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BAB I 

PENDAHULUAN  

 

A. Latar Belakang 

Pariwisata merupakan industri terbesar dan sangat cepat 

perkembangannya di dunia. Sektor pariwisata memberikan dampak 

yang besar terhadap perkembangan ekonomi, hal ini terlihat dari 

perkembangan hotel yang terus berkembang dan banyaknya hotel 

yang dibangun di Indonesia terutama di Bali. Bali merupakan pulau 

yang sangat ramai dengan bisnis pariwisata sebagai sarana rekreasi 

bagi para wisatawan domestik maupun luar negeri. Bali memiliki 

banyak destinasi alam yang menarik sehingga membuat banyak 

para pebisnis tertarik untuk membuka usaha di Bali terutama di 

sektor pariwisata yaitu perhotelan.  

Dengan suasana budaya yang masih kental, masyarakat 

yang ramah dan nyaman, Bali juga menjadi pilihan terbaik bagi para 

klien untuk menyelenggarakan suatu acara. Tidak hanya wedding 

atau pernikahan, tetapi juga pilihan terbaik bagi tamu untuk 

menyelenggarakan event MICE (Meeting, Incentive, Convention and 

Exhibition) terutama event meeting atau rapat baik bagi organisasi 

swasta maupun pemerintah. Dalam perkembangannya Bali menjadi 
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salah satu tempat penyelenggaraan event-event besar dan 

menempati posisi ke 11 dengan penyelenggaraan meeting sebanyak 

24 events pada tahun 2022 menurut ICCA dalam worldwide city 

ranking. Bali menjadi salah satu tren untuk menyelenggarakan suatu 

event meeting. Hingga kini jumlah penyelenggaraan event meeting 

di Bali mulai mengalami peningkatan setelah pandemi covid-19.  

Maka dari itu untuk menyelenggarakan suatu event di Bali, 

biasanya dilakukan di suatu tempat seperti gedung, tempat rekreasi, 

maupun di hotel. Dengan adanya wisata MICE di Bali mampu 

mengakomodir meningkatnya jumlah permintaan terhadap meeting 

package dan juga meeting venue yang ada di Bali. Akomodasi yang 

berada di daerah pariwisata Bali khususnya hotel mulai dari daerah 

Kuta, Nusa Dua, Seminyak, dan Jimbaran berlomba-lomba untuk 

menyediakan jasa meeting. Dengan adanya hal ini membuktikan 

bahwa tren wisata MICE sangat berkembang di Bali, maka tak heran 

jika banyak hotel berbintang di Bali mulai menyediakan jasa meeting 

package dan meeting venue untuk memenuhi kebutuhan wisata 

MICE. Melihat keuntungan tersebut, banyak hotel yang 

menyediakan banyak pilihan meeting package untuk memanfaatkan 

tren wisata MICE.  

Salah satu hotel di Bali yang menyediakan meeting package 

adalah Grand Inna Kuta yang beralamat di Jalan Pantai Kuta No. 1, 

Br. Pande Mas, Kuta, Kec. Kuta, Kabupaten Badung. Grand Inna 
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Kuta merupakan hotel yang memiliki peringkat bintang empat. Lokasi 

Hotel Grand Inna Kuta persis di seberang Pantai Kuta dan 

merupakan salah satu hotel yang memiliki akses langsung ke Pantai 

Kuta. Hal inilah yang menjadi daya tarik tamu hotel karena dapat 

menikmati keindahan Pantai Kuta langsung dari kamarnya. Grand 

Inna Kuta memiliki fasilitas 322 kamar dan juga menyediakan 

fasilitas 8 meeting room yang terdiri dari Balangan Room, Bale 

Banjar Room, Bale Kuta, Bale Pesamuan dan Bale Paseban yang 

dibagi lagi menjadi 4 ruangan. Grand Inna Kuta menyediakan 4 jenis 

meeting package.  

Pertumbuhan MICE di Bali saat ini sangat ketat khususnya di 

daerah Kuta, hampir semua hotel di daerah Kuta menyediakan 

meeting package untuk memenuhi kebutuhan wisata MICE. 

Sehingga Grand Inna Kuta perlu melakukan promosi yang lebih giat 

lagi baik menggunakan media sosial, telemarketing maupun sales 

call dan juga lebih mengikatkan kerjasama dengan travel agent di 

Bali maupun di luar Bali untuk menarik wisatawan untuk 

menyelenggarakan meeting dan mencapai volume penjualan 

meeting package yang maksimal. Berikut adalah data MICE 

production di Grand Inna Kuta. 
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Tabel 1. 1 MICE Production Grand Inna Kuta 
 

Sumber Bisnis 
Pendapatan 

2019 2020 2021 2022 

Travel Agent 
Domestik 4.574.950.659 1.603.144.010 1.619.293.270 1.928.792.643 

Pemerintahan 6.526.789.686 2.368.928.409 2.869.490.773 1.724.602.133 

BUMN 2.084.703.649 350.367.944 44.677.934 636.605.798 

Perusahaan 1.487.341.498 1.630.190.084 323.767.768 241.873.591 

Asosiasi 452.554.906 27.429.752 18.235.868 777.980.080 

Institusi 268.813.587 142.003.305 249.665.868 908.264.872 

Total 15.395.153.985 6.122.063.504 5.125.131.481 6.218.119.117 

Sumber: Data Diolah dari Sales & Marketing Grand Inna Kuta 

 

Data tabel 1.1 di atas merupakan total revenue dari MICE 

Production di Grand Inna Kuta dai tahun 2019 sampai dengan 2022. 

Dari data di atas dapat dilihat terjadinya kenaikan dan penurunan 

pendapatan dari sektor MICE di Grand Inna Kuta. Pada tahun 2019 

total revenue yang diperoleh sebesar 15.395.153.985, lalu 

mengalami penurunan drastis di tahun 2020 menjadi 6.122.063.504, 

yang diakibatkan oleh wabah covid-19 yang melanda dunia, lalu 

mengalami penurunan di tahun 2021 yaitu 5.125.131.481, dan 

mengalami sedikit kenaikan di tahun 2022 menjadi 6.218.119.117. 

Dapat diketahui dari data MICE Production di atas bahwa 

Grand Inna Kuta mengalami penurunan di awal pandemi dan 

pertengahan pandemi, namun walaupun Grand Inna Kuta terdampak 

covid-19, Grand Inna Kuta masih dapat bertahan bahkan lebih 

unggul dari beberapa kompetitornya, bahkan tidak mengalami 

kerugian yang cukup signifikan dan masih tetap berjalan seperti 
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biasa namun yang membedakannya hanya di pengurangan 

karyawan dan penggunaan fasilitas yang dibatasi sebanyak 50%. 

Hal tersebut tentunya menjadi tantangan bagi team Sales & 

Marketing Grand Inna Kuta untuk meningkatkan penjualan 

khususnya penjualan produk meeting package. Penyusunan strategi 

yang tepat merupakan faktor yang sangat menentukan keberhasilan 

suatu perusahaan dalam mewujudkan visi dan misinya. Oleh karena 

itu Grand Inna Kuta sebagai salah satu perusahaan yang bergerak 

di bidang penyedia jasa, harus menerapkan cara dan strategi-

strategi untuk dapat memenangkan persaingan dengan para 

kompetitornya. 

Strategi pemasaran sangat penting dilakukan untuk 

mendapatkan hasil terbaik. Perusahaan perlu menyadari kekuatan, 

kelemahan, peluang dan ancamannya dalam persaingan. Ini dapat 

membantu dalam mengidentifikasi perusahaan memanfaatkan 

semua peluang yang ada dan menghindari atau meminimalkan 

resiko yang ada.  

Untuk meningkatkan pangsa pasar maka perusahaan perlu 

menerapkan strategi bersaing dengan menggunakan metode 

analisis SWOT, yakni suatu strategi yang dilakukan oleh perusahaan 

untuk mengetahui sejauh mana kekuatan, kelemahan, peluang dan 

ancaman yang dilakukan oleh perusahaan pesaing yang bergerak di 
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bidang usaha yang sama sangat ketat, sehingga perusahaan perlu 

menyusun strategi yang dapat meningkatkan pangsa pasarnya. 

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertarik untuk 

mengangkat permasalahan mengenai strategi pemasaran dengan 

judul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan 

Meeting Package Pada Grand Inna Kuta”. 

B. Pokok Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas mengenai masalah 

yang dihadapi maka rumusan masalah yang dapat dikemukakan 

oleh penulis adalah: 

Bagaimanakah strategi pemasaran yang dilakukan Grand 

Inna Kuta dalam meningkatkan penjualan meeting package? 

C. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan pokok masalah yang telah dirumuskan, maka 

yang menjadi tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh Sales & Marketing Grand Inna Kuta 

dalam meningkatkan penjualan meeting package. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini bermanfaat secara teoritis untuk 

mengimplementasikan ilmu yang sudah dipelajari di bangku 

perkuliahan sebagai perbandingan antara teori yang didapat di 

kampus dengan situasi yang sebenarnya terjadi di lingkungan 
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kerja, terutama mengenai Sales & Marketing dan strategi 

pemasaran yang dilakukan untuk brand image hotel.  

2. Manfaat Praktis 

Manfaat secara praktis ini dibagi menjadi tiga yaitu, bagi 

mahasiswa, bagi Politeknik Negeri Bali dan Bagi Hotel Grand 

Inna Kuta. Adapun manfaat-manfaat tersebut adalah sebagai 

berikut: 

1) Bagi Mahasiswa 

a. Sebagai salah satu syarat untuk menyelesaikan studi di 

Jurusan Administrasi Bisnis 

b. Agar mahasiswa dapat mempraktekkan teori yang 

dipelajari saat duduk di bangku perkuliahan dengan 

suasana lapangan kerja di lapangan dan menambah 

wawasan untuk melangkah ke dunia kerja 

2) Bagi Politeknik Negeri Bali  

Hasil penelitian ini berguna sebagai bahan referensi 

tambahan, khususnya mahasiswa Jurusan Administrasi 

Bisnis Politeknik Negeri Bali serta pihak-pihak yang 

berkepentingan untuk menambah wawasan tentang 

penelitian ini 

3) Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

gambaran dan sumbangan pemikiran berupa gagasan dan 
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saran yang dapat digunakan sebagai dasar pertimbangan 

dalam pengambilan suatu keputusan atau kebijakan di masa 

yang akan datang. 

E. Metode Penelitian 

1. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian ini dilakukan di Grand Inna Kuta yang 

terletak di Jalan Pantai Kuta No. 1, Br. Pande Mas, Kuta, Kec. 

Kuta, Kabupaten Badung, Bali 80361. Jarak tempuh sekitar 15 

menit. Adapun kontak yang bisa dihubungi antara lain: 

Telepon : (0361) 751361 

Alamat : Jalan Pantai Kuta No. 1, Br. Pande Mas, Kuta, Kec. 

Kuta, Kabupaten Badung, Bali 80361 

Website : www.grandinnakuta.com 

Email : info@grandinnakuta.com 

2. Objek Penelitian 

Objek yang akan diangkat yaitu tentang Strategi Pemasaran 

Dalam Meningkatkan Penjualan Meeting Package Pada Grand Inna 

Kuta. 

3. Data Penelitian 

a. Jenis Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

1) Data kualitatif, yaitu data yang didapat dari objek 

penelitian yang berupa informasi-informasi yang 

http://www.grandinnakuta.com/
mailto:info@grandinnakuta.com
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dikumpulkan untuk kebutuhan riset yang sedang berjalan. 

Data ini tidak berbentuk angka. Dalam penelitian ini data 

kualitatif adalah data sejarah hotel, struktur organisasi, 

tipe kamar dan fasilitas-fasilitasnya. 

2) Data kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dari objek 

penelitian yang berupa data yang bersifat numerik atau 

angka. Dalam penelitian ini data kuantitatif adalah harga 

paket meeting, pendapatan MICE production dan lain 

sebagainya.  

b. Sumber Data 

Dalam penelitian ini data yang digunakan adalah data 

yang bersifat kuantitatif karena dinyatakan dengan angka-

angka yang menunjukkan nilai terhadap besaran atas variabel 

yang diwakilinya. Sumber data penelitian dibedakan menjadi 

2, yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder 

(Sugiyono, 2015). 

1) Data Primer 

Pengertian data primer menurut Sugiyono (2015) 

adalah sumber data penelitian yang didapatkan secara 

langsung dari sumber asli (tidak melalui media perantara). 

Artinya sumber data penelitian diperoleh secara langsung 

dari sumber aslinya yang berupa wawancara, hasil 

observasi pada lokasi penelitian.  
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Dalam penelitian ini data primer dikumpulkan dai hasil 

wawancara dan observasi di lokasi penelitian. Dengan 

cara berinteraksi dengan karyawan khususnya pada 

Departemen Sale & Marketing. 

2) Data Sekunder 

Pengertian data sekunder menurut Sugiyono (2015) 

adalah sumber data penelitian yang diperoleh peneliti 

secara tidak langsung melalui media perantara (diperoleh 

dan dicatat oleh pihak lain). Data sekunder umumnya 

berwujud bukti, catatan maupun laporan historis yang 

tersusun dalam arsip (data dokumenter) yang 

dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan. Data 

sekunder dalam penelitian ini adalah jumlah pendapatan 

MICE Production Grand Inna Kuta periode 2019-2022. 

c. Teknik Pengumpulan Data 

Menurut Sugiyono (2015) pengumpulan data adalah 

mencari, mencatat, dan mengumpulkan semua secara 

objektif dan apa adanya sesuai dengan hasil observasi dan 

wawancara di lapangan yaitu pencatatan data dan berbagai 

bentuk data yang ada di lapangan. Adapun teknik yang 

digunakan dalam pengumpulan data tersebut adalah sebagai 

berikut: 
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1) Observasi 

Menurut Sugiyono (2015) observasi merupakan teknik 

pengumpulan data yang mempunyai ciri yang spesifik bila 

dibandingkan dengan teknik yang lain. Observasi juga 

tidak terbatas pada orang, tetapi juga objek-objek alam 

yang lain. 

Observasi merupakan metode yang sifatnya akurat 

dan spesifik untuk mengumpulkan data dan mencari 

informasi mengenai segala kegiatan yang dijadikan objek 

kajian penelitian. 

2) Wawancara 

Menurut Sugiyono (2015) wawancara merupakan 

pertemuan dua orang untuk bertukar informasi dan ide 

melalui tanya jawab, sehingga dapat dikonstruksikan 

makna dalam suatu topik tertentu. 

Wawancara dilakukan di Grand Inna Kuta pada 21 Juni 

2023. Informan yang peneliti wawancarai adalah Senior 

Sales Manager dan Sales Coordinator. Sifat dari 

wawancara ini adalah wawancara semi terstruktur atau 

wawancara mendalam dimana wawancara dilakukan 

dengan menggunakan pedoman wawancara, sehingga 

peneliti dapat dapat mengembangkan pertanyaan-

pertanyaan penelitian sesuai dengan kebutuhan informasi 
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untuk semakin memperdalam penelitian. Informasi yang 

diperoleh akan direkan oleh peneliti menggunakan 

perekam suara pada handphone. Wawancara 

berlangsung sekitar satu jam dan dilakukan di Marketing 

Office Grand Inna Kuta. 

3) Dokumentasi 

Menurut Sugiyono (2015) dokumentasi adalah suatu 

cara yang digunakan untuk memperoleh data dan 

informasi dalam bentuk buku arsip, dokumen, tulisan 

angka dan gambar berupa laporan serta keterangan yang 

dapat mendukung penelitian.  

Dalam rangka mendapat data yang lengkap dan 

akurat, maka diperlukan bahan-bahan penunjang dari 

literatur yang membahas tentang analisis SWOT, yaitu 

dengan melalui penelusuran dokumen yang ada di 

perpustakaan dan data yang ada di Departemen Sales & 

Marketing. 

4. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan adalah teknik analisis 

deskriptif kualitatif dan analisis SWOT. 

a. Teknik Analisis Deskriptif Kualitatif 

Menurut Sugiyono (2015), Teknik deskriptif kualitatif 

adalah suatu metode yang digunakan untuk menemukan 
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pengetahuan terhadap subjek penelitian pada suatu saat 

tertentu. Teknik deskriptif kualitatif berusaha mendeskripsikan 

seluruh gejala atau keadaan yang ada, yaitu keadaan gejala 

menurut apa adanya pada saat penelitian dlakukan 

Penelitian ini menggunakan teori yang ada dengan 

kenyataan yang terjadi di lapangan guna mengambil suatu 

kesimpulan dari penelitian ini terhadap pelaksanaan teori dan 

praktik di lapangan. 

b. Teknik Analisis SWOT 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah teknik analisis SWOT dengan pendekatan kualitiatif. 

Analisis SWOT dilakukan dengan beberapa langkah sebagai 

berikut: 

1) Identifikasi kekuatan (strength), kelemahan (weakness, 

peluang (opportunity), serta ancaman (threat) Grand Inna 

Kuta. 

2) Menyusun matriks EFAS (External Factor Analysis 

Summary) yang menguraikan faktor-faktor eksternal 

(peluang dan ancaman) yang dimiliki perusahaan. Dan 

Menyusun matriks IFAS (Internal Factor Analysis 

Summary) yang menguraikan faktor-faktor kekuatan 

terbesar dan kelemahan perusahaan dengan menentukan 

bobot ratingnya. 



14 
 

14 
 

3) Menyusun diagram SWOT untuk mengetahui kuadran 

berapa dan menentukan strategi apa yang tepat untuk 

dapat diterapkan di perusahaan sesuai penilaian yang 

telah dilakukan sebelumnya. 

4) Menyusun matriks SWOT sebagai alat perumusan 

alternatif strategi perusahaan yang didasarkan pada 

kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman 

perusahaan. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah dilakukan 

mengenai strategi pemasaran pada Hotel Grand Inna Kuta, maka 

dapat disimpulkan bahwa: 

1) Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Sales & Marketing 

Grand Inna Kuta dalam meningkatkan penjualan meeting 

package menggunakan 2 metode yaitu secara online dengan 

mempromosikan melalui website hotel dan secara offline 

dengan membagikan flyer meeting package kepada 

konsumen pada saat melakukan kegiatan sales call. 

2) Hasil analisis diagram SWOT menunjukkan posisi 

perusahaan berada di kuadran I yaitu mendukung kebijakan 

pertumbuhan yang agresif (Growth Oriented Strategy). 

Artinya perusahaan memiliki kekuatan untuk mengambil 

keuntungan dari peluang yang ada, sehingga alternatif 

strategi yang dapat digunakan dalam matriks SWOT yaitu: 

a. Strategi SO (Strength-Opportunity) 

- Memanfaatkan media digital sebagai media promosi  
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- Mengembangkan inovasi produk meeting package 

sesuai dengan keadaan pasar 

b. Strategi WO (Weaknss-Opportunity) 

- Mengoptimalkan fasilitas yang sudah dimiliki 

- Menghindari ketertinggalan perkembangan metode 

promosi dengan digital marketing 

- Memberikan motivasi kerja dan pelatihan kepada 

karyawan 

c. Strategi ST (Strength-Threat) 

- Memberikan harga promo untuk menarik minat 

konsumen 

- Meningkatkan kualitas pada produk meeting package 

- Aktif melakukan kerjasam kelanjutan dengan vendor 

(vendor dekorasi, event organizer) 

d. Strategi WT (Weakness-Threat) 

- Mengoptimalkan saran promosi online dan offline  

- Mengoptimalkan kerjasama dengan perusahaan atau 

instansi dengan memberikan promo pada penawaran 

paket meeting 

- Memanfaatkan dan melakukan promosi terarah 

melalui media sosial untuk memperbanyak sarana 

promosi 
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B. Saran 

Adapun saran yang dapat diberikan untuk perusahaan adalah 

sebagai berikut: 

1. Untuk meningkatkan promosi Hotel Grand Inna Kuta maka hal 

yang paling penting untuk dilakukan adalah mempertahankan 

dan meningkatkan kemampuan sales & marketing Hotel Grand 

Inna Kuta dalam mengemas promosi produk jasa hotel 

khususnya pada produk meeting package. Selain itu adalah 

meningkatkan kualitas pelayanan pada Hotel Grand Inna Kuta 

agar pelanggan merasa nyaman selama berada dalam hotel.  

2. Sebaiknya pihak Grand Inna Kuta memanfaatkan kekuatan yang 

dimiliki secara maksimal kepada peluang yang ada. Seperti 

contoh salah satu kekuatan yang dimiliki Grand Inna Kuta adalah 

memiliki ruang meeting dengan beragam kapasitas dimana hal 

tersebut menjadi peluang untuk Grand Inna Kuta sebagai tempat 

untuk melaksanakan event oleh para pebisnis.  
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