penelitian diharapkan bermanfaat bagi hotel The Sankara Suite & Villa 

agar lebih mengetahui pengaruh Platform Reservasi Online terhadap keputusan 

pembelian kamar secara langsung ataupun secara tidak langsung. Dari penelitian 

ini juga dapat mengetahui faktor-faktor apa sajakah yang berpengaruh terhadap 
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minat konsumen pada platform reservasi online sehingga dapat meningkatkan 

penjualan dengan memanfaatkan hasil dari penelitian ini. Serta untuk membuka 

wawasan mengenai Platform Reservasi Online lainnya, agar bisa berkompetisi. 

2. Manfaat bagi masyarakat 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dipakai sebagai bahan referensi untuk 

penelitian selanjutnya dengan menambahkan atau mengganti variabel yang ada, dan 

juga dapat sebagai bacaan yang bermanfaat bagi yang memerlukan. 

3. Manfaat secara teoritis 

Secara teoritis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan 

informasi untuk mendukung penelitian lain dan menambah daftar pustaka di 

lingkungan akademis. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi bagi 

peneliti selanjutnya dan masukan bagi yang membaca. Selain itu, hasil penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan tambahan pengetahuan mengenai bagaimana 

menerapkan kebijakan Online Platform sebagai upaya sustainability dan green 

tourism serta permasalahan apa saja yang biasa dihadapi dan mengatasinya dalam 

Online Platform tersebut. 

4. Manfaat bagi penulis 

Diharapkan dapat menambah pengetahuan dan wawasan serta dapat 

menerapkan pengalaman dan ilmu yang telah diperoleh selama perkuliahan ke 

dalam praktek, khususnya yang ada hubungannya dengan masalah penelitian 

tersebut. 
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1.5 Ruang Lingkup dan Batasan Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif, pengambilan data dilakukan 

di The Sankara Suite & Villa yang berlokasi di Jl. Sri Wedar no 78, Tegallalang, 

Ubud, Gianyar, Bali. Obyek penelitian ini meliputi penerapan platform reservasi 

online guna meningkatkan tingkat hunian kamar di The Sankara Suite & Villa. 

Dengan dimensi Platform Reservasi Online yaitu Convenience, Information, 

Respond to market, Condition dan Reduce printing & Postage cost dan dimensi 

pariwisata berkelanjutan yaitu keberlanjutan lingkungan,berkelanjutan sosial,dan 

ke keberlanjutan ekonomi. Untuk pembahasan lebih rinci pada bab 3 dan 4.
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pembahasan penelitian ini mengenai Platform Reservasi 

Online dalam upaya meningkatkan tingkat hunian kamar di The Sankara Suite & 

Villa, kesimpulannya adalah sebagai berikut: 

1. Dalam proses penjualan dan pemasaran, The Sankara Suite & Villa 

menggunakan Platform Reservasi Online sebagai medianya. Dengan 

menerapkan alur Business to Business (B2B) melalui kerja sama dengan 

pihak holdseller dan juga alur Business to Consumer (B2C) melalui kerja 

sama dengan berbagai platform, The Sankara Suite & Villa berhasil 

meningkatkan penjualan kamar. Penggunaan Platform Reservasi Online 

memungkinkan mereka untuk menjangkau konsumen yang lebih luas melalui 

teknologi internet sebagai perantara. 

2. Berdasarka hasil pembahasan pada bab 4,  platform reservasi online pada The 

Sankara Suite & Villa berkontribusi dengan optimal dengan penjualan alur 

B2B sebesar 3093 atau 36%, dan pada alur B2C berkontribusi lebih tinggi 

yaitu sebesar 4064 atau 47% yang dapat dikatakan penerapan dari platform 

reservasi online berjalan dengan efektif meskipun terdapat kendala dari isu 

peraturan pemerintah yang menyebabkan keraguan dari calon costumer 

dalam pemesanan kamar yang berdampak tidak tercapainya target penjualan 

dalam memenuhi tingkat hunian kamar sebesar 1460 kamar atau 17%. 
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5.2 Saran  

Dengan mempertimbangkan pembahasan pada bab sebelumnya dan kesimpulan 

di atas, berikut adalah beberapa saran penulis terkait penerapan platform reservasi 

online alur business to Business (B2B) dan Business to Consumer (B2C) di The 

Sankara Suite & Villa: 

1. Menjaga hubungan kerja sama yang baik dengan holdseller dari berbagai 

platform yang memberikan kontribusi besar terhadap penjualan kamar. Hal 

ini penting untuk mempertahankan kemitraan yang saling menguntungkan 

dan memastikan kelancaran proses penjualan.  Memberikan apresiasi kepada 

holdseller agar dapat mendorong holdseller untuk lebih aktif dalam 

memasarkan kamar dan membantu meningkatkan keuntungan perusahaan. 

2. Pihak hotel diharapkan aktif mengikuti berbagai campaign yang dilakukan 

oleh platform reservasi online atau melakukan promosi sendiri untuk 

meningkatkan tingkat keberadaan hotel agar lebih dikenal oleh masyarakat 

umum. 
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