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KATA PENGANTAR

Puji syukur penulis panjatkan atas terselesaikannya buku yang
berjudul "Strategi Sukses Menarik Tamu untuk Menginap di Hotel". Buku
ini adalah panduan komprehensif bagi para pelaku industri perhotelan,
pemilik hotel, manajer operasional, dan semua individu yang tertarik untuk
memahami serta mengimplementasikan strategi pemasaran yang efektif
dalam industri yang dinamis ini.

Industri perhotelan telah mengalami perubahan yang signifikan dalam
beberapa tahun terakhir. Perkembangan teknologi, perubahan preferensi
konsumen, dan persaingan yang semakin ketat telah mendorong para pelaku
bisnis dalam industri ini untuk menjalankan pendekatan yang inovatif dan
terarah. Dalam konteks ini, pemahaman mendalam tentang faktor-faktor yang
memengaruhi keputusan tamu untuk menginap di suatu hotel menjadi krusial
dalam merancang strategi pemasaran yang sukses. Perkembangan pariwisata
di wilayah Indonesia saat ini semakin berkembang pesat apa lagi sarana dan
prasarana yang menjadi kebutuan wisatawan khususnya bidang perhotelan
serta fasilitas lain seperti : Restoran, Bar, Travel Agent, Art Shop serta
tempat-tempat hiburan lainnya yang semua itu bertujuan untuk
mengantisifasi arus kunjungan wisatawan baik mancanegara maupun
nusantara yang pada akhirnya dapat menujang pendapatan daerah. indonesia
adalah salah satu negara dengan jumlah wisatawan yang terus bertambah,
baik wisatwan nusantara (wisnus) maupun  wisatawan mancanegara
(wisman).

Strategi tidak didefinisikan hanya semata-mata sebagai cara untuk
mencapai tujuan karena strategi dalam konsep manajemen strategi mencakup
juga penetapan berbagai tujuan itu sendiri (melalui berbagai keputusan
strategis yang dibuat oleh manajemen perusahaan).

Semarang, 6 September 2023

Penulis
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BAB |

PERKEMBANGAN PARIWISATA DI INDONESIA

A. Perkembangan Pariwisata Di Indonesia

Perkembangan pariwisata di wilayah Indonesia saat ini semakin
berkembang pesat apa lagi sarana dan prasarana yang menjadi kebutuan
wisatawan khususnya bidang perhotelan serta fasilitas lain seperti : Restoran,
Bar, Travel Agent, Art Shop serta tempat-tempat hiburan lainnya yang semua
itu bertujuan untuk mengantisifasi arus kunjungan wisatawan baik
mancanegara maupun nusantara yang pada akhirnya dapat menujang
pendapatan daerah. indonesia adalah salah satu negara dengan jumlah
wisatawan yang terus bertambah, baik wisatwan nusantara (wisnus) maupun

wisatawan mancanegara (wisman).

Jumlah Kunjungan Wisatawan Mancanegara ke Indonesia
(Agustus 2021-Agustus 2022)
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Gambar 1. Jumlah Kunjungan Wisatawan Mancanegara

(Sumber data : Databoks-Katadata)



Menurut laporan Badan Pusat Statistik (BPS) jumlah kunjungan
Wisatawan mancanegara ke Indonesia mencapai 510.246 kunjungan pada
bulan Agustus 2022. Capaian ini merupakan yang tertinggi dalam setahun
terakhir.  Jumlah  kunjungan wisman meningkat sekitar 330,46%
dibandingkan periode yang sama tahun lalu. Pada bulan Agustus 2021,
kunjungan wisman ke Indoesia hanya sebanyak 118.533 kunjungan,
sedangkan jika dibandingkan dengan bulan Juli 2022 jumlah kunjungan
wisman ke Indonesia naik 6,97%.

Adapun secara akumulatif, jumlah kunjungan wisawatan asing ke
Indonesia periode Januari-Agustus 2022 mencapai 1.730.426 kunjungan, naik
2.028,65% disbanding jumlah kunjungan wisman pada periode yang sama
tahun 2021. untuk meningkatkan kunjungan wisatawan mancanegara
pemerintah menyiapkan sejumlah antara lain strategi pemasaran dengan
menggunakan metode pendekatan destination, Origin, and time (DOT), Serta
menambah penerbangan langsung ke destinasi wisata favorit. Permintaan
pariwisata dari tahun ke tahun terus meningkat dengan banyak permintaan
dari orang-orang yang melakukan perjalanan wisata, dapat mempengaruhi
penawaran dari segi akomodasi seperti Hotel.

Definisi Hotel sendiri adalah sarana penginapan yang berperan sangat
penting dalam menunjang kemajuan pariwisata dalam suatu perusahaan yang
di kelola oleh pemiliknya dengan menyediakan pelayanan makanan,
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minuman dan fasilitas kamar untuk tidur kepada orang-orang yang
melakukan perjalanan. Pada dasarnya setiap hotel memiliki masing- masing
departemen vyaitu : Front Office, Food and Beverage Service, Food and
Beverage Product, Housekeeping, Engginering, Accounting, Sales and
Marketing , Human Resources, dan lain-lain, yang semua ini memiliki tugas
yang sangat penting dalam menunjang Operasional Hotel agar berjalan
dengan baik, salah satu departemen yang mempunyai peran yang sangat
penting dalam mendatangkan tamu untuk menginap atau mengadakan
kegiatan di hotel adalah Sales and Marketing Departemen.

Bisnis perhotelan menunjukan adanya peningkatan dan menarik
investor baik dalam negeri maupun luar negeri. Pertumbuhan penginapan dan
hotel di Indonesia. Khususnya di daerah Semarang sebagai salah satu kota
yang mengalami pertumbuhan sangat pesat. Berdasarkan data statistic Hotel
Chanti di Semarang tahun 2022 terdapat 106 Kamar. Perkembangan
teknologi yang semakin maju saat ini, para pengguna informasi di tuntut
untuk mengikuti kemajuan yang telah berkembang pesat, tidak sedikit
masyarakat yang paham dengan teknologi yang semakin maju pesat ini yang
sebenarnya dapat diperoleh dengan sangat mudah. Semua orang butuh segala
informasi yang sangat actual dan terkini agar segala aktivitas yang dijalankan

dapat berjalan dengan lancar (Atmoko, 2018).



Kebanyakan hotel , kamar dan jasa biasanya dijual secara langsung
maupun secara tidak langsung yang biasanya melalui pemesanan atau
reservation. Banyak cara dalam melakukan pemesanan kamar hotel,
diantaranya dapat melalui jasa biro perjalanan wisata, Tour operator, dan
dapat melakukan pemesanan sendiri dengan melakukan pemesanan online
melalui situs-situs internet. Pemasaran melalui online kini menjadi hal yang
sangat penting salah satunya bagi usaha penginapan. Pemanfaatan internet
dapat membangun hubungan dekat dengan konsumen dan mitra bisnis. Oleh
karena itu, beberapa cara online marketing yang dilakukan oleh pelaku usaha
penginapan antara lain bekerjasama dengan penyedia pemesanan online
melalui situs-situs internet seperti traveloka, pegipegi, booking.com, agoda.
Menggunakan website yang cantik dan informative untuk menawarkan paket
menginap dengan menampilkan fasilitas, memberi informasi umum, tarif,
paket, dan booking form dari website.

Didasari oleh persaingan bisnis hotel yang semakin meningkat, tidak
sedikit pelaku bisnis perhotelan memanfaatkan kemajuan teknologi yang
disesuaikan dengan karakteristik konsumen dalam melakukan pencarian
informasi yang dibutuhkan, yaitu melalui internet dan media elektronik.
Kemudahan mengakses informasi iinilah yang dimanfaatkan oleh pihak
pengelola hotel untuk menyebarkan informasi mengenai produk jasa yang
ditawarkan kepada konsumen secara luas, mudah dan cepat. Hal inilah yang
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menjadi bagian dari strategi pemasaran produk dan jasa yang digunakan
sebagai media komunikasi pemasaran.

Gambar 2. Perkembangan Tingkat Hunian Hotel Berbintang

(Sumber data: Databoks-Katadata)

Perkembangan Tingkat Hunian Hotel Berbintang (September
2019- September 2022)
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Laporan Badan Pusat Statistik (BPS) mencatat tingkat hunian
kamar hotel bintang per September 2022 mengalami Peningkatan 2,64
point disbanding bulan Agustus. Tingkat hunian hotel bintang per
September 2022 pun naik 13,38% bahkan jika dibandingkan pada
sebelum pandemic, hanya selisih 3,5 point dibandingkan dengan

September 2019 yang sebesar 53,52%



BAB 11

STRATEGI PEMASARAN SECARA UMUM

A. Definisi Strategi

Menurut Solihin (2012) strategi didefinisikan sebagai berbagai cara
untuk mencapai tujuan (ways to achieve ends). Strategi tidak didefinisikan
hanya semata-mata sebagai cara untuk mencapai tujuan karena strategi dalam
konsep manajemen strategi mencakup juga penetapan berbagai tujuan itu
sendiri (melalui berbagai keputusan strategis yang dibuat oleh manajemen
perusahaan) yang diharapkan akan menjamin terpeliharanya keunggulan
kompetitif peruahaan.

Menutut David (2013) strategi adalah aksi yang membutuhkan
keputusan majaemen puncak dan sumber daya perusahaan dalam jumlah
yang besar. Didalam strategi yang baik terdapat koordinasi tim Kkerja,
memiliki tema, mengidentifikasi factor pendukung yang sesuai dengan
prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan secara rasional, efisien dalam penandaan
dan memiliki taktik untuk mencapai tujuan secara efektif.

Sebuah perusahaan mampu untuk mempertahankan keunggulan
kompetitif hanya uuntuk periode tertentu karena ditiru pesaing dan
melemahnya keunggulan tersebut. Jadi, tidaklah ukup untuk memiliki

keunggulan kompetitif. Banyak perusahaan industri menghadapi ancaman
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eksternal yang serius dari penjualan online yang pangsa pasarnya semakin
besar di industri. Peluang dan ancaman lainnya termasuk bagian dari hukum,
masuknya produk baru yang dibuat oleh pesaing, tragedi nasional, atau

menurunnya nilai dolar.

B. Definisi Pemasaran

Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu di lakukan
oleh perusahaaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk
mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. hal tersebut di sebabkan
karena pemasaran merupakan salah satu kegiatan perusahaan, di mana secara
langsung berhubungan dengan konsumen. Makna dari pemasaran bergantung
pada apapun yang pemakai ingin maknai karena belum ada satupun definisi
yang disetujui secara universal dan selama bertahun-tahun telah menjadi
subjek dari banyak penelitian dalam mendalami definisi dari pemasaran
menurut Lovelock & Waright (2004). Pemasaran adalah suatu proses
mempersepsikan, memahami, menstimulasi dan memenuhi kebutuhan pasar
sasaran yang dipilih secara khusus dengan menyalurkan sumber-sumber
sebuah organisasi untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan tersebut.

Pemasaran adalah dibedakan menjadi 2 yaitu definisi social dan
manajerial, definisi social pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan
dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan
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inginkan  dengan  menciptakan, menawarkan, dan secara bebas
mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan orang lain, sedangkan
dalam definsi manajerial, pemasaran adalah fungsi organisasi dan
serangkaian  proses untuk menciptakan mengkomunikasikan dan
menghantarkan nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola hubungan
pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan pemegang
kepentingannya. Secara singkat definisi pemasaran untuk abad ke-21 adalah
memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan Kotler dan Keller
(2016).

Menurut Hermawan (2015) “Pemasaran adalah suatu proses sosial
dan manajerial yang didalam individu dan kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan
mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.”  Menurut
Rangkuti (2004) “Pemasaran adalah suatu proses yang melibatkan kegiatan-
kegiatan penting yang memungkinkan individu dan perusahaan mendapatkan
apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui pertukaran dengan pihak

lain”.

C. Tujuan Pemasaran
Tujuan Pemasaran adalah memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan
keinginan pelanggan sasaran. Studi tentang perilaku konsumen menjadi dasar
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yang amat penting dalam manajemen pemasaran. hasil dari kajiannnya akan

membantu para pemasar untuk merancang bauran pemasaran (Swastha, 1989)

D. Konsep Pemasaran

Menurut Keller (2016) konsep ini pemasaran digunakan untuk

memahami fungsi poemasaran, serangkaian konsep inti tersebut meliputi 8

hal yaitu :

a.

Kebutuhan, keinginan, permintaan

Kebutuhan manusia adalah suatu keadaan dimana merasa kurang
akan keputusan dasar tertentu. Contoh dari kebutuhan seperti :
makanan, pakaian, keamanan, perlindungan, hak milik,
penghormatan, dimana kebutuhan ini tidak diciptakan oleh
pemasar akan tetapi sudah menjadi hal mendasar dari manusia.
Keinginan adalah suatu dorongan-dorongan akan pemuas tertentu
dari kebutuhan yang lebih dalam, keinginann seseorang terbentuk
dari lingkungan disekitarnya, seperti : sekolah, keluarga,
perusahaan dan lainnya. Permintaan adalah keinginan akan suatu
produk atau jasa tertentu yang didukung oleh kemampuan dan
keinginan untuk membelinya, sehingga suatu keinginan akan
menjadi permintaan jika didukung oleh kemampuan (daya beli)

serta kesediaan untuk membeli.



Pasar sasaran, positioning, segmentasi

Setelah mendefinisikan segmen pasar, pemasaran kemudian
memutuskan segmen mana yang memberikan peluang terbesar,
segmen itulah yang akan menjadi pasar sasarannya. Untuk setiap
segmen perusahaan mengembangkan suatu penawaran pasar yang
di posisikan dalam bentuk pembeli sasaran sebagai keuntungan
utama.

Penawaran dan merek

Penawaran merupakan suatu keadaan perusahaan memenubhi
kebutuhan dengan mengahujan sebuah proposisi nilai (value
proposition) yaitu : serangkaian keuntungan yang ditawarkan
kepada pelanggan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.
Sedangkan merek merupakan suatu penawaran dari sumber yang
diketahui.

Nilai dan kepuasan

Nilai merupakan konsep yang sentral peranya dalam pemasaran,
sedangkan kepuasan merupakan cerminan penilaian seseorang
tentang Kinerja produk anggapannya dalam kaitannya dengan

ekspektasi.
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Saluran pemasaran

Dalam hal ini saluran pemasaran mencakup saluran komunikasi,
saluran distribusi, dan saluran lainnya.

Rantai pasokan (Supply Chain)

Rantai pasokan merupakan saluran yang lebih panjang dan
bermula dari bahan mentah hingga komponen sampai produk
akhir yang diantarkan ke pembeli akhir.

Persaingan

Mencakup semua penawaran dan produk subtitusi yang
ditawarkan untuk pesaing, baik yang aktual maupun yang
potensial yang mungkin dipertimbangkan untuk pembeli.
Lingkungan pemasaran

Terdiri dari lingkungan tugas (mencakup para pelaku yang
terlibat dalam produksi, distribusi, dan promosi penawaran) dan
lingkungan luas (lingkungan demografis, ekonomi, fisik,

teknologi, lingkungan politik — hukum, sosial budaya).
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BAB IlI
PERAN STRATEGI PEMASARAN TERHADAP

KEPUTUSAN TAMU MENGINAP DI HOTEL

A Keputusan Tamu Menginap Di Hotel

Kotler dan Keller (2012) mengemukakan bahwa, perilaku konsumen
merupakan sebuah pembelajaran bagaimana individu-individu, kelompok-
kelompok dan organisasi-organisasi memilih, membeli, menggunakan dan
membuang barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan apa yang
mereka butuhkan dan mereka inginkan.

Proses keputusan penggunaan layanan menurut Lovelock & Waright
(2004) konsumsi layanan dapat dibagi menjadi tiga tahap utama :
prepurchase, layanan pertemuan dan posten counter. Kemudian menurut
Nur fauzi (2023) mengungkapkan keputusan untuk menggunakan jasa adalah
perilaku konsumsi konsumen setelah melalui tahapan kebutuhan dan tahapan
akuisisi. Dalam hal konsumsi tahap ini adalah untuk menggunakan dan
mengevaluasi. Dalam prosesjasa produksi, dan dikonsumsi dalam rentang
waktu yang sama.

Menurut Atmoko (2018) mengemukakan bahwa keputusan

pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli
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dimana konsumen benar-benar membeli. Pengambilan  keputusan
pembelian merupakan  suatu kegiatan individu yang secara langsung
terlibat  dalam mendapatkan dan menggunakan barang yang ditawarkan.
Model proses keputusan pembelian yang terdiri dari lima tahap vyaitu:
pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan

pembelian, perilaku pasca pembelian (Kotler and Keller, 2016)

Kerangka Pemikiran

Kerangka Pemikiran adalah jenis kerangka pemikiran yang
memberikan penegasan terhadap suatu teori yang akan dipakai atau
digunakan sebagai landasan teori serta untuk memberikan penjelasan
terhadap fenomena yang sedang diteliti. Kerangka teori merupakan wadah
yang menerangkan variabel atau pokok permasalahan yang terkandung dalam
penelitian. Teori-teori tersebut digunakan sebagai bahan acauan untuk
pembahasan selanjutnya, dengan demikian kerangka teoretis disusun agar

penelitian diyakini kebenarannya.
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Tabel 1. Kerangka Pemikiran

Hotel Chanti Semarang

|

Produk Lokasi Harga Promosi

(Product) (Place) (Price) (Promotion)

{ Strategi Pemasaran

Keputusan Tamu Menginap

~—  / 0/ N —m

Jenis dan Desain Penelitian
Data yang di kumpulkan lebih mengambil bentuk kata-kata atau
gambar dari pada angka-angka. Hasil penelitian tertulis berisi kutipan-

kutipan dari data untuk mengilustrasikan dan menyediakan bukti presentasi.
14



Metodologi kualitatif sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data
deskripstif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku
yang dapat diamati. Penelitian kualitatif adalah suatu proses penelitian ilmiah
yang lebih dimaksudkan untuk memahami masalah-masalah manusia dalam
konteks social dengan menciptakan gambaran menyeluruh dan kompleks
yang disajikan, melaporkan pandangan terperinci dari para sumber informasi,
serta dilakukan dalam setting yang alamiah tanpa adanya intervensi apapun
dari peneliti (Fadli, 2021). Dalam penelitian ini mendeskripsikan mengenai
peran strategi pemasaran tehadap keputusan tamu menginap di hotel chanti

Semarang.

Tempat dan waktu Penelitian

Waktu Penelitian yang penulis lakukan mulai dari Bulan Oktober
2022 sampai dengan Juni 2023 di Hotel Chanti JI. Gajahmada JI. Gajah Mada
No.40, Kembangsari, Kec. Semarang Tengah Kota Semarang, Jawa Tengah

50133.

Teknik Cuplikan

Dalam penelitian ini karena menggunakan metode kualitatif maka
teknik sampling lebih bersifat purposive sampling, dimana peneliti lebih

cenderung memilih informasi yang dianggap tahu dan dapat dipercaya
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sebagai sumber yang mengetahui permasalahan secara mendalam.
penelitian ini informan yang dianggap paling potensial adalah :

Tabel 2. Teknik Cuplikan

Pada

Pihak Hotel Manager Pemasaran 1 Orang

Marketing Pemasaran 2 Orang

Pihak Tamu Hotel Tamu 3 Orang

Jenis dan Sumber Data

a. Data Primer

Data primer mengacu pada informasi yang diperoleh dari

tangan pertama yang berkaitan dengan variabel atribut

jasa,

promosi, dan kepercayaan untuk tujuan spesifik studi. Dimana data
primer yang diperoleh dalam penelitian ini dengan membagikan
kuesioner kepada konsumen yang menginap di Hotel Chanti
Semarang untuk mendapatkan data Yyang berhubungan dengan
variabel produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, bukti fisik,
dan keputusan menginap konsumen di Hotel Chanti Semarang.
. Data Sekunder

Data sekunder berupa data-data yang sudah tersedia dan dapat
diperoleh oleh peneliti dengan cara membaca, melihat, atau

mendengarkan. Dapat dikatakan data sekunder ini berasal dari
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dokumen-dokumen grafis seperti tabel, catatan, foto dan lain-lain.

Dalam penelitian ini, dokumentasi merupakan sumber data sekunder.

Teknik Pengumpulan Data

Data Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah melalui
wawancara dan studi dokumentasi. Adapun pengertian dari wawancara
dan studi dokumentasi adalah sebagi berikut:

a. Wawancara
Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan
itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara (interviewer) yang
mengajukan pertanyaan dan terwawancara (interviewer) yang
memberikan jawaban atas pertanyaan. Tujuan wawancara antara lain
untuk memperoleh bentukan bentukan disini dan sekarang dari orang,
peristiwa, Kegiatan, organisasi, perasaan, motivasi, klaim, perhatian
(concern), dan cantuman lainnya rekonstruksi tentang cantuman-
cantuman seperti sebagaimana dialami di masa lalu. Wawancara
terbagi menjadi 3, yaitu wawancara terstruktur, wawancara semi-
terstruktur, dan wawancara mendalam (in-depth interview) sebagai
cara pengumpulan data untuk memperoleh informasi (Pujaastawa,
2016). Peneliti melakukan wawancara dengan pihak-pihak yakni Staf

Karyawan Hotel Chanti Semarang.
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b. Studi Dokumentasi

Dokumentasi menurut Sugiyono (2015) adalah suatu cara
yang digunakan untuk memperoleh data dan informasi dalam bentuk
buku, arsip, dokumen, tulisan angka dan gambar yang berupa laporan
serta keterangan yang dapat mendukung penelitian. Dokumentasi
digunakan untuk mengumpulkan data kemudian ditelaah.
Dokumentasi yang digunakan dalam penelitian ini meliputi silabus,
RPP dan profil sekolah.

Dokumentasi mengacu pada material (bahan) seperti fotografi,
video, film, memo, surat, diari, rekaman kasus klinis, dan sejenisnya
yang dapat digunakan sebagai informasi suplemen sebagai bagian dari
kajian kasus yang sumber data utamanya adalah observasi partisipan
atau wawancara. Dapat ditambahkan pula, seperti usulan, kode etik,
buku tahunan, selebaran berita, surat pembaca (surat kabar, majalah),

dan karangan di surat kabar.

Variabel dan Definisi Konsep
Variabel merupakan suatu symbol yang akan diberi angka atau
nilai. Dalam peneliti ini varabel bebas yang dipakai adalah Strategi yang
dimensianya terdiri dari Kepercayaan (trust), Kemudahan (easy Of use),
Kualitas Informasi (Information quality), dan harga (price). Variabel tak

bebasnya adalah keputusan tamu menginap di Hotel Chanti Semarang.
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Sedangkan definisi konsep adalah penjelasan tentang variabel yang akan

digunakan dalam penelitian. Kuisioner yang digunakan untuk untuk

pengambilan data mempunyai beberapa variabel yang akan diuji. Setiap

variabel yang diuji terdiri dari beberapa indicator variabel yang akan

dibentuk menjadi pertanyaan-pertanyaan yang akan diajukan kepada

responden. Berikut identifikasi variabel dan definisi operasional yang

akan digunakan dalam penelitian ini (Mudjia Rahardjo, 2018).

Tabel 3. Identifikasi variabel dan Definisi Konsep

untuk mendapatkan perhatian,

akuisisi, penggunaan atau

Variabel Definisi Konsep Konsep
Bauran Bauran pemasaran (Marketing | 1.Produk (Product)
Pemasaran | Mix) mencakup empat hal pokok | 2. Lokasi (Place)
dan dapat dikontrol  oleh | 3. Promosi
perusahaan yang meliputi Produk | (Promotion)
(Product), Lokasi  (Place), | 4. Harga (Price)
Promosi (Promotion), dan Harga
(Price) (Lovelock & Waright,
2004).
Produk Suatu produk sebagaiapa saja | 1.Bentuk (Product
(Product) yang dapat ditawarkan ke pasar | variety)

2. Kualitas (Quality)

3. Model (Design)
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konsumsi yang dapat

memuaskan  keinginan  atau

kebutuhan (Atmoko, 2018).

4. Bentuk (Features)
5. Merk (Brand name)
6. Kemasan
(Packaging)

7. Ukuran (Sizes)

8. Garansi
(Warranties)

9. Jasa (Services)

10. Pengembalian

(Returns)

Lokasi

(Place)

Distribusi merupakan

sekelompok  organisasi

yang
saling bergantung satu sama lain
yang dilibatkan dalam proses
menyediakan suatu produk atau

jasa untuk digunakan atau

dikonsumsi (Widahartana, 2021).

1. Lokasi yang cukup
Strategis

2. Saluran (Channels)
3. Cakupan
(Coverage)

4. Bermacam-macam
(Assortments)

5. Lokasi (Locations)
6. Inventaris

(Inventory)
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7. Mengangkut

(Transport)
Harga Sejumlah uang wuang vyang | 1. Harga Terjangkau.
(Price) dikeluarkan untuk sebuah produk | 2. Harga yang
atau jasa, atau sejumlah nilai | ditawarkan sesuai
yang ditukarkan oleh konsumen | harga pasar
untuk memperoleh manfaat atau | 3. Harga Bersaing
kepemilikan atau penggunaan | 4. Daftar Harga (List
atas sebuah produk atau jasa | Ptice)
(Keller, 2016). 5. Diskon (Discounts)
6. Tunjangan
(Allowances)
7. Periode Pembayaran
(Payment Period)
8. Syarat Kredit
(Credit Terms)
Promosi Promosi merupakan aktivitas | 1. Periklanan
(Promotion) | yang mengkomunikasikan | (Advertising)
keunggulan produk dan | 2. Penjualan tatap

membujuk pelanggan sasaran

muka (Personal
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untuk membelinya (Kotler dan

Keller, 2016).

Selling)

3. Promosi Penjualan
(Sales Promotion)

4. Hubungan
Masyarakat (Public
Relation)

5. Mulut ke mulut
(Word of Mouth)

6. Penjualan Langsung

(Direct Marketing)

Keputusan

Menginap

Membeli merek produk / jasa
yang paling disukai dari berbagi
alternative  yang  ditawarkan

(Nurfauzi, 2023)

1. Kebutuhan untuk
membeli produk

2. Sumber Informasi
3. Mengevaluasi
produk dan berbagai
alternative

4. Melakukan

pembelian
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Viliditas Data

Validasi penelitian kualitatif berbeda dengan penelitian kuantitatif.
Dalam penelitian kualitatif, validitas kualitatif memiliki konotasi sama
dengan validitas dalam penelitian kuantitatif, tidak pula sejajar dengan
reabilitas (yang berarti pengujian stabilitas dan konsistensi respons) ataupun
dengan generalisasi (yang berarti validitas eksternal atau hasil penelitian yang
dapat diterapkan pada setting, orang atau sampel yang baru) dalam penelitian
kuantitaif mengenai generalisibilitas dan reabilitas kuantitatif Menjelaskan
bahwa validitas kualitatif merupakan pemeriksaan terhadap akurasi hasil
penelitian dengan menerapkan prosedur-prosedur tertentu, sementara
reliabilitas kualitatif mengindikasikan bahwa pendekatan yang digunakan
peneliti konsisten dan ada delapan strategi validitas atau keabsahan data
yang digunakan dari yang mudah sampai dengan yang sulit, yaitu (Bachri,
2010) :

1. Mentriangulasi (triangulate) sumber-sumber data yang berbeda
dengan memeriksa bukti-bukti yang berasal dari sumber-sumber
tersebut dan menggunakannya untuk membangun justifikasi tema-
tema secara koheren. Tema-tema yang dibangun berdasarkan
sejumlah sumber data atau perspektif dari partisipan akan menambah

validitas penelitian.
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2. Menerapkan member checking untuk mengetahui akurasi hasil
penelitian. Member checking ini dapat dilakukan dengan membawa
kembali laporan akhir atau diskripsi-diskripsi atau tema-tema spesifik
ke hadapan partisipan untuk mengecek apakah partisipan merasa
bahwa laporan/diskripsi/tema tersebut sudah akurat. Hal ini tidak
berarti bahwa peneliti membawa kembali transkip-transkip mentah
kepada partisipan untuk mengecek akurasinya. Sebaliknya, yang
harus dibawa peneliti bagian-bagian dari hasil penelitian yang sudah
dipoles, seperti tema-tema dan analisis kasus. Situasi ini
mengharuskan peneliti untuk melakukan wawancara tindak lanjut
dengan para partisipan dan memberikan kesempatan untuk
berkomentar tentang hasil penelitian.

3. Membuat deskripsi yang kaya dan padat tentang hasil penelitian.
Deskripsi ini setidaknya harus berhasil menggambarkan setting
penelitian dan membahas salah satu elemen dari pengalaman-
pengalaman partisipan. Ketika para peneliti kualitatif menyajikan
deskripsi yang detail mengenai setting misalnya, atau menyajikan
banyak perspektif mengenai tema, hasilnya bias jadi lebih realistis dan
kaya, prosedur ini akan menambah validitas hasil penelitian.

4. Mengklarifikasi bias yang mungkin dibawa peneliti kedalam
penelitian. Dengan melakukan refleksi diri terhadap kemungkinan
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munculnya bias dalam penelitian, peneliti akan mampu membuat
narasi yang terbuka dan jujur yang akan dirasakan oleh pembaca.
Revleksivitas dianggap salah satu karakterisktik kunci dalam
penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif yang baik berisi pendapat-
pendapat tentang bagaimana interpretasi mereka terhadap hasil
ppenelitian turut dibentuk dan dipengaruhi oleh latar belakang
partisipan seperti gender, kebudayaan, sejarah dan status social
ekonomi.

. Menyajikan informasi yang berbeda atau negative yang dapat
memberikan perlawanan pada tema-tema tertentu. Karena kehidupan
nyata tercipta dari beragam perspektif yang tidak selalu menyatu,
membahas informasi yang berbeda sangat mungkin menambah
kredibilitas hasil penelitian. Peneliti dapat melakukan ini dengan
membahas bukti mengenai satu tema. Semakin banyak kasus yang
disodorkan peneliti, maka akan melahirkan sejenis problem tersendiri
atas tema tersebut. Akan tetapi, peneliti juga dapat menyajikan
informasi yang berbeda dengan perspektif-perspektif dari tema
tersebut. Dengan menyajikan bukti yang kontradiktif, hasil penelitian
bisa lebih realistis dan valid.

. Memanfaatkan waktu yang relatif lama dilapangan atau lokasi
penelitian. Dalam hal ini, peneliti diharapkan dapat memahami lebih
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dalam fenomena yang diteliti dan dapat menyampaikan secara detail
mengenai lokasi dan orang-orang yang turut membangun kredibilitas
hasil narasi penelitian. Semakin banyak pengalaman yang dilalui
peneliti bersama partisipan dalam setting sebenarnya, semakin akurat
dan valid hasil penelitiannya.

. Melakukan Tanya jawab dengan sesama rekan peneliti untuk
meningkatkan keakuratan hasil penelitian. Proses ini mengharuskan
peneliti mencari seorang rekan yang dapat mereview untuk berdiskusi
mengenai penelitian kualitatif sehingga hasil penelitiannya dapat
dirasakan orang lain selain oleh peneliti sendiri. Strategi ini yang
melibatkan interpretasi lain selain interpretasi dari peneliti sehingga
dapat menambah validitas hasil penelitian.

. Mengajak seorang auditor (external auditor) untuk meriviu
keseluruhan proyek penelitian. Berbeda dengan rekan peneliti, auditor
ini tidak akrab dengan peneliti yang diajukan. Akan tetapi kehadiran
auditor tersebut dapat memberikan penilaian objektif, mulai dari
proses hingga kesimpulan penelitian. Hal yang akan diperiksa oleh
auditor seperti ini biasanya menyangkut banyak aspek penelitian.,
seperti keakuratan transkrip, hubungan antara rumusan masalah dan

data, tingkat analisis data mulai dari data mentah hingga interpretasi.
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Delapan strategi sebagaimana diatas, peneliti dalam penelitian ini
tidak akan mengygunakan semuanya untuk menvalidasi data peneliti.
Peneliti hanya akan menggunakan salah satu yaitu dengan strategi
mentriangulasi (triangulate). Alasan menggunakan strategi triangulasi
karena pertama, strategi ini mudah terjangkau untuk digunakan peneliti.
Kedua, secara praktis, metode ini lebih mudah dipraktekkan untuk
menvalidasi data ini.

Validasi data dengan triangulasi dalam penelitian melalui
significant others seperti subjek, suami subjek, keponakan subjek, anak
subjek yang non-retarded. Hasil wawancara dengan subjek dilakukan
pengecekan dengan sumber yang berbeda yang dalam hal ini significant
others sebagaimana tersebut diatas. Pengecekan difokuskan pada tema

yang telah ditemukan peneliti berdasarkan hasil wawancara.

Teknik Analisa Data
Analisis data adalah proses mengorganisasikan dan mengurutkan
data ke dalam pola, kategori, dan satuan uraian dasar sehingga dapat
ditemukan tema dan dapat dirumuskan hipotesa kerja seperti yang
disarankan oleh data dan terdapat tiga teknik menganalisis data kualitatif
yaitu (Prasetyo, 2014):

a. Reduksi Data
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Reduksi Data merupakan salah satu teknik analisis data kualitatif.
Reduksi data merupakan suatu bentuk analisis yang menajamkan,
menggolongkan, mengarahkan, membuang yang tidak perlu, dan
mengorganisasi data dengan cara sedemikian rupa sehingga
kesimpulan-kesimpulan finalnya dapat ditarik dan diverifikasi.
b. Penyajian Data

Penyajian data merupakan kegiatan penyusunan informasi yang
didapat peneliti sehingga memunculkan adanya kemungkinan
penarikan kesimpulan. Teknik analisis ini diperlukan agar peneliti
dapat dengan mudah memahami dan melihat gambaran secara
umum tentang apa Yyang terjadi dalam penelitian yang telah
dilakukan atau hasil dari penelitian itu sehingga dapat menentukan

langkah-langkah selanjutnya.

Penarikan Kesimpulan
Penarikan kesimpulan dilakukan ketika penelitian berlangsung.
Proses ini terjadi ketika peneliti mengetahui apa yang terjadi ketika
melakukan penelitian. Melalui penarikan kesimpulan dapat diketahui

langkah-langkah selanjutnya yang akan ditempuh oleh peneliti.
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Alur penelitian
Alur penelitian dilakukan bulan Desember 2022 — Mei 2023, mulai
dari teknik pengambilan data, data responden hingga selesai. Berikut
adalah diagram alur penelitian yang dimulai dari persiapan dalam

menentukan tujuan penelitian yang akan dilakukan.

B. Gambaran Umum Perhotelan

Peran Sales adalah orang melakukan kegiatan pemasaran pada hotel
Chanti Semarang dalam memajukan pemasaran hotel yaitu salah satu orang
yang melakukan pemasaran hotel yaitu sales marketing depertement. Sales
marketing departement adalah salah satu departement yang melakukan
penjualan produk hotel dengan mencari tamu sebanyak mungkin agar tamu
datang ke hotel untuk menginap dan melakukan kegiatan pertemuan di Hotel
Chanti Semarang.

Kata Chanti berasal dari Bahasa sansekerta. Walaupun sering ditulis
dengan ejaan berbeda-beda seperti Chanti, Shanti, Santhi atau Shanthi. Tapi
kata Chanti mengandung arti yang universal yakni ‘Kedamaian’ meskipun
berasal dari Culture dan Bahasa yang berbeda, baik tentrem maupun chanti
merujuk pada makna yang sama, yakni Ketenangan, Kedamaian dan
Ketrentraman batin. Keduanya dikelola oleh para profesional yang sudah
berpengalaman dalam dunia perhotelan dan memiliki komitmen tinggi untuk

menjadikan Hotel Chanti sebagai hotel terdepan yang menawarkan
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kemewahan, kenyamanan dan cita rasa yang tinggi, dengan harga yang
terjangkau. Hotel Chanti adalah Hotel bintang 4 managed by Tentrem Hotel
Management Indonesia , yang terletak di Jalan Gajah Mada No.40,
Kembangsari Kecamatan Semarang Tengah. Hotel ini Terdiri dari 106 kamar
(dengan type 86 Deluxe room, 16 Premier room, 2 Deluxe suite dan 2 Junior
suite) dengan fasilitas seperti Lobby lounge and bar, Layana Cafe and
Restaurant, Meeting room, Samiya SPA, Fitness center, Diva karaoke (18
room), Kolam renang yang cocok baik untuk keperluan bisnis maupun
wisata. Hotel ini memiliki Mezzanine, dimana di tempat ini, para tamu bisa
menikmati hidangan dari western, asian, serta menu menu asli Indonesia baik
sajian buffet maupun ‘ala carte. Sementara bagi yang ingin melaksanakan
perhelatan baik meeting maupun gathering, tersedia empat ruangan meeting

ukuran mulai 31 m2 hingga 145 m2 dengan peralatan audio visual yang baik.
Visi dan Misi Hotel Chanti Semarang
Visi

Hotel yang melestarikan dan mengembangkan budaya, tradisi,

sumber daya Indonesia, terinspirasi oleh keindahan dan keramahtamahan

Indonesia untuk masyarakat dunia.
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Misi

Memperkenalkan budaya dan tradisi Indonesia seperti Makanan,

pakaian, tarian, adat istiadat, arsitektur, musik, karya seni, sejarah dan juga

keindahan Indonesia kepada masyarakat dan dunia dengan keramahan khas

Indonesia.

a. Struktur Organisasi Hotel Chanti Semarang

Tabel 4. Struktur Organisasi Hotel Chanti Semarang

( Sumber : Hotel Chanti Semarang )

General Manager

Yohanes Fillipo

Exc Secetary

Marina Rahayu

HRM AST CHIEF ENG CHIEF ACC DOS
Urania Heptanti Age Yonas Aprillia Handini Wiken Puspitasari
EXC CHIEF FBM ASST FOM ASST EXC HKM
Iswadi Idris Bejo Santoso Harifan Yusuf Salis Mubarok

b. Fasilitas yang ada di Hotel Chanti Semarang

Adapun fasilitas Hotel Chanti Semarang yaitu :

. Samiya SPA
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vi.

Fasilitas SPA Hotel Chanti Semarang memiliki tiga ruang perawatan
pribadi, termasuk satu ruang untuk pasangan, pusat kebugaran
canggih dan kolam renang yang menyegarkan.

Jam buka setiap hari mulai pukul 09.00 hingga 23.00 (Reservasi
terakhir pukul 22.00)

Swimminng Pool

Berada di Lantai M dekat dengan Fitness dan Restaurant.

Diva Karaoke

Hotel Chanti juga mempunyai fasilitas Karaoke yaitu Diva Karaoke
yang memiliki 18 Ruangan yang terdiri dari : 1 VVIP Room , 2 VIP
Room, Deluxe Room, 1 Large Room, 9 Medium Room dan 4 Small
Room.

Layana Café and Restaurant

Terletak dilantai M terbuka untuk sarapan, makan siang dan makan
malam.

Lobby Lounge and Barcha

Terletak dilantai L yang mempunyai interior yang bergaya
menghasilkan suasana yang menyenangkan yang dibangun sebagai
tempat yang sempurna untuk titik pertemuan yang santai.

Meeting Room
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Dilengkapi dengan peralatan audiovisual teknologi canggih, ruang
pertemuan Hotel Chanti berbagai ukuran, memiliki kemampuan
untuk memenuhi permintaan tamu unntuk pertemuan kecil maupun
pertemuan besar.

c. Deskripsi Partisipan

Tabel 5 Data Partisipan Karyawan Hotel Chanti Semarang

No Nama Usia | Pekerjaan Jenis Asal
Kelamin
1. | Wiken 45 DOS Perempuan | Semarang
Puspitasari
2. | Roy YuzaenP 35 | Marketing | Laki-laki | Semarang
3. | Dian Ratna Putri 38 | Marketing | Perempuan | Semarang

Tabel 6 Data Partisipan Tamu Hotel Chanti Semarang

No Nama Usia | Pekerjaan Jenis Asal
Kelamin

1. | Javier Carlo 30 | Pengusaha | Laki-laki Jakarta

2. | Audrey Ulina 39 | Staf BCA | Perempuan | Semarang

3. | Ongko Pambudi 55 Staf Bl Laki-laki Kudus

d. Hasil Temuan Data
Data dari hasil penelitian ini didapatkan melalui wawancara mendalam
yang dilakukan oleh peneliti pada kurun waktu bulan September 2022 —

Juni 2023. Dimana seluruh informan yang melakukan wawancara
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mendalam dimulai dari Manager Marketing, 2 Karyawan Marketing dan

3 guest/tamu yang menginap di Hotel Chanti Semarang.

e. Hasil Wawancara

I Hasil Wawancara dengan Pihak Karyawan Hotel

Berdasarkan hasil

wawancara oleh para

informan Manager

Pemasaran, Staf Marketing, dan para tamu, peneliti akan membagi

hasil wawancara menjadi 3 bagian sebagai berikut :

1. Hasil

Pemasaran (Ibu Wiken Puspitasari)

wawancara dengan partisipan pertama,

Manager

Tabel 7 Hasil Wawancara Dengan Manager Pemasaran terkait

Strategi Pemasaran Hotel Chanti Semarang

No

Pertanyaan

Jawaban

Bagaimana strategi
pemasaran yang diterapkan

oleh Hotel Chanti?

Strategi pemasaran yang
diterapkan di Hotel Chanti
biasanya fokus pada para
tamu akan memberikan
dampak positif bagi hotel

chanti

Apakah  lokasi  Hotel

Chanti ini sudah memenuhi

Untuk Kriteria pemasaran,

sesuai dengan SOP hotel
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kriteria pemasaran?

kami kak, khusunya untuk

direct sselling atau
biasanya disebut dengan
penjualan secara langsung
tamu

kepada para

khususnya competitor

Bagaimana cara Hotel

Chanti dalam membina

hubungan dengan para

tamu?

Pasti yang utama attitude
ya kak, yang kedua
komunikasi yang baik
tentunya dan jangan lupa
product knowledge itu juga

sangat penting

Apa Dampak jika terjadi

complaint negative dari

tamu?

Jika ada complaint

negative dari tamu, yang

utama  biasanya  hotel

mengalami penurunan

rating , vyang kedua

kepercayaan tamu akan
berkurang dengan hotel ini

mba
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2. Hasil wawancara dengan partisipan kedua, Staf Marketing

(Bapak Roy Yuzaen Pradana)

Tabel 8. Hasil Wawancara Dengan Staf Marketing terkait

Strategi Pemasaran Hotel Chanti Semarang

No

Pertanyaan

Jawaban

Apa saja media promosi
yang digunakan dalam

pemasaran Hotel Chanti?

Media promosi biasanya
lewat Online Travel Agent
seperti Traveloka.Com,
Tiket.Com, Booking.Com,
Expedia.Com, Pegi-Pegi.

Untuk media lainnya

biasanya lewat Radio FM,
untuk

Instagram.  Kalau

Media  tulis  biasanya

berupa Suara Merdeka,
Tribun Jateng, Browsur
yang dibawa ketika sales

call.

Bagaimana cara

menentukan harga diskon

Cara menentukan harga

diskon biasanya hanya ada
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agar tamu lebih tertarik
untuk menginap di Hotel

Chanti?

event-event tertentu saja

missal  hari raya, tahun
baru, valentine kadang
dengan adanya promo
kamar sampai terjaddi
Overload.

Apa saja produk yang
dijual oleh Hotel Chanti &
dari beberapa produk yang
dijual, produk mana saja
yang paling diminati oleh
para tamu yang menginap

di Hotel Chanti ?

Untuk produk tentu sangat

banyak sekali

yang
menjadi faktor pendukung
Produk

seperti Sido

muncul (mulai dari tolak

angin, tolak linu, tolak
herbal, hingga permen
kunyit, jahe) lalu ada

produk kain batik khas

semarang, tas rajut dan

pernak  Pernik.  Produk

yang diminati tamu

biasanya Make-up

eyeshadow tolak angina

37




yang mempunyai ciri khas
bau rempah tolak angin
sehingga membuat tamu
penasaran untuk

mencobanya.

Strategi

yang
Chanti

pemasaran

dilakukan

apa

Hotel

sehingga kadang

kamar sampai Overload ?

Startegi yang dilakukan
biasanya sesuai 4P mba,
mungkin untuk strategi
price dan strategi promosi
yang menjadikan
keputusan tamu  untuk
menginap sampai kamar
Overload kadang kita oper

ke hotel lain juga mba.

3. Hasil wawancara dengan partisipan ketiga, Staf Marketing

(1bu Dian Ratna Putri)

Tabel 8. Hasil Wawancara Dengan Staf Marketing terkait

Strategi Pemasaran Hotel Chanti Semarang

No

Pertanyaan

Jawaban

Bagaimana cara

tamu

Biasanya saat kita sales
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mendapatkan informasi

tentang Hotel Chanti?

call kita selalu promosikan
lewat website kami, dan
untuk tamu yang datang
langsung ke hotel biasanya
dari

ada  rekomendasi

rekan-rekannya.

Apa saja yang membuat

para tamu tertarik dan
akhirnya  menginap  di
Hotel kami?

Biasanya dari harga yang

relative lebih murah

apalagi pas ada diskon
pasti tamu langsung pesan
online, reservasi, itu yang

menjadi minat utama para

tamu.

Dampak apa saja yang

terjadi apabila ada
complaint negative dari
tamu?

Dampaknnya rating hotel
turun tapi Alhamdulillah
disyukuri karna dengan
adanya komen tersebut
bisa menjadi evaluasi
untuk lebih baik lagi

kedepannya.

39




Apa penyebab tamu tidak
jadi  menginap sehingga

terjadi  kendala meng-

cancle secara mendadak?

Biasanya tamu lebih
tertarik dengan harga hotel
lain yang konotatifnya
mungkin lebih murah dari

pada hotel sini.

ii. Hasil Wawancara dengan Pihak Tamu Hotel

Berdasarkan hasil wawancara oleh para informan para tamu,

peneliti akan membagi hasil wawancara menjadi 3 bagian sebagai

berikut :

1. Hasil wawancara dengan partisipan pertama, Tamu Hotel

Chanti (Javier Carlo)

Tabel 4.9. Hasil Wawancara Dengan Tamu terkait Strategi

Pemasaran Hotel Chanti Semarang

No

Pertanyaan

Jawaban

Ekspetasi apa yang anda
harapkan Ketika memilih

Hotel Chanti Semarang?

Saya pikir hotelnya dari

luar besar ternyata
parkirnya sangat terbatas,
tapi begitu masuk sampai
di loby nuansanya main
sesuai

bagus  didalem
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dengan hotel berbintang.

merekomendasikan Hotel
Chanti untuk orang lain
yang ingin menginap di

Semarang?

2. | Apakah harga kamar yang | Awalnya saya hanya iseng-
ditawarkan sudah sepadan | iseng saja cek promo di
dengan  kualitas  yang | Traveloka ternyata
diberikan  oleh  Hotel | recommended dengan
Chanti? harga segitu tapi

pelayanannya saya sangat
puas.

3. | Apakah anda | Jika ada promo pasti saya

rekomendasikan tapi jika
tidak ya bisa dibicarakan
harganya mba barang kali

dapat cashback hehehe.

2. Hasil wawancara dengan partisipan kedua, Tamu Hotel Chanti

(Audrey Ulina)

Tabel 10. Hasil Wawancara Dengan Tamu terkait Strategi

Pemasaran Hotel Chanti Semarang

No

Pertanyaan

Jawaban

. Ekspetasi apa yang anda

harapkan Ketika memilih

Sesuai dengan ekspetasi

saya ketika memilih hotel
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Hotel Chanti Semarang?

Chanti mendapatkan kamar

yang  bersih,  nyaman,
pelayanan  ramah  dan
supel.

. Apakah harga kamar yang
ditawarkan sudah sepadan

dengan  kualitas

yang

diberikan oleh Hotel

Chanti Semarang?

Menurut saya pribadi Wort
it ya kak, Alhamdulillah
sejauh ini saya ga pernah

kecewa dengan dengan

harga yang ditawarkan
sesuai  dengan  kondisi
kamar yang bersih,

pelayanan yang bagus dan
tentu untuk rasa makanan

yang enak.

Apakah anda

merekomendasikan Hotel
Chanti untuk orang lain

yang ingin menginap di

Semarang?

Dengan senang hati kak,

insya alloh saya akan

merekomendasikan untuk

keluarga, teman  dan

kerabat yang ingin

staycation di Semarang.
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3. Hasil wawancara dengan partisipan ketiga, Tamu Hotel Chanti

(Ongko Pambudi)

Tabel 11. Hasil Wawancara Dengan Tamu terkait Strategi

Pemasaran Hotel Chanti Semarang

No Pertanyaan Jawaban

1. | Ekspetasi apa yang anda | Kamar bersih, wangi bau
harapkan Ketika memilih | ciri  khas aroma sereh,
Hotel Chanti Semarang? fasilitas memadahi dan

berfungsi dengan baik.

2. | Apakah harga kamar yang | Untuk  harga  sendiri,
ditawarkan sudah sepadan | mungkin dari pengalaman
dengan  kualitas  yang | dengan  property hotel
diberikan  oleh  Hotel | sebelumnya harga relative
Chanti Semarang? lebih  murah, kalau di

Chanti ini masih agak
relative tinggi harganya
mba.

3. | Apakah anda | Mungkin untuk beberapa
merekomendasikan  Hotel | rekan kerja saya sudah
Chanti untuk orang lain | pada tau hotel ini mba, jadi
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yang ingin menginap di | mungkin kalau ada teman
Semarang? saya yang dari luar kota
saya akan rekomendasikan

ke hotel chanti.

Strategi Pemasaran Terhadap Keputusan Tamu Menginap Di
Hotel

Strategi Product Untuk Meningkatkan Keputusan Tamu
Menginap

Berdasarkan pada temuan dari proses wawancara dengan narasumber
yang terlibat langsung dalam penelitian terkait Strategi Pemasaran
Terhadap Keputusan Tamu Menginap di Hotel Chanti Semarang,
serta observasi yang dilakukan secara langsung yang didukung
dengan dokumentasi yang diambil dilapangan, berbagai permasalahan
yang menghambat Marketing dalam upaya meningkatkan Strategi
Pemasaran Terhadap Keputusan Tamu Menginap di Hotel Chanti
Semarang. Dari hasil peneletian yang dilakukan pada Hotel Chanti
Semarang, produk yang ditawarkan kepada tamu atau konsumen

berupa :
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a.

b.

Kamar tamu beserta Fasilitasnya
Pelayanan kamar yang diberikan oleh Hotel Chanti Semarang
kepada konsumen adalah berupa kamar tamu yang setiap kamar
memiliki fasilitas sama untuk memenuhi standar hotel berbintang.
Tabel 12. Ukuran dan Kapasita Kamar
ROOM TYPE
Type King Twin King No | Twin No
Smoking | Smoking | Smoking | Smoking
Deluxe 4 11 31 40
Premier - - 5 11
Deluxe 1 - 1 -
Suite
Junior 1 - 1 -
Suite
Adapun fasilitas yang didapatkan yaitu :
Bathroom aminities, Coffee and tea maker, Mini bar, Wifi, LED
Tv, Safety Box, Writing Desk, Kimono, Iron and Ironing board.
Meeting Room
Selain menjual kamar, Hotel Chanti juga menjual tempat
pertemuan dengan kapasitas sebagai berikut :
Tabel 13. Ukuran dan Kapasitas Meeting Room
DIMENSIONS & CAPACITIES
Round . Class | Board u-
Rooms SQM Table Cocktail | Theater Room | Room Shape
Giyanti 31 2 40 30 20 10 10
Linggarjati 31 2 40 30 20 10 10
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C.

Bongaya 103 6 120 100 70 20

30

Renville 145 12 200 150 100 40

40

Layana Restaurant

Layana Restoran yang dimiliki Hotel Chanti Semarang sudah
memiliki sertifikat halal MUI pada 2017. Dan selalu diperpanjang
setiap dua tahun sekali. Hal ini merupakan bukti jaminan yang
dihadirkan oleh pihak hotel bahwa makanan dan minuman yang
ada direstoran sudah jelas kehalalannya. Dengan adanya sertifikat
halal MUI, tamu hotel memperoleh transparansi terkait kejelasan
kehalalan produk makanan dan minuman yang ditawarkan oleh
pihak hotel. Transparansi dalam memasarkan produk sangat
memungkinan pelanggan dengan mudah membedakan antara
produk vyang baik dan kurang baik. Produk harus
dikomunikasikan dalam batas-batas etika sehingga pelanggan
tidak merasa tertipu.

Hotel Chanti  Semarang dalam  aktivitasnya  selalu
mempertimbangkan pentingnya produk sebagai bagian dari
bauran pemasaran jasa yang berpengaruh terhadap keputusan
tamu untuk menginap di Hotel Chanti Semarang. Wujud produk
diterapkan dengan menyediakan produk dengan menggunakan

kualitas yang memberikan kepuasan konsumen, menyedikan

46




produk dari Sido Muncul yang berupa Jamu, Obat-obatan dan
permen. Maka dari itu salah satu pengaruh produk Sido muncul
menjadikan minat para tamu untuk menginap di Hotel Chanti
Semarang.

Hasil penilitian sebelumnya yang ditulis oleh Ety Dwisusanti
(2006) Analisis Faktor-Faktor yang Berhubungan dengan
Keputusan Pelanggan tetap Menginap di Hotel Garden Palace
Surabaya. Ada hubungan yang kuat antara pelayanan dengan
keputusan pelanggan tetap menginap di Hotel Garden Palace.
Persamaan didalam penelitian ini sama-sama membahas
keputusan pemebelian sedangkan perbedaanya terletak pada
teknik pengumpulan data, variabel citra merek, harga, tempat,

dan obyek penelitian berbeda.

Strategi Price Untuk Meningkatkan Keputusan Tamu Menginap

Hotel Chanti Semarang dalam mengembangkan usahanya ditengah

persaingan yang sangat ketat dewasa ini, salah satu hal yang sangat penting

dalam penglelolaan jasa adalah persoalan tarif. Majemen dituntut untuk harga

yang ditawarkan sesuai dengan pelayanan yang didapatkan tau, adanya harga

paket special event untuk meninap, hotel yang ditawarkan harganya relative

lebih murah dari paa hotel yang lainnya. Tarif Hotel Chanti Semarang

sebagai wujud dari bauran pemasaran jasa dituntut untuk mampu menetapkan
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harga sesuai dengan pelayanan yang didapatkan oleh para tamu, seperti
karyawan melayani keluahan tamu, sikap ramah kepada tamu.

Hasil penilitian sebelumnya yang ditulis oleh Fatchurohman (2011)
Pengaruh harga dan Kualitas Layanan terhadap Keputusan menginap
Konsumen di Hotel Kudus Permata Slawi. Secara Simultan harga dan
kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
menginap konsumen di Hotel Kudus Permata Slawi. Strategi promosi
meliputi : iklan, promosi penjualan, penjualan perorangan atau periklanan,
dalam meningkatkan kualitas pelayanan hotel dapat mempertahankan
pelayanan yang telah ada saat ini dengan memberikan pelatihan kepada
karyawan hotel dan juga memberikan fasilitas dan jaminan lainya yang dapat
meningkatkan kepuasa karyawan serta memperbaiki metode penjualan yang
lebih baik serta meningkatkan alokasi biaya pada program promosi tersebut.
Persamaan dalam pnelitian ini kualitas pelayanan dan keputusan pembelian
menunjukan harga sangat berpengaruh terhadap keputusan tamu menginap di
Hotel Chanti Semarang.

3. Strategi Promotion Untuk Meningkatkan Keputusan Tamu

Menginap

Promosi merupakan upaya untuk memperkenalkan dan menawaran
produk kepada konsumen. Promosi atau iklan ikut berperan penting dalam
meningkatkan keputusan tamu untuk menginap di Hotel Chanti Semarang.
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Wujud dari promosi atau iklan dlakukan dengan tampilan hotel menarik
sehingga tamu memilih untuk menginap di Hotel Chanti Semarang. Adapaun
promoi yang dilakukan di Hotel Chanti Semarang memiliki berbagai strategi
acara cara, untuk saat ini pihak hotel sangat gencar melakukan promosi
melalui media informasi dalam hal internet atau promosi online lebih efisien
dari pada offline. Di Era sekarang kebanyakan orang sudah orang sudah
beralih menggunakan smartphone dalam kehidupan kesehariannya. Sehingga
untuk mempromosikan jasa penginapan kamar hotel menjadi lebh mudah
karena semua orang bisa melihat apa saja yang ditawarkan setiap saat tanpa
terbatas tempat dan waktu.

Untuk memperluas cakupan promosi Hotel Chanti Semarang juga
bekerja sama dengan Online travel agent seperti Traveloka, Pegi-pegi,
Agoda, Booking.Com, Tiket.Com, Expedia.Com. pihak Online travel agent
akan membantu hotel dalam mencari tamu konsumen melalui internet dengan
berbagai strategi promosi yang mereka lakukan. Adapaun pembagian fee
antar dua belah pihak instansi ini sudah tertera dengan jelas disurat perjanjian
sebelum melakukan kerjasama. Dan iklan promosi produk harus sesuali
dengan realita yang ada di hotel.

Untuk menjaga relasi dan terus mendekatkan diri dengan para
konsumen Hotel Chanti Semarang juga melakukan promosi melalui media
sosial instagram. Upaya ini dilakukan dengan cara memberikan informasi
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setiap hari dengan konten atau materi yang bermafaat baik informasi dunia
islami ataupun infromasi kegiatan di hotel. harapan dari promosi ini adalah
ada pertumbunya loyalitas dari konsumen untuk tetap menggunakan jasa
penginapan Hotel Chanti Semarang jika ingin menginap di hotel dengan kata
lain strategi adalah membentuk loyalitas pelanggan yang sangat potensial.
Adapun pedoman tata cara menyampaikan infomasi di media soial mengacu
pada Tjiptono.

Menurut Tjiptono (2008), pada hakikatnya promosi adalah suatu
bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi
pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran
atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal
pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.

Promosi merupakan salah satu jenis komunikasi yang sering dipakai
oleh pemasar. Sebagai salah satu elemen bauran promosi, promosi penjualan
merupakan unsur penting dalam kegiatan promosi produk. Definisi promosi
penjualan menurut American Marketing Association (AMA), yang dikutip
dari buku Sutisna adalah berikut.

“Sales promotion is media and non media marketing pressure

applied for a predetermined, limited period of time in order to
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stimulate trial, increase consumer demand, or improve product
quality.”

Dari definisi di atas menunjukkan bahwa, promosi merupakan upaya
pemasaran yang bersifat media dan non media untuk merangsang coba-coba
dari konsumen, meningkatkan permintaan dari konsumen atau untuk
memperbaiki kualitas produk.

Hasil penilitian sebelumnya yang ditulis oleh Dewi Kurniawati (2017)
Pengaruh Bauran Pemasaran Jaa Terhadap Keputusan Menginap Konsumen
Pada hotel Syariah Arini Surakarta. Variabel produk, harga, tempat, promosi,
orang dan bukti fisik berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
menginap konsumen. Persamaan dalam penelitian ini adalah variabel kualitas
pelayanan dan keputusan pembelian, perbedaan penelitian ini adalah kota
penelitian tidak sama dengan penelitian penulis.

Hasil analisis menunjukan bahwa semakin banyak media iklan yang
digunakan semakin banyak pula orang yang mengetahui informasi bahkan
tertarik untuk menginap pada Hotel Chanti Semarang.

4. Strategi Place Untuk Meningkatkan Keputusan Tamu Menginap

Memilih lokasi atau tempat untuk suatu perusahaan sangatlah penting
demi mendukung keberhasilan pemasaran hotel. Letak hotel yang stategis

dan terjangkau sangat memudahkan calon konsumen untuk menuju atau
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mengakses ke hotel. Adapun strategi pemilihan tempat tidak terlepas dari
pertimbangan, kecermatan serta analisa lokasi utnuk membangun usaha.

Adapun tinjauan marketing dari teori Sumarni dan Soeprihanto
terhadap tempat di Hotel Chanti Semarang.

Tempat dalam marketing mix biasa disebut dengan saluran distribusi,
saluran dimana produk tersebut sampai kepada konsumen. Definisi dari
Sumarni dan Soeprihanto (2010) tentang saluran distribusi adalah, “Saluran
yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan produk tersebut dari
produsen sampai ke konsumen atau industri pemakai”.

Adanya lokasi yang sangat strategis berupa kemudahan dalam
mengakses ke pusat keramaian Kota Semarang yang memiliki daya Tarik
para tamu misalnya pusat oleh-oleh semarang, kota lama, lawang sewu,
simpang lima, gereja blenduk, stasiun poncol dan stasiun tawang. Adanya
lokasi Hotel Chanti Semarang yang mudah dijangkau dengan trasnportasi
umum, juga merupakan daya Tarik tamu untuk memutuskan menginap di
Hotel Chanti ini.

Hasil penilitian sebelumnya yang ditulis oleh Sri Hartni (2017)
Pengaruh Kualitas Pelayanan, Fasilitas, Lokasi terhadap Keputusan
Konsumen Untuk Menginap Di Hotel Sakura Palangka Raya. Terdapat
pengaruh kualitas pelayanan fasilitas, harga dan lokasi berpengaruh terhadap
keputusan untuk menginap di Hotel Sakura Palangka Raya. Persamaan
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penelitian ini menggunakan variabel yang sama yaitu kualitas pelayanan dan
harga terhadap keputusan konsumen sedangkan perbedaan penelitian ini
adalah tempat dan obyek penelitian memiliki perbedaan kota penelitian tidak
sama dengan kota penelitian penulis.

Hasil analisis bahwa lokasi sangat menentukan keputusan tamu
menginap di Hotel Chanti Semarang.
5. Strategi Pemasaran Melalui Bauran Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan himpunan asas yang secara tepat,
konsisten dan layak dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai sasaran
pasar yang dituju (target market) dalam jangka panjang dan tujuan perusahan
jangka panjang (objectives), dalam situasi persaingan tertentu. Dalam strategi
pemasaran ini terdapat strategi acuan/bauran pemasaran (marketing mix),
yang menetapkan komposisi terbaik dari keempat variable pemasaran, untuk
dapat mencapai sasaran pasar yang dituju sekaligus mencapai tujuan dan
sasaran perusahaan. Adapun strategi bauran pemasaran (marketing mix)
adalah sebagai berikut:

a. Strategi Produk (Product)

Hotel Chanti adalah Hotel bintang 4 managed by Tentrem Hotel

Management Indonesia. Hotel ini Terdiri dari 106 kamar (dengan type

86 Deluxe room, 16 Premier room, 2 Deluxe suite dan 2 Junior suite)

dengan fasilitas seperti Lobby lounge and bar, Layanan Cafe and
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Restaurant, Meeting room, Samiya SPA, Fitness center, Diva karaoke
(18 room), Kolam renang yang cocok baik untuk keperluan bisnis
maupun wisata. Fasilitas kolam renang ini dapat dinikmati oleh tamu
hotel, kemudian untuk ruang keluarga ini dapat digunakan untuk acara
ulang tahun dan berkumpul bersama keluarga. Adapun produk barang
yang ditawarkan hotel Chanti adalah obat obatan produk dari sido
muncul, makanan, minuman, fasilitas menikah dan sewa mobil.

b. Strategi Harga (Price)

Penetapan harga merupakan kebijakan yang menyangkut
seberapa besar nilai yang dikeluarkan oleh tamu ataupun konsumen
untuk mendapatkan produk jasa hotel yang mereka inginkan. Oleh
karena itu dalam menetapkan harga diperlukan survey untuk
menentukan  faktor-faktor ~yang  mempengaruhinya.  Untuk
menentukan berapa tarif harga kamar bisa menggunakan cara seperti:

Target Profit Pricing merupakan suatu cara penetapan tarif kamar
hotel berdasarkan rata-rata tingkat hunian kamar hotel yang dapat
menjamin pengembalian investasi yang dilakukan.

Perceived-Value Pricing merupakan suatu sistem penetapan tarif
kamar hotel berdasarkan nilai atau manfaat dari produk yang

ditawarkan.
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Going Rate merupakan penetapan harga berdasarkan permintaan
rata-rata sebagai langkah menghadapi persaingan.

Price Ranging merupakan penetapan tarif berdasarkan pada
penentuan tarif kamar tertinggi untuk kamar yang terbaik, kemudian
tarif yang lebih rendah sampai kepada tarif kamar dengan kualitas
terjelek. Cara penetapan tarif kamar semacam ini dianut oleh hampir
kebanyakan hotel sekarang ini.

Value-Added Pricing merupakan penetapan tarif kamar hotel
dengan cara memberikan tarif khusus atau diskon dalam bentuk
paket-paket yang menarik dengan memberikan bermacam-macam
fasilitas yang dapat dinikmati oleh calon konsumen atau tamu hotel.

Price Skimming merupakan suatu strategi yang diadopsi oleh
hotel-hotel yang baru memasuki pasar dengan menggunakan well
known brand name.

c. Strategi Lokasi (Place)

Lokasi dan tempat yang strategis dimanfaatkan oleh Hotel Chanti
Semarang dalam mempermudah akses kepada konsumen yang
notabene merupakan tamu-tamudari luar kota yang hendak berwisata
ke kota Semarang dan stay di Hotel Chanti. Hotel Chanti yang terletak
di Jalan Gajah Mada No0.40, Kembangsari Kecamatan Semarang
Tengah, dekat dengan Pusat kota. Dan banyak sekali tempat wisata
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yang dekat hotel Chanti anatara lain simpang lima, kota lama, lawing
sewu, tugumuda dan juga dekat dengan stasiun tawang dan stasiun
poncol bila mana tamu berkunjung ke semarang menggunakan
transportasi tersebut sangat dekat dengan lokasi hotel Chanti. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa secara garis besar startegi lokasi
yang digunakan Hotel Chanti tidaklah jauh berbeda dengan strategi
yang dilakukan oleh hotel-hotel konvensional lainnya.

d. Strategi Promosi (Promotion)

Bentuk promosi yang dilakukan oleh hotel Chanti tidak jauh
berbeda dengan hotel konvensional lainnya, yakni dengan strategi
promosi dengan cara pemasangan outdor advertising, browsur,
maupun personal selling dengan penyajian secara lisan kepada
konsumen yang bertujuan agar para tamu hotel dapat dengan mudah
melakukan reservasi kamar. Pemberian informasi kepada konsumen
melalui promosi bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku
konsumen yang tadinya tidak mengenal sehingga menjadi mengenal
hingga menjadi tamu hotel dan tetap mengingat produk tersebut.
Faktor Pendukung Strategi Pemasaran Hotel
Menurut Irmayani (2020) ada beberapa faktor yang mempengaruhi
bauran promosi. Faktor-faktor tersebut adalah :

1. Jumlah Dana yang digunakan untuk promosi
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Jumlah dana yang tersedia merupakan faktor penting
mempengaruhi bauran promosi. Perusahaan yang memiliki dana lebih
besar, kegiatan promosinya akan lebih efektif dibandingkan dengan
perusahaan yang hanya mempunyai sumber dana lebih terbatas.

2. Sifat pasar

Beberapa macam sifat pasar yang mempengaruhi bauran promosi
ini meliputi :

i.  Luas pasar secara geografis

Perusahaan yang hanya memiliki pasar lokal sering
mengadakan kegiatan promosi yang berbeda dengan perusahaan
yang memiliki pasar nasional atau internasional. Bagi perusahaan
yang memiliki pasar lokal mungkin sudah cukup menggunakan
personal selling saja, secara nasional. Perusahaan yang hanya
memusatkan penjualannya pada satu kelompok pembeli saja,
maka pengguna alat promosinya akan berbeda pada semua
kelompok pembeli.

ii.  Konsentrasi Pasar Konsentrasi

Pasar ini dapat mempengaruhi strategi promosi Yyang
dilakukan oleh perusahaan terhadap : jumlah calon pembeli,
jumlah pembeli potensial yang macamnya berbeda -beda dan
konsentrasi secara nasional. Perusahaan yang hanya memusatkan
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penjualannya pada satu kelompok pembeli saja, maka pengguna
alat promosinya akan berbeda pada semua kelompok pembeli.
iii.  Macam pembeli
Strategi promosi yang dilakukan oleh perusahaan juga
dipengaruhi oleh obyek atau sasaran dalam kampanye
penjualannya, apakah pembeli industri, konsumen rumah tangga
atau pembeli lainnya. Sering perantara pedagang ikut menentukan
atau ambil bagian dalam pelaksanaan program promosi
perusahaan.
3. Jenis produk
Strategi promosi yang akan dilakukan oleh perusahaan
dipengaruhi oleh jenis produknya, apakah barang konsumsi atau jasa.
Periklanan sangat penting didalam pemasaran barang konsumsi
terutama untuk barang konvenien karena memerlukan saluran
distribusi yang luas dan kurang penting didalam pemasaran barang
industri. Sedangkan personal selling sangat penting didalam
pemasaran barang jasa.
7. Dampak Strategi Pemasaran Hotel
Persaingan bisnis perhotelan di Kota Semarang sangatlah ketat, hal ini
ditunjukkan dengan banyak dibangunnya hotel-hotel berbintang di kawasan
strategis yang siap bersaing merebut pasar. Hotel Chanti telah berdiri tahun
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2016, lokasinya yang strategis yaitu terletak di Jalan Gajah Mada No 40

Kumbang sari Kec, Semarang Tengah, Kota Semarang yang merupakan

pusat bisnis dan perbelanjaan di kota Semarang sehingga konsumen

mendapatkan kemudahan akses untuk menjangkau berbagai wilayah di kota

Semarang.

Tabel 14. Okupansi Hotel Chanti Tahun 2021-2022

Bulan Tahun 2021 Tahun 2022

Occ (%) Occ (%)
Januari 72,18% 74,22%
Februari 76,34% 70,54%
Maret 72,54% 71,69%
April 70,62% 71,87%
Mei 66,81% 75,58%
Juni 63,87% 73,77%
Juli 71,69% 79,13%
Agustus 57,49% 76,49%
September 67,73% 78,15%
Oktober 57,41% 74,55%
November 71,58% 77,17%
Desember 48,88% 76,11%
Rata-Rata 65,68% 74,94%

Tabel menunjukkan bahwa rata-rata tingkat hunian hotel Chanti pada

tahun 2021-2022 mengalami Kenaikan. Pada tahun 2021 rata-rata tingkat
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okupansi menunjukkan angka 65,68% Angka ini mengalami penurunan
drastis dari tahun sebelumnya, Tetapi dengan adanya Strategi pemasaran
pada tahun 2022 dengan rata-rata tingkat okupansi menunjukan angka
74,94% cukup bagus dan mampu merebut pasar diantara hotel berbintang di

Semarang.

Simpulan

Berdasarkan hasil analisis penelitian tentang Peran Strategi
Pemasaran Terhadap Keputusan Tamu Menginap yang telah dilakukan di
Hotel Chanti Semarang, maka dapat disimpulkan bahwa :

1. Terkait Strategi Pemasaran dengan adanya penelitian ini tingkat
hunian tamu menginap mengalami perkembangan yang awal mulanya
tamu tidak tahu menjadi tahu dengan strategi pemasaran yang telah
dilakukan di Hotel Chanti Semarang.

2. Terkait Faktor Strategi Pemasaran yang dilakukan di Hotel Chanti
Semarang sangat berpengaruh penting terutama personal selling
didalam pemasaran baik barang maupun jasa sehingga hal ini dapat
meningkatan minat terhadap keputusan tamu menginap.

3. Terkait Dampak adanya faktor strategi pemasaran yang dilakukan di
Hotel Chanti Semarang pada tahun 2021- 2022 mengalam kenaikan.

Pada tahun 2021 rata-rata tingkat okupansi menunjukkan angka
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Saran

65,68% Angka ini mengalami penurunan drastis dari tahun
sebelumnya, Tetapi dengan adanya Strategi pemasaran pada tahun
2022 dengan rata-rata tingkat okupansi menunjukan angka 74,94%
cukup bagus dan mampu merebut pasar diantara hotel berbintang di

Semarang.

Bagi Staf Karyawan Hotel Chanti Semarang

Bagi Hotel Chanti Semarang semoga kedepannya bisa menjadi hotel
yang lebih maju, inovatif dengan strategi pemasaran yang lebih
unggul sehingga dapat meningkatkan lagi tingkat kunjungan tamu di
Hotel Chanti Semarang.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya kiranya dapat melakukan kajian dengan
melibatkan lokasi penelitian yang berbeda sehingga dapat
dibandingkan antara hotel yang memiliki strategi pemasaran lebih

luas.
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