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ABSTRAK

Agil Windya Zakirman : Tinjauan Promotion Mix pada Hotel Machudum Kota
Padang

Pembimbing : Gesit Thabrani, SE, M.T.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Tinjauan Promotion Mix Pada Hotel
Machudum Kota Padang. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
Deskriptif Kualitatif yaitu mendeskripsikan atau menggambarkan kondisi yang terjadi
sesungguhnya, serta mengklasifikasikan data dari hasil penelitian dengan menggunakan kata-kata
yang tersusun rapi dan jelas. Teknik pengumpulan data berupa wawancara, observasi dan
dokumentasi. Data hasil pembahasan dapat dijelaskan bahwa Hotel Machudum Kota Padang
menerapkan beberapa aktivitas strategi pemasaran seperti Segmentation, Targeting, Positioning
dan Marketing Mix (Produk, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence dan Process)
serta Promotion Mix

Kata Kunci: Promotion Mix Hotel Machudum
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BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang

Setelah melewati lebih kurang dua tahun masa pandemi yang membuat lemahnya
perekonomian diseluruh dunia, bahkan di Indonesia saja banyak usaha atau bisnis yang
mengalami kerugian bahkan sampai gulung tikar. Saat ini perkembangan bisnis semakin
hari semakin komplek dan pesat, hal ini ditandai dengan perkembangan bisnis perhotelan,
restoran, transportasi, serta biro perjalanan. Semua itu merupakan elemen yang
berhubungan dengan pariwisata yang menarik banyak minat konsumen untuk merasakan
dan menikmati fasilitas hotel dan fasilitas pendukung lainnya. Saat ini persaingan bisnis
harus transparan dan konsisten dalam memenuhi kebutuhan dan permintaan konsumennya,
disamping mereka harus berlomba-lomba dengan pesaing untuk mempertahankan citra

terhadap konsumennya.

Perkembangan ini tentunya tidak hanya disebabkan oleh satu faktor penentu saja,
namun banyak aspek-aspek yang perlu dipertimbangkan untuk menarik minat calon
konsumen sehingga menjadi konsumen tetap (pelanggan) ditengah banyaknya pesaing.
Dengan semakin meningkatnya daya minat konsumen untuk menginap di Hotel
Machudum Kota Padang, maka permintaan konsumen terhadap pesanan akan meningkat
sehingga perusahaan harus mampu untuk dapat mengambil langkah-langkah kebijakan
dalam bidang pemasaran. Pentingnya pemasaran menyebabkan perusahaan berusaha

semaksimal mungkin untuk berhasil yaitu dengan cara melakukan berbagai macam strategi



pemasaran. Strategi pemasaran yang sering digunakan adalah strategi Segmentation,

Targeting, dan Positioning dan Bauran Promosi (Promotion Mix).

Kegiatan segmentation, targeting, dan positioning telah lama dianggap sebagai
suatu strategi pemasaran yang penting dalam suatu perusahaan. Dengan adanya strategi
Segmentation, Targeting dan Positioning diharapkan perusahaan dapat membuka segmen

pasar yang sebenarnya masih besar untuk menghindari persaingan yang sangat ketat.

Segmentation atau segmentasi merupakan suatu strategi yang sangat penting dalam
mengembangkan pemasaran, untuk memilih salah satu pasar sasaran yang bisa
diidentifikasikan dari berbagai sudut pandang seperti demografi, perilaku, dan psikografi.
Kemudian kalau dari segi targeting-nya, kita bisa memilih pasar sasaran yang akan Kita
layani, dan hal ini sangat menentukan bagaimana cara mengalokasikan semua sumber daya
perusahaan untuk tahap pemasaran sesuai dengan tahap segmentasinya. Sedangkan dari
segi positioning-nya merupakan cara pemasar untuk dapat menanamkan citra produk
dalam benak konsumen atas produk yang ditawarkan melalui proses komunikasi.
Positioningbukan menciptakan produk dengan menempatkan pada segmen tertentu, tetapi

positioning berarti menempatkan produk dalam benak konsumen.

Disamping itu perusahaan dituntut untuk dapat memahami keinginan dan
kebutuhan konsumen, sehingga menginap di Hotel Machudum Kota Padang dengan
fasilitas yang diberikan oleh perusahaan tersebut. Salah satu usaha yang perlu
dipertimbangkan perusahaan untuk meningkatkan dan mengoptimalkan penjualan adalah

dengan memaksimalkan bauran promosi atau promotion mix.



Hotel adalah salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa akomodasi
atau penginapan. Pengertian hotel secara umum adalah suatu bentuk bangunan, lembaga,
perusahaan, atau badan usaha akomodasi yang menyediakan pelayanan jasa penginapan,
penyediaan makanan dan minuman serta fasilitas jasa lainnya dimana semua pelayanan itu
diperhitungkan bagi masyarakat umum. Saat ini banyak hotel yang telah dibangun dengan
berbagai tingkatan hotel, mulai dari hotel kelas bawah hingga kelas bintang lima, dimana
masing-masing hotel bersaing untuk mendapatkan pengunjung atau tamu yang lagi pergi

ke luar kota.

Berbagai hotel akan berlomba-lomba untuk meningkatkan fasilitas dan pelayanan
yang ada untuk bersaing dengan hotel dan berbagai jenis penginapan lainnya. Yang
membedakan suatu hotel dengan hotel lainnya adalah pada produk, harga, promosi, lokasi,
pelayanan, proses, dan sarana fisik lainnya. Setiap hotel atau penginapan lainnya akan
berusaha memberikan nilai tambah (value added) yang berbeda terhadap produk dan jasa

serta pelayanan yang diberikan kepada tamu atau pengunjung.

Meningkatkan pengelolaan hotel di Padang merupakan salah satu hal terpenting
yang dapat dilakukan untuk mengembangkan pariwisata Padang, karena antara hotel dan
pariwisata merupakan dua hal penting yang saling bergantung dan tidak dapat dipisahkan
antara satu sama lain. Hotel memberikan jasa pelayanan dan fasilitas dikarenakan adanya
kegiatan pariwisata. Hotel sebagai penyedia tempat tinggal sementara bagi
parawisatawan dan menyediakan fasilitas yang mampu memberikan kesan positif bagi
pengunjung. Hal tersebut dapat menjadi faktor penarik bagi para wisatawan dan
mempunyai pengaruh yang cukup besar dalam meningkatkan perkembangan pariwisata

dan perekonomian daerah. Mengelola hotel secara tepat dan profesional akan



meningkatkan serta menjaga kenyamanan pariwisata dan menjaga kelangsungan usaha
hotel di Padang. Namun, persaingan antar hotel yang ketat saat ini membutuhkan kegiatan
promosi dan pengelolaan penyediaan kamar hotel yang baik. Pengelolaan tersebut sangat
dibutuhkan karena pendapatan utama hotel adalah dari penyewaan kamar dan fasilitas yang
disediakan, maka kegiatan promosi dan penetuan tarif sewa kamar hotel sangat penting

untuk dilakukan.

Faktor yang harus kita perhatikan dalam strategi pemasaran adalah keadaan pasar
atau pesaing, perkembangan teknologi, keadaan ekonomi, peraturan dan kebijakan
pemerintah, keadaan sosial budaya dan keadaan politik. Dan memberikan pelayanan yang
maksimal terhadap pengunjung serta melakukan promosi yang efektif. Adapun lima sarana
promosi yang dapat diimplementasikan sebagai strategi oleh para pelaku usaha perhotelan
atau penginapan, yaitu periklanan (advertising), promosi penjualan (sales promotion),
hubungan masyarakat (public relation), penjualan personal (personal selling), dan sarana
pemasaran langsung (direct marketing) yang dapat digunakan perusahaan untuk
mengomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan

pelanggan.

Pada dasarnya setiap perusahaan mempunyai tujuan memaksimalkan keuntungan
baik perusahaan yang menyediakan produk atau jasa. Hal ini dapat tercapai bila perusahaan
bisa meningkatkan penjualan perusahaan. Pada umumnya kelangsungan hidup perusahaan
merupakan sasaran yang harus dicapai dan dipertahankan, untuk itu diperlukan manajemen
yang lebih baik. Dalam hal ini menyangkut pemasaran produk yang dihasilkan perusahaan

agar tidak mengalami kerugian.



Setiap perusahaan dalam melakukan pemasaran tentu akan memiliki kendala-
kendala yang dihadapinya. Makanya perusahaan harus mempersiapkan strategi-strategi
tertentu terutama dalam strategi penjualan kamar hotel yang ditawarkan oleh perusahaan
untuk pengunjung, selain itu dalam mempromosikan strategi pemasaran harus
diorientasikan dengan upaya pencapaian target yang direncanakan sebelumnya. Mengingat

persaingan saat ini yang sangat ketat terutama pada Hotel Machudum Kota Padang.

Berikut adalah data pengunjung Hotel Machudum

Tabel 1. Data Penjualan Kamar Hotel Machudum Tahun 2019-2021

Tahun | Tingkat Hunian Kamar Hotel Machudum Persen
2019 179 -10,50%
2020 88 -50,83%
2021 77 -56,98%

Sumber : Hotel Machudum

Pada Tabel 1 dapat dilihat tingkat hunian kamar Hotel Machudum mengalami
penurunan sejak tahun 2019 sampai tahun 2021 karena dampak covid 19. Sehingga perlu
bagi peneliti untuk melakukan penelitian mengenai Strategi Pemasaran pada Hotel

Machudum.

Dengan latar belakang diatas, menjadi dasar pertimbangan penulis untuk
mengetahui bagaimana penerapan strategi pemasaran yang dilakukan Hotel Machudum
Padang dalam meningkatkan hunian kamar hotel yang mengalami penurunan dimasa
pandemi, dengan demikian penulis memilih judul “Tinjauan Promotion Mix Pada Hotel

Machudum Kota Padang”.



B. Rumusan Masalah
Adapun permasalahan yang dapat diajukan berdasarkan latar belakang tersebut

antara lain

1. Bagaimana strategi pemasaran pada Hotel Machudum Kota Padang?

2. Bagaimana Bauran Promosi pada Hotel Machudum Kota Padang ?

C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas tujuan dari penelitian ini adalah “Untuk
mengetahui strategi pemasaran dan bauran promosi yang diterapkan oleh Hotel Machudum

Padang.”

D. Manfaat Penelitian

Kegunaan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Secara Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah segi keilmuan yang berhubungan
dengan bisnis yang sudah ramai dan banyak terdapat di perusahaan - perusahaan besar
maupun kecil di Indonesia ini. Hasil penelitian ini diharapkan menambah informasi
ilmiah yang dapat dijadikan referensi dan bermanfaat bagi penelitian-penelitian

berikutnya.

2. Secara Praktis
Secara praktis penelitian ini diharapkan dapat membantu bagi perusahaan yang
bersangkutan dalam mengetahui kelebihan dan kekurangan dari bisnis yang dijalaninya

dan guna memberi masukan-masukan positif untuk lebih mengembangkan bisnis.



Selain itu juga peneliti akan dapat memberikan gambaran terhadap perusahaan yang

bersangkutan untuk dapat lebih mengembangkan usahanya kesegi yang lebih baik lagi.



BAB V

PENUTUPAN

A. Kesimpulan

Hotel Machudum adalah sebuah perusahaan yang bergerak di bidang jasa.

Penerapan strategi pemasaran di hotel machudum Padang, secara umum berjalan

maksimal, meskipun terdapat banyak kekurangan. Bentuk strategi pemasaran yang

dijalankan hotel machudum yaitu STP (Segementasi, Targeting, dan Positioning) dan

Bauran pemasaran (marketing mix) serta Bauran Promosi (Promotion Mix) Sebagian telah

dijalankan dengan baik.

1.

Segmentasi yang dilakukan oleh Hotel Machudum menggunakan segmentasi
demografis

Targeting, dalam menentukan pemilihan pasar sasaran hotel machudum
menargetkan kepada orang-orang atau masyarakat yang berpenghasilan
menengah kebawah.

Positioning yang dilakukan oleh Hotel Machudum yaitu positioning menurut
harga dan kualitas.

Produk, strategi produk yang digunakan hotel yaitu memastikan kebersihan
setiap kamar dan gedung untuk kenyamanan tamu.

Harga, hotel machudum menawarkan berbagai macam kamar dengan
menggunakan penentuan harga yaitu menetapkan harga suatu produk tidak
selalu mementingkan keinginan pedagang sendiri atau pemilik.

Lokasi Hotel Machudum sudah berada ditempat yang strategis, dengan luas
4250 meter,serta berada di pusat perbelanjaan dan pusat wisata Kota Padang.

46
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7. Hotel Machudum memiliki fasilitas yang baik.

8. Hotel Machudum telah melakukan pelayanan yang ramah untuk kenyamanan
konsumen.

9. Hotel Machudum telah melakukan bauran promosi berupa personal selling,

public relation, direct marketing dan promosi penjualan.

Kelemahan Hotel Machudum Padang dalam usaha marketingnya dapat
dikelompokkan menjadi dua. Pertama, hambatan eksternal yaitu kurang lengkapnya
fasilitas sarana prasarana yang ada di Hotel Machudum Padang. Kedua, hambatan internal
yang meliputi keterbatasan anggaran dana kegiatan marketing di Hotel Machudum Padang,

hal ini menyebabkan keuntungan yang diperoleh hotel kurang maksimal.

. Saran

Setelah melakukan penelitian dan menganalisis hasil penelitian sesuai standar
kebenaran ilmiah, maka peneliti memberi saran kepada Hotel Machudum Kota Padang

sebagai berikut:

1. Untuk meningkatkan target penjualan, maka peneliti menyarankan agar Hotel
Machudum lebih memperluas segmen dan target pasar yang dituju.

2. Untuk mempermudah pengelolaan pada Hotel Machudum, sebaiknya Hotel
Machudum melakukan kerja sama dengan online travel agent seperti Traveloka dan
yang lainnya

3. Untuk memperoleh target konsumen yang sesuai dengan tujuan perusahaan , maka
perusahaan harus terus memotivasi dan meningkatkan kinerja karyawan dengan
mengadakan pelatihan atau seminar.

4. Sekiranya penting untuk membuat tim marketing secara kualitatif dan kuantitatif.
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Secara kualitatif melalui pengembangan kapasitas melalui training, sedangkan
secara kuantitatif melalui penambahan tenaga ahli marketing untuk menunjang
kegiatan marketing di Hotel Machudum Padang.

Sekiranya penting untuk melakukan promosi secara maksimal melalui media sosial
atau memperbarui website hotel agar minat pelanggan atau tamu untuk menginap
lebih maksimal.

Lebih meningkatkan kualitas dan fasilitas hotel semaksimal mungkin untuk dapat

memberikan pelayanan yang memuaskan bagi para pelanggan atau tamu.
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