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ABSTRAK

Persaingan hotel dan perubahan perilaku pencarian informasi membuat kegiatan 
penjualan tidak dapat dipisahkan dari komunikasi pemasaran digital. Studi kasus 
ini bertujuan menganalisis peran Sales dan Marketing Communication dalam 
mendukung peningkatan penjualan di Hotel Harper Premier Nagoya Batam, 
menjelaskan strategi yang digunakan, mengidentifikasi kendala pelaksanaannya, 
serta menyusun rekomendasi perbaikan. Pendekatan yang digunakan adalah studi 
kasus deskriptif kualitatif. Data dikumpulkan melalui observasi selama Pengalaman 
Lapangan Industri pada 28 Januari-27 Juni 2026, wawancara semi-terstruktur 
dengan Sales Manager, dokumentasi kegiatan, dan penelaahan data internal hotel. 
Data dianalisis melalui kondensasi data, penyajian tematik, dan penarikan 
kesimpulan. Hasil menunjukkan bahwa Sales berfokus pada pencarian pelanggan, 
pemeliharaan hubungan dengan klien, sales call, kerja sama corporate dan travel 
agent, serta pencapaian target penjualan. Marketing Communication mendukung 
proses tersebut melalui produksi konten, pengelolaan Instagram dan TikTok, 
dokumentasi, kerja sama media dan influencer, serta publikasi program hotel. 
Kedua fungsi saling melengkapi melalui penentuan target pasar, penyusunan materi 
promosi, publikasi, tindak lanjut, dan evaluasi menggunakan indikator revenue, 
okupansi, reservasi, kerja sama corporate, reach, serta engagement. Kendala utama 
berupa persaingan antarhotel, perubahan tren media sosial, tuntutan konsistensi 
konten, dan keterbatasan waktu produksi. Perbaikan yang disarankan meliputi 
kalender konten terintegrasi, matriks target audiens, penggunaan kode promosi atau 
tautan pelacakan, dashboard evaluasi kampanye, serta penguatan koordinasi 
antardepartemen. Studi ini menegaskan bahwa komunikasi pemasaran yang terukur 
dapat memperkuat fungsi penjualan, namun klaim peningkatan penjualan tetap 
perlu didukung data numerik per kampanye.

Kata kunci: sales hotel, marketing communication, pemasaran digital, media 
sosial, penjualan
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pengalaman Lapangan Industri (PLI) I merupakan mata kuliah pada 

Program Studi D4 Manajemen Perhotelan, Departemen Pariwisata, Fakultas 

Pariwisata dan Perhotelan, Universitas Negeri Padang. Kegiatan ini memberi ruang 

bagi mahasiswa untuk menguji pengetahuan perkuliahan melalui situasi kerja yang 

nyata. Pada tahap pelaporan, pengalaman tersebut perlu diarahkan pada masalah 

tertentu agar laporan tidak berhenti sebagai catatan kegiatan, tetapi menghasilkan 

analisis yang dapat digunakan untuk memahami dan memperbaiki praktik industri.

Hotel Harper Premier Nagoya Batam menjadi lokasi PLI penulis selama 

satu semester, yaitu 28 Januari sampai 27 Juli 2026. Hotel ini merupakan properti 

di bawah jaringan Archipelago International yang berlokasi di kawasan Nagoya 

Thamrin City, Batam. Hotel memiliki 210 kamar, restoran, dan beberapa ruang 

pertemuan. Karakter produk yang beragam membuat proses penjualan tidak hanya 

berkaitan dengan kamar, tetapi juga meeting package, restoran, kegiatan 

perusahaan, dan program promosi lainnya.

Penulis ditempatkan pada Departemen Sales & Marketing, khususnya 

bagian Marketing Communication. Kegiatan yang dilakukan mencakup 

pengambilan foto dan video, pembuatan konten Instagram dan TikTok, promosi 

produk hotel melalui media sosial, keterlibatan dalam siaran langsung, serta 

mengikuti sales call kepada perusahaan di Kota Batam. Pengalaman tersebut 

menunjukkan bahwa penjualan hotel tidak berjalan hanya melalui penawaran 

langsung. Penjualan juga dipengaruhi oleh kemampuan hotel membangun citra, 

menyampaikan informasi secara menarik, dan menjaga komunikasi dengan calon 

tamu maupun klien.

Wawancara dengan Sales Manager memperlihatkan pembagian peran yang 

saling berkaitan. Sales mencari pelanggan baru, menjaga hubungan dengan klien, 

menawarkan produk, dan mengejar target penjualan. Marketing Communication 

membangun citra hotel melalui konten, dokumentasi, kerja sama media atau 

influencer, serta publikasi program. Ketika kedua fungsi tidak terhubung, konten 



2

berisiko hanya menghasilkan interaksi tanpa reservasi, sedangkan aktivitas 

penjualan langsung kehilangan dukungan citra dan jangkauan digital.

Kasus yang ditemukan bukan ketiadaan aktivitas pemasaran. Tim telah 

menjalankan sales call, kerja sama corporate dan travel agent, promosi media 

sosial, pembuatan paket, digital marketing, serta evaluasi menggunakan revenue, 

okupansi, reservasi, reach, dan engagement. Persoalannya terletak pada tuntutan 

untuk menjaga konsistensi konten di tengah perubahan tren, persaingan antarhotel, 

dan banyaknya kegiatan yang harus didokumentasikan. Data wawancara juga 

belum menunjukkan adanya mekanisme atribusi yang menghubungkan setiap 

konten atau kampanye dengan reservasi yang dihasilkan. Kondisi ini menimbulkan 

kebutuhan terhadap sistem kerja yang lebih terintegrasi dan terukur.

Penelitian Putra dan Aprilson (2022) pada sektor perhotelan di Batam 

menemukan bahwa social media marketing berhubungan positif dengan purchase 

intention melalui brand awareness, brand image, dan electronic word of mouth. Ho 

et al. (2022) juga menunjukkan bahwa citra platform media sosial dapat 

memengaruhi niat berkunjung melalui citra hotel dan kualitas layanan yang 

diantisipasi. Temuan tersebut menjelaskan mengapa aktivitas konten perlu 

ditempatkan sebagai bagian dari proses penjualan, bukan sekadar pelengkap 

publikasi.

Berdasarkan kondisi tersebut, laporan ini disusun sebagai studi kasus 

mengenai peran Sales dan Marketing Communication dalam mendukung 

peningkatan penjualan di Hotel Harper Premier Nagoya Batam. Fokus analisis 

diarahkan pada pembagian peran, strategi dan alur kerja, media yang digunakan, 

bentuk evaluasi, kendala, serta rekomendasi yang dapat memperkuat hubungan 

antara aktivitas komunikasi dan hasil penjualan.

1.2 Identifikasi Masalah

1. Persaingan antarhotel menuntut Departemen Sales & Marketing untuk 

menawarkan produk secara aktif sekaligus membangun citra hotel secara 

konsisten.

2. Perubahan tren Instagram dan TikTok berlangsung cepat sehingga tema, 

format, dan jadwal konten harus terus disesuaikan dengan target audiens.
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3. Produksi konten sering berhadapan dengan keterbatasan waktu ketika 

beberapa kegiatan hotel berlangsung bersamaan.

4. Evaluasi telah menggunakan indikator penjualan dan media sosial, tetapi 

data yang tersedia belum memperlihatkan hubungan langsung antara 

kampanye tertentu dan reservasi yang dihasilkan.

5. Peran trainee cukup membantu produksi konten dan dokumentasi, tetapi 

ruang kerja trainee dibatasi oleh aturan dan standar operasional hotel.

1.3 Rumusan Masalah

1. Bagaimana peran, strategi, media, dan alur kerja Sales serta Marketing 

Communication dalam mendukung peningkatan penjualan Hotel Harper 

Premier Nagoya Batam? 
2. Apa kendala yang dihadapi dalam pelaksanaan Sales dan Marketing 

Communication serta bagaimana upaya perbaikan yang dapat diterapkan 

agar aktivitas pemasaran lebih terintegrasi, konsisten, dan terukur terhadap 

hasil penjualan?

1.4 Tujuan Studi Kasus

1. Menganalisis peran, strategi, media, dan alur kerja Sales serta Marketing 

Communication dalam mendukung peningkatan penjualan Hotel Harper 

Premier Nagoya Batam. 
2. Mengidentifikasi kendala pelaksanaan Sales dan Marketing 

Communication serta menyusun rekomendasi perbaikan agar aktivitas 

pemasaran lebih terintegrasi, konsisten, dan terukur terhadap hasil 

penjualan.

1.5 Manfaat Studi Kasus

1.5.1 Manfaat Teoretis

Studi kasus ini diharapkan menambah pemahaman mengenai penerapan 

komunikasi pemasaran terpadu, social media marketing, dan relationship selling 

pada konteks hotel. Analisis juga memperlihatkan hubungan antara brand 

awareness, engagement, tindak lanjut penjualan, dan indikator bisnis hotel.
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1.5.2 Manfaat Praktis

1. Bagi hotel, laporan menyediakan pemetaan praktik yang telah berjalan, titik 

kendala, dan rencana perbaikan yang dapat dipertimbangkan.

2. Bagi Departemen Sales & Marketing, laporan dapat menjadi bahan evaluasi 

terhadap integrasi sales call, konten digital, follow-up, dan pengukuran 

kampanye.

3. Bagi mahasiswa, laporan menjadi contoh perubahan pengalaman PLI 

menjadi analisis kasus yang berbasis observasi dan wawancara.

4. Bagi program studi, laporan dapat menjadi bahan untuk menilai keterkaitan 

kompetensi perkuliahan dengan kebutuhan pemasaran hotel.
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori

2.1.1 Hotel dan Produk Perhotelan

Hotel merupakan usaha jasa yang menyediakan akomodasi, makanan dan 

minuman, serta layanan pendukung bagi tamu. Produk hotel bersifat tidak berwujud 

sebelum dikonsumsi, tidak dapat disimpan ketika kamar tidak terjual, dan sangat 

dipengaruhi oleh pengalaman layanan. Konsekuensinya, pemasaran hotel harus 

mampu mengurangi ketidakpastian calon tamu melalui informasi, visual, reputasi, 

dan komunikasi yang meyakinkan. Dalam kasus Harper Premier Nagoya Batam, 

produk yang dipasarkan meliputi kamar, restoran, ruang pertemuan, paket 

perusahaan, dan program kegiatan hotel.

2.1.2 Sales dalam Industri Hotel

Sales merupakan fungsi yang mengubah peluang pasar menjadi transaksi 

melalui identifikasi prospek, penawaran, negosiasi, tindak lanjut, dan pemeliharaan 

hubungan. Pada hotel, sales call kepada perusahaan dan travel agent penting karena 

segmen corporate dapat menghasilkan kamar, meeting package, dan kegiatan 

berulang. Keberhasilan penjualan tidak hanya ditentukan oleh jumlah kunjungan, 

tetapi juga kualitas database prospek, kesesuaian penawaran, kecepatan follow-up, 

dan kemampuan menjaga hubungan jangka panjang.

2.1.3 Marketing Communication dan Komunikasi Pemasaran Terpadu

Marketing Communication adalah proses merancang dan menyampaikan 

pesan mengenai merek dan produk melalui berbagai saluran. Konsep integrated 

marketing communication menekankan konsistensi antara pesan, target audiens, 

media, pengalaman pelanggan, dan tujuan bisnis. Sales dan Marketing 

Communication tidak seharusnya bekerja sebagai dua jalur terpisah. Materi konten 

perlu mendukung kebutuhan penjualan, sedangkan informasi dari sales mengenai 

pertanyaan dan kebutuhan klien perlu menjadi dasar produksi konten. Pearson dan 

Malthouse (2024) menempatkan pengukuran, media, dan keselarasan strategi 

sebagai bagian penting dari perkembangan IMC modern.
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2.1.4 Pemasaran Digital dan Media Sosial Hotel

Pemasaran digital menggunakan website, online travel agent, mesin 

pencari, media sosial, serta saluran digital lain untuk menjangkau dan mengarahkan 

calon tamu. Instagram dan TikTok memiliki kekuatan pada visual, video pendek, 

interaksi, dan penyebaran konten. Belias et al. (2023) menunjukkan bahwa media 

sosial dan ulasan daring menjadi bagian penting strategi pemasaran hotel. Sakas et 

al. (2022) menekankan perlunya integrasi beberapa kanal dan pemanfaatan data 

untuk mengoptimalkan strategi digital di sektor pariwisata dan hospitality.

2.1.5 Konten Visual, Brand Awareness, dan Engagement

Konten visual memberi gambaran awal mengenai kualitas pengalaman yang 

belum dapat dirasakan calon tamu. Hou dan Pan (2023) menemukan bahwa estetika 

foto hotel dapat mendorong keterlibatan konsumen dan penilaian yang lebih baik. 

Brand awareness menunjukkan kemampuan calon pelanggan mengenali atau 

mengingat hotel, sedangkan engagement terlihat melalui interaksi seperti tayangan, 

komentar, simpan, bagikan, pesan, dan klik. Engagement bermanfaat apabila 

diarahkan menuju tindakan lanjutan, seperti permintaan informasi, kunjungan 

website, atau reservasi.

2.1.6 Target Pasar dan Proses Pembuatan Konten

Target pasar perlu ditentukan berdasarkan segmen, usia, kebutuhan, 

perilaku media, dan produk yang ditawarkan. Konten meeting package untuk 

perusahaan memerlukan pesan berbeda dari konten staycation atau restoran. Proses 

yang terarah mencakup penentuan tujuan, tema, pengambilan foto atau video, 

editing, penyusunan caption, penjadwalan, publikasi, respons audiens, dan 

evaluasi. Putra et al. (2023) menunjukkan bahwa strategi komunikasi hotel melalui 

Instagram efektif ketika isi konten promosi disusun secara terencana dan mampu 

menarik perhatian konsumen.

2.1.7 Evaluasi Promosi dan Penjualan

Evaluasi perlu menghubungkan indikator komunikasi dengan indikator 

bisnis. Indikator komunikasi meliputi reach, impressions, engagement, 

pertumbuhan audiens, klik, dan pesan masuk. Indikator bisnis meliputi jumlah 

reservasi, okupansi, revenue, meeting inquiry, konversi prospek, dan kerja sama 
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corporate. Pengukuran menjadi lebih kuat apabila kampanye menggunakan kode 

promosi, tautan khusus, pertanyaan sumber informasi pada saat reservasi, atau 

pencatatan lead dalam customer relationship management. Tanpa mekanisme 

tersebut, tim hanya mengetahui bahwa interaksi dan penjualan berubah pada 

periode yang sama, tetapi sulit menentukan kampanye mana yang paling 

berkontribusi.

2.2 Penelitian Terdahulu

No. Peneliti dan 
Tahun Fokus/Metode Hasil Utama Relevansi

1
Putra & 
Aprilson 
(2022)

Social media 
marketing pada 
sektor hospitality 
di Batam; 
kuantitatif.

Social media 
marketing 
berpengaruh positif 
terhadap purchase 
intention, brand 
awareness, brand 
image, dan e-
WOM.

Memberi 
dasar lokal 
bahwa 
promosi 
digital 
berhubungan 
dengan niat 
membeli jasa 
hotel.

2 Ho et al. 
(2022)

Citra platform 
media sosial dan 
niat berkunjung 
hotel; survei.

Citra platform 
memengaruhi niat 
berkunjung melalui 
citra hotel, 
motivasi, dan 
anticipated service 
quality.

Menjelaskan 
fungsi media 
sosial sebagai 
pembentuk 
persepsi 
sebelum 
reservasi.

3 Sakas et al. 
(2022)

Optimasi 
pemasaran digital 
multikanal pada 
tourism dan 
hospitality.

Data website dan 
media sosial dapat 
dipakai untuk 
mengoptimalkan 
strategi dan merek 
digital.

Mendukung 
rekomendasi 
dashboard 
dan 
pengukuran 
lintas kanal.

4 Belias et al. 
(2023)

Strategi digital 
marketing hotel 
mewah; literature 
review.

Media sosial dan 
ulasan pelanggan 
berpengaruh besar 
terhadap reputasi 
dan pemasaran 
hotel.

Menguatkan 
pentingnya 
pemantauan 
ulasan dan 
konsistensi 
komunikasi.

5 Hou & Pan 
(2023)

Estetika foto hotel 
dan engagement; 
computer vision.

Foto yang lebih 
menarik 
mendorong diskusi, 
engagement, dan 
penilaian 
konsumen.

Relevan 
dengan 
pekerjaan 
trainee dalam 
pengambilan 
foto dan video 
promosi.
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6 Putra et al. 
(2023)

Komunikasi 
pemasaran digital 
Hotel Episode 
Gading Serpong 
melalui 
Instagram; 
analisis isi.

Konten Instagram 
dinilai efektif untuk 
promosi dan 
menarik perhatian 
konsumen.

Menjadi 
pembanding 
praktik 
produksi 
konten hotel 
di Indonesia.

7 Yudha et al. 
(2025)

Aktivitas 
pemasaran 
TikTok, customer 
engagement, 
brand trust, dan 
loyalty hotel.

Aktivitas 
pemasaran TikTok 
meningkatkan 
engagement dan 
brand trust yang 
kemudian 
memengaruhi 
loyalitas.

Menjelaskan 
pentingnya 
TikTok bukan 
hanya untuk 
reach, tetapi 
hubungan dan 
kepercayaan.

8 Han et al. 
(2025)

Social media 
marketing, 
kualitas layanan 
hotel, dan 
behavioral 
intention.

Informasi, 
kepercayaan, 
reputasi daring, dan 
kepuasan terkait 
dengan kualitas 
layanan dan niat 
perilaku.

Mendukung 
evaluasi 
kualitas 
informasi dan 
respons 
pelanggan 
dalam 
kampanye 
hotel.

Tabel 1. Penelitian terdahulu yang relevan
Sumber: Diolah penulis, 2026

Perbedaan studi kasus ini terletak pada penggunaan data observasi PLI dan 

wawancara internal untuk melihat hubungan operasional antara aktivitas Sales dan 

Marketing Communication pada satu hotel yang relatif baru beroperasi. Analisis 

tidak menguji pengaruh statistik, tetapi menilai bagaimana strategi dijalankan, 

kendala muncul, dan pengukuran dapat diperbaiki.

2.3 Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran menempatkan aktivitas Sales dan Marketing 

Communication sebagai dua input yang harus dipadukan. Aktivitas sales 

menghasilkan pengetahuan tentang prospek, kebutuhan perusahaan, keberatan 

klien, dan tindak lanjut. Aktivitas Marketing Communication menghasilkan 

jangkauan, citra, konten, dan interaksi digital. Integrasi keduanya diharapkan 

menghasilkan brand awareness dan engagement yang dapat diarahkan pada 

reservasi, okupansi, revenue, meeting package, serta kerja sama corporate. 
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Hubungan tersebut dianalisis dengan memperhatikan target pasar, konsistensi 

pesan, media, koordinasi, dan pengukuran.

Gambar 1. Kerangka pemikiran studi kasus
Sumber: Diolah penulis, 2026
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BAB III
METODE STUDI KASUS

3.1 Jenis Penelitian

Laporan ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan desain 

studi kasus. Desain tersebut dipilih karena objek yang dianalisis merupakan praktik 

kerja yang terikat pada satu lokasi, satu departemen, dan periode PLI tertentu. Studi 

kasus memungkinkan penulis menjelaskan proses, konteks, aktor, kendala, dan 

hubungan antaraktivitas secara mendalam. Hasil analisis tidak dimaksudkan untuk 

digeneralisasi kepada seluruh hotel, tetapi untuk memperoleh pemahaman yang 

tajam terhadap kasus di Hotel Harper Premier Nagoya Batam.

3.2 Lokasi dan Waktu PLI

PLI dilaksanakan di Hotel Harper Premier Nagoya Batam yang berlokasi di 

kawasan Nagoya Thamrin City, Kota Batam. Periode pelaksanaan berlangsung dari 

28 Januari sampai 27 Juli 2026. Penulis mengikuti jadwal operasional hotel selama 

enam hari kerja dalam satu minggu sesuai pengaturan departemen dan standar yang 

berlaku di industri.

3.3 Profil Organisasi/Perusahaan

Harper Premier Nagoya Batam merupakan hotel yang berada di bawah 

jaringan Archipelago International dan dimiliki oleh PT Maranatha Indonesia. 

Hotel mulai beroperasi pada 29 Juli 2024. Lokasinya berada di pusat kawasan 

Nagoya, dengan akses menuju Bandara Internasional Hang Nadim, Terminal Feri 

Harbour Bay, dan Terminal Feri Batam Center. Hotel ditujukan bagi wisatawan 

bisnis maupun leisure yang membutuhkan akomodasi, restoran, dan fasilitas 

pertemuan.
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Gambar 2. Hotel Harper Premier Nagoya Batam
Sumber: Dokumentasi Hotel Harper Premier Nagoya Batam

Aspek Keterangan
Jaringan 
pengelola Archipelago International

Pemilik PT Maranatha Indonesia
Mulai 
beroperasi 29 Juli 2024

Jumlah kamar 210 kamar: 30 suite dan 180 deluxe
Restoran Svarga Restaurant, area indoor dan outdoor
Ruang 
pertemuan Aster 1, Aster 2, Anggrek, dan Tulip

Produk 
pemasaran

Kamar, restoran, meeting package, event, dan kerja sama 
corporate

Lokasi Nagoya Thamrin City, Kota Batam
Tabel 2. Ringkasan profil Hotel Harper Premier Nagoya Batam

Sumber: Data internal hotel dan laporan PLI, 2026
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Gambar 3. Fasilitas utama hotel
Sumber: Dokumentasi Hotel Harper Premier Nagoya Batam

Vision hotel adalah To be the most trusted and preferred hospitality partner 

in the markets we serve, recognized for great guest experiences, strong owner 

relationship, and teams that take pride in their work.. Mision To deliver memorable 

guest experiences, develop and empower our people, and support our owners in 

building hotels that perform well and operate with pride. We achieve this through 

strong execution, teamwork and a  commitment to quality across all our brands.
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Gambar 4. Struktur organisasi Hotel Harper Premier Nagoya Batam
Sumber: Data internal Hotel Harper Premier Nagoya Batam

Gambar 5. Struktur organisasi Departemen Sales & Marketing

Sumber: Departemen Sales & Marketing Hotel Harper Premier Nagoya Batam
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3.4 Subjek dan Objek Studi Kasus

Subjek studi kasus terdiri atas Sales Manager sebagai narasumber utama, 

staf Sales & Marketing yang diamati selama kegiatan PLI, dan penulis sebagai 

trainee yang terlibat dalam aktivitas Marketing Communication. Nama narasumber 

pada dokumen wawancara tercantum sebagai Ibu Anna dengan jabatan Sales 

Manager. Data laporan PLI juga menyebut Ibu Nurhayati Fu sebagai Sales 

Manager dan Bapak Ananda Gentha Oetama sebagai Marketing Communication 

Manager. Identitas akhir narasumber perlu disesuaikan kembali dengan dokumen 

resmi hotel sebelum laporan dicetak.

Objek studi kasus adalah peran, strategi, alur kerja, media promosi, 

indikator evaluasi, kendala, serta rekomendasi perbaikan Sales dan Marketing 

Communication dalam mendukung peningkatan penjualan hotel.

3.5 Teknik Pengumpulan Data

Teknik Sumber Data yang Dikumpulkan Kegunaan

Observasi 
partisipatif

Kegiatan PLI 
di Sales & 
Marketing

Pembuatan konten, 
pengambilan foto/video, 
live media sosial, sales call, 
rapat, koordinasi, dan 
hambatan trainee.

Memahami 
proses kerja nyata 
dan konteks 
kasus.

Wawancara 
semi-
terstruktur

Sales 
Manager

Tugas, peran Marcom, 
strategi, media, target 
pasar, proses sales call, 
proses konten, kendala, 
evaluasi, indikator, dan 
kontribusi trainee.

Mendapatkan 
penjelasan 
langsung dari 
pelaksana fungsi 
penjualan.

Dokumentasi

Laporan PLI, 
struktur 
organisasi, 
foto kegiatan, 
sertifikat, dan 
data hotel

Profil perusahaan, fasilitas, 
bukti kegiatan, serta posisi 
organisasi.

Mengonfirmasi 
hasil observasi 
dan melengkapi 
deskripsi kasus.

Studi 
pustaka

Buku dan 
artikel ilmiah

Konsep hotel, IMC, social 
media marketing, 
engagement, sales, dan 
evaluasi promosi.

Menjadi dasar 
pembahasan dan 
perbandingan 
hasil.

Tabel 3. Sumber data dan teknik pengumpulan data
Sumber: Diolah penulis, 2026
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3.6 Teknik Analisis Data

Analisis dilakukan melalui tiga tahap. Pertama, data dikondensasi dengan 

memilih informasi yang berkaitan langsung dengan peran, strategi, alur kerja, 

indikator, kendala, dan solusi. Kedua, data disajikan dalam tema dan tabel agar 

hubungan antaraktivitas terlihat. Ketiga, kesimpulan ditarik dengan 

membandingkan hasil observasi, wawancara, dokumentasi, teori, dan penelitian 

terdahulu. Keabsahan informasi diperkuat melalui triangulasi teknik. Pernyataan 

wawancara dibandingkan dengan aktivitas yang diamati dan dokumentasi yang 

tersedia. Analisis juga membedakan fakta yang dinyatakan narasumber dengan 

inferensi penulis, terutama ketika membahas kekurangan mekanisme pelacakan 

hasil kampanye.
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Kasus

Departemen Sales & Marketing Hotel Harper Premier Nagoya Batam 

menjalankan dua jalur kerja yang berbeda tetapi saling bergantung. Sales 

melakukan pendekatan kepada perusahaan, travel agent, dan calon pelanggan, 

sedangkan Marketing Communication membangun citra dan memperluas 

jangkauan informasi. Produk yang ditawarkan mencakup kamar, restoran, meeting 

package, dan event. Hotel yang baru beroperasi sejak 2024 memerlukan tingkat 

pengenalan merek yang kuat sekaligus pencapaian target pendapatan.

Kasus muncul pada titik penghubung antara komunikasi dan transaksi. Tim 

telah aktif menggunakan Instagram, TikTok, website, online travel agent, media 

online, influencer, sales call, serta paket promosi. Namun, persaingan hotel, 

perubahan tren, dan tuntutan produksi konten membuat konsistensi menjadi 

tantangan. Evaluasi menggabungkan reach, engagement, reservasi, okupansi, dan 

revenue, tetapi wawancara belum menjelaskan alat atribusi yang menandai 

reservasi berasal dari kampanye tertentu. Dengan demikian, kebutuhan utama 

bukan menambah saluran secara sembarang, melainkan memperkuat integrasi 

target, pesan, tindak lanjut, dan pengukuran.

Gambar 6. Alur pelaksanaan Sales dan Marketing Communication

Sumber: Diolah dari hasil wawancara, 2026

4.2 Temuan Studi Kasus

Tema Data Wawancara Temuan Makna bagi 
Kasus

Peran Sales Pertanyaan 1 dan 3 Mencari pelanggan, 
menjaga klien, 

Sales menjadi 
penggerak 
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mempromosikan 
produk, dan mengejar 
target.

konversi dan 
hubungan 
bisnis.

Peran 
Marketing 
Communication

Pertanyaan 2 dan 3

Membangun citra 
melalui konten, 
dokumentasi, media, 
influencer, dan 
publikasi program.

Marcom 
menciptakan 
awareness dan 
mendukung 
kepercayaan 
sebelum 
transaksi.

Strategi dan 
kanal Pertanyaan 4 dan 5

Sales call, corporate, 
travel agent, paket, 
event, Instagram, 
TikTok, website, OTA, 
media online, dan 
influencer.

Strategi 
bersifat 
multikanal dan 
memerlukan 
konsistensi 
pesan.

Proses sales 
call Pertanyaan 6

Menentukan 
perusahaan potensial, 
membuat janji, 
presentasi, penawaran 
kerja sama, dan follow-
up.

Follow-up 
merupakan titik 
penting untuk 
mengubah 
prospek 
menjadi 
transaksi.

Proses konten 
dan target Pertanyaan 7 dan 8

Menentukan tema, 
foto/video, editing, 
caption, jadwal, serta 
target berdasarkan 
usia, kebutuhan, tren, 
dan produk.

Konten telah 
menggunakan 
proses dasar 
yang terencana 
dan berbasis 
audiens.

Pengaruh 
media sosial Pertanyaan 9

Media sosial 
meningkatkan 
awareness, interaksi, 
dan dapat 
menghasilkan 
reservasi langsung.

Media sosial 
dipahami 
sebagai saluran 
penjualan, 
bukan hanya 
publikasi.

Kendala dan 
penyelesaian

Pertanyaan 10 dan 
11

Persaingan, perubahan 
tren, konsistensi 
konten; diatasi melalui 
evaluasi, belajar tren, 
kreativitas, koordinasi, 
dan inovasi.

Kapasitas 
produksi dan 
adaptasi 
menjadi isu 
utama.

Evaluasi dan 
indikator

Pertanyaan 12 dan 
13

Membandingkan 
penjualan, reservasi, 
reach, engagement, 
revenue, okupansi, dan 
kerja sama corporate.

Indikator sudah 
beragam, tetapi 
perlu disatukan 
dalam jalur 
konversi.

Kontribusi 
trainee

Pertanyaan 14 dan 
15

Membantu konten, 
dokumentasi, promosi, 

Trainee dapat 
menambah 
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dan ide kreatif; 
membutuhkan 
komunikasi, percaya 
diri, kreativitas, kerja 
tim, adaptasi, dan 
digital marketing.

kapasitas tim 
apabila tugas 
dan SOP 
diperjelas.

Tabel 4. Temuan utama hasil wawancara
Sumber: Wawancara Sales Manager, 2026

4.2.1 Peran Sales dan Marketing Communication

Hasil wawancara menegaskan bahwa Sales bertanggung jawab terhadap 

hasil penjualan langsung, sedangkan Marketing Communication membentuk 

kondisi komunikasi yang membuat proses penjualan lebih mudah. Sales 

memperoleh prospek dan memahami kebutuhan klien. Marketing Communication 

menerjemahkan kebutuhan tersebut ke dalam pesan, konten visual, dan program 

promosi. Kedua fungsi saling melengkapi: awareness tanpa follow-up sulit 

menghasilkan transaksi, sedangkan penawaran tanpa dukungan citra dan informasi 

yang konsisten memiliki jangkauan terbatas.

4.2.2 Strategi Penjualan dan Promosi

Strategi yang digunakan meliputi sales call, kerja sama corporate, travel 

agent, paket promosi, event, digital marketing, website, OTA, media online, 

influencer, Instagram, dan TikTok. Kombinasi tersebut menunjukkan pendekatan 

multikanal. Saluran langsung memberi ruang negosiasi dan hubungan, sedangkan 

saluran digital memperluas jangkauan dan menyediakan bukti visual mengenai 

fasilitas hotel.

4.2.3 Proses Sales Call dan Tindak Lanjut

Sales call dimulai dengan pemilihan perusahaan potensial dan pembuatan 

janji. Tim memperkenalkan hotel, menjelaskan fasilitas, menawarkan program atau 

kerja sama, kemudian melakukan follow-up setelah kunjungan. Proses ini 

memperlihatkan bahwa hasil sales call tidak berhenti pada presentasi. Kualitas 

pencatatan prospek, waktu tindak lanjut, dan kesesuaian paket dengan kebutuhan 

perusahaan menentukan peluang konversi.
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4.2.4 Proses Pembuatan Konten dan Penentuan Target

Pembuatan konten dimulai dari tema, pengambilan foto atau video, editing, 

caption, dan penjadwalan publikasi. Target ditentukan melalui usia, kebutuhan 

pelanggan, tren, dan jenis produk. Proses tersebut sudah memiliki urutan kerja yang 

jelas. Tantangannya adalah menjamin bahwa setiap konten memiliki tujuan 

spesifik, misalnya awareness, inquiry, reservasi, atau retensi pelanggan, sehingga 

indikator evaluasinya tidak bercampur.

4.2.5 Media yang Dianggap Efektif

Instagram dan TikTok dinilai efektif karena dapat menjangkau banyak 

orang dengan cepat. Website, OTA, media online, dan influencer digunakan sebagai 

saluran tambahan. Pernyataan narasumber bahwa tamu mengetahui hotel dari 

media sosial menunjukkan adanya kontribusi saluran digital. Namun, besar 

kontribusi tersebut belum dapat dihitung secara pasti dari data wawancara karena 

tidak tersedia jumlah reservasi per kanal atau per kampanye.

4.2.6 Evaluasi Keberhasilan

Evaluasi dilakukan dengan membandingkan penjualan sebelum dan sesudah 

promosi, jumlah reservasi, reach, engagement, respons pelanggan, revenue, 

okupansi, serta kerja sama corporate. Penggunaan indikator komunikasi dan bisnis 

merupakan langkah yang tepat. Masalahnya, indikator tersebut masih berpotensi 

dibaca secara terpisah. Reach yang tinggi tidak selalu menghasilkan reservasi, 

sedangkan peningkatan revenue dapat dipengaruhi musim, event kota, harga, atau 

kanal lain. Karena itu, evaluasi perlu menggunakan jalur konversi yang lebih jelas.

4.2.7 Kendala dan Upaya Penyelesaian

Kendala utama adalah persaingan antarhotel, perubahan tren media sosial, 

dan konsistensi produksi konten. Tim mengatasinya melalui evaluasi, pemantauan 

tren, pengembangan kreativitas, koordinasi antardepartemen, dan inovasi program. 

Selama PLI, penulis juga menemukan pembatasan tugas trainee berdasarkan SOP. 

Pembatasan tersebut wajar untuk menjaga kualitas dan kerahasiaan, tetapi dapat 

diimbangi dengan daftar tugas yang jelas agar trainee tetap produktif.
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4.3 Analisis Permasalahan

4.3.1 Kekuatan Praktik yang Berjalan

• Terdapat pembagian fungsi yang jelas antara aktivitas penjualan langsung 

dan komunikasi pemasaran.

• Strategi menggunakan saluran langsung dan digital secara bersamaan.

• Proses sales call mencakup penentuan prospek, presentasi, penawaran, dan 

follow-up.

• Proses konten mencakup penentuan tema, produksi, caption, jadwal, dan 

penyesuaian target.

• Evaluasi telah mempertimbangkan indikator media sosial dan indikator 

bisnis.

• Trainee dilibatkan dalam pekerjaan yang relevan, terutama produksi konten 

dan dokumentasi.

4.3.2 Kesenjangan yang Perlu Diperbaiki

• Belum terlihat pembagian tujuan konten secara tegas antara awareness, 

engagement, lead generation, reservasi, dan loyalitas.

• Wawancara tidak menyebut penggunaan kode promosi, tautan pelacakan, 

atau pencatatan sumber reservasi untuk menghubungkan kampanye dengan 

penjualan.

• Keterbatasan waktu produksi dapat mengganggu konsistensi apabila tidak 

didukung kalender konten dan bank materi.

• Informasi dari sales call berpotensi belum selalu dikembalikan menjadi 

insight konten secara terstruktur.

• Peran trainee belum memiliki ruang tugas terstandar yang 

menyeimbangkan pembelajaran dengan batasan SOP.

Kekuatan Kelemahan
• Saluran promosi beragam.
• Sales call dan follow-up berjalan.
• Konten visual dikelola secara aktif.
• Indikator komunikasi dan bisnis 
telah digunakan.
• Koordinasi dan evaluasi rutin 
dilakukan.

• Atribusi kampanye terhadap 
reservasi belum jelas.
• Konsistensi konten terkendala waktu.
• Tujuan dan KPI per konten belum 
tergambar tegas.
• Tugas trainee dibatasi dan belum 
distandarkan.
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Peluang Ancaman
• Hotel masih relatif baru sehingga 
ruang pembentukan merek besar.
• Instagram dan TikTok mendukung 
jangkauan visual.
• Corporate dan meeting package 
dapat menghasilkan bisnis berulang.
• Data digital dapat digunakan untuk 
personalisasi dan retargeting.

• Persaingan hotel di Batam.
• Tren platform berubah cepat.
• Ketergantungan pada algoritma dan 
pihak ketiga.
• Konten negatif atau ulasan buruk 
dapat memengaruhi reputasi.

Tabel 5. Analisis kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman
Sumber: Diolah penulis, 2026

4.4 Pembahasan Berdasarkan Teori dan Penelitian Terdahulu

4.4.1 Integrasi Sales dan Marketing Communication

Temuan kasus sesuai dengan prinsip komunikasi pemasaran terpadu. Sales 

dan Marketing Communication memiliki tugas berbeda, tetapi harus 

menyampaikan nilai yang sama kepada pasar. Informasi tentang paket, harga, 

fasilitas, dan citra hotel perlu konsisten di presentasi sales, media sosial, website, 

OTA, dan komunikasi follow-up. Ketidaksesuaian pesan dapat menurunkan 

kepercayaan dan memperpanjang proses keputusan calon pelanggan.

4.4.2 Media Sosial sebagai Pembentuk Niat dan Kepercayaan

Pernyataan narasumber bahwa media sosial meningkatkan brand awareness 

dan dapat menghasilkan reservasi sejalan dengan Putra dan Aprilson (2022), yang 

menemukan hubungan positif social media marketing dengan purchase intention 

pada hospitality di Batam. Ho et al. (2022) memperlihatkan bahwa citra platform 

dan citra hotel memengaruhi niat berkunjung. Yudha et al. (2025) menambahkan 

bahwa aktivitas pemasaran TikTok dapat membangun engagement dan brand trust. 

Artinya, kualitas interaksi dan kepercayaan perlu diperhatikan selain jumlah 

tayangan.

4.4.3 Kualitas Visual dan Produksi Konten

Keterlibatan penulis dalam pengambilan foto dan video memiliki hubungan 

langsung dengan efektivitas komunikasi. Hou dan Pan (2023) menunjukkan bahwa 

estetika foto hotel mendorong engagement dan penilaian konsumen. Hasil tersebut 

memperkuat kebutuhan terhadap standar visual, shot list, pencahayaan, komposisi, 
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dan bank konten. Produksi yang terstandar dapat mengurangi tekanan ketika 

beberapa kegiatan berlangsung bersamaan.

4.4.4 Multikanal dan Pengukuran

Penggunaan Instagram, TikTok, website, OTA, media online, influencer, 

sales call, corporate, dan travel agent menunjukkan strategi multikanal. Sakas et 

al. (2022) menekankan bahwa optimalisasi multikanal memerlukan data dan 

analitik. Dalam kasus ini, indikator sudah tersedia, tetapi belum disusun menjadi 

alur dari jangkauan, interaksi, inquiry, follow-up, reservasi, hingga revenue. 

Dashboard yang menghubungkan tahapan tersebut akan membuat evaluasi lebih 

tajam dan menghindari kesimpulan berdasarkan satu metrik.

4.4.5 Batas Interpretasi Hasil

Studi kasus ini menemukan bahwa aktivitas Sales dan Marketing 

Communication mendukung penjualan, tetapi tidak dapat menyimpulkan besarnya 

peningkatan penjualan secara kuantitatif. Data wawancara menjelaskan proses dan 

indikator, bukan angka revenue per kampanye. Karena itu, istilah “mendukung 

peningkatan penjualan” lebih tepat daripada menyatakan hubungan sebab-akibat. 

Pengujian lebih lanjut memerlukan data sebelum-sesudah, pembanding periode, 

sumber reservasi, dan faktor lain seperti musim atau harga.

4.5 Solusi atau Rekomendasi Perbaikan

Program Tindakan Hasil yang 
Diharapkan

Penanggung 
Jawab

1. 
Kalender 
konten 
terintegrasi

Menyusun kalender 
bulanan yang memuat 
produk, target segmen, 
tujuan konten, format, 
PIC, tanggal produksi, 
tanggal publikasi, CTA, 
dan KPI.

Konten lebih 
konsisten dan 
benturan jadwal 
dapat dikurangi.

Marketing 
Communication 
Manager

2. Matriks 
target 
audiens

Membedakan segmen 
corporate, travel agent, 
leisure, keluarga, 
pasangan, dan pelanggan 
restoran beserta kebutuhan 
dan media utamanya.

Pesan dan paket 
lebih tepat 
sasaran.

Sales Manager & 
Marcom
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3. 
Pelacakan 
sumber 
reservasi

Menggunakan kode 
promosi, tautan khusus, 
QR, kolom “mengetahui 
dari mana”, atau label 
sumber lead.

Kontribusi 
kampanye 
terhadap inquiry 
dan reservasi 
dapat dihitung.

Sales, 
Reservation, E-
commerce

4. 
Dashboard 
funnel

Menggabungkan reach, 
engagement, klik, pesan, 
inquiry, follow-up, 
reservasi, revenue, dan 
cost per campaign.

Evaluasi tidak 
berhenti pada 
vanity metrics.

Sales & 
Marketing

5. Bank 
konten dan 
SOP visual

Menyimpan foto/video 
terpilih berdasarkan 
kategori produk dan 
membuat standar 
pengambilan gambar.

Produksi lebih 
cepat dan 
kualitas visual 
konsisten.

Marcom & 
Trainee

6. Rapat 
evaluasi 
singkat

Melakukan review 
mingguan terhadap 
konten, lead, kebutuhan 
sales, respons audiens, dan 
program berikutnya.

Informasi dari 
pasar kembali 
menjadi bahan 
komunikasi.

Seluruh tim Sales 
& Marketing

7. Paket 
tugas 
trainee

Menetapkan daftar tugas 
aman: dokumentasi, 
editing dasar, caption 
draft, riset tren, rekap 
metrik, dan persiapan 
materi sales.

Trainee tetap 
produktif tanpa 
melanggar SOP.

Supervisor & HR

Tabel 6. Rencana perbaikan Sales dan Marketing Communication

Sumber: Diolah penulis, 2026

Prioritas awal yang paling realistis adalah kalender konten, pencatatan 

sumber reservasi, dan dashboard sederhana. Tiga langkah tersebut tidak menuntut 

perubahan organisasi besar, tetapi dapat meningkatkan konsistensi dan ketepatan 

evaluasi. Setelah data terkumpul secara rutin, hotel dapat mengembangkan 

segmentasi dan otomatisasi yang lebih lanjut.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil studi kasus mengenai peran Sales dan Marketing 

Communication dalam mendukung peningkatan penjualan di Hotel Harper Premier 

Nagoya Batam, dapat diketahui bahwa kedua bagian tersebut memiliki fungsi yang 

berbeda namun saling berkaitan dalam menjalankan aktivitas pemasaran hotel. 

Sales berfokus pada kegiatan memperoleh pelanggan, membangun hubungan 

dengan klien, melakukan penawaran, negosiasi, serta mencapai target penjualan. 

Sementara itu, Marketing Communication berperan dalam membangun citra hotel, 

meningkatkan brand awareness, dan memperkuat komunikasi dengan pelanggan 

melalui berbagai media promosi. Berdasarkan hasil observasi dan wawancara, 

diperoleh beberapa temuan sebagai berikut:

1. Peran, strategi, media, dan alur kerja Sales serta Marketing Communication 

dalam mendukung peningkatan penjualan Hotel Harper Premier Nagoya 

Batam

Sales dan Marketing Communication menjalankan strategi pemasaran 

secara terpadu melalui berbagai saluran, seperti sales call, kerja sama 

corporate, travel agent, paket promosi, kegiatan event, Instagram, TikTok, 

website, OTA, media online, dan kerja sama dengan influencer. Proses 

pelaksanaan Marketing Communication mencakup penentuan target audiens, 

penyusunan konsep konten, produksi foto dan video, proses editing, pembuatan 

caption, publikasi, serta evaluasi respons audiens. Integrasi kedua bagian 

tersebut membantu hotel dalam memperluas jangkauan pemasaran, 

membangun hubungan dengan pelanggan, serta mendukung pencapaian target 

penjualan.

2. Kendala pelaksanaan dan upaya perbaikan aktivitas Sales serta Marketing 

Communication
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Pelaksanaan Sales dan Marketing Communication masih menghadapi 

beberapa kendala, seperti persaingan antarhotel, perubahan tren media sosial, 

tuntutan konsistensi produksi konten, keterbatasan waktu, serta keterbatasan 

ruang kerja bagi trainee. Evaluasi dilakukan melalui indikator seperti revenue, 

okupansi, reservasi, kerja sama corporate, reach, engagement, dan respons 

pelanggan. Namun, pengukuran kontribusi setiap kampanye terhadap hasil 

penjualan masih perlu diperkuat melalui pencatatan sumber lead dan reservasi 

secara lebih terstruktur. Upaya perbaikan yang dapat diterapkan yaitu 

meningkatkan koordinasi antarbagian, membuat perencanaan konten yang lebih 

terintegrasi, serta menggunakan sistem evaluasi yang mampu menghubungkan 

aktivitas promosi dengan hasil penjualan secara langsung.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil studi kasus yang telah dilakukan, terdapat beberapa hal 

yang dapat dikembangkan untuk meningkatkan efektivitas pelaksanaan Sales dan 

Marketing Communication di Hotel Harper Premier Nagoya Batam. Saran yang 

diberikan tidak hanya ditujukan untuk pihak hotel dan departemen terkait, tetapi 

juga bagi mahasiswa yang melaksanakan Pengalaman Lapangan Industri (PLI) agar 

dapat meningkatkan kualitas pelaksanaan kegiatan dan penyusunan laporan studi 

kasus. Beberapa rekomendasi yang dapat diterapkan yaitu sebagai berikut:

5.2.1 Bagi Hotel Harper Premier Nagoya Batam

• Menerapkan pencatatan sumber reservasi agar kontribusi Instagram, TikTok, 

website, OTA, influencer, dan sales call dapat dibandingkan.

• Mengembangkan dashboard funnel yang menghubungkan aktivitas 

komunikasi dengan inquiry, reservasi, okupansi, dan revenue.

• Mendukung penyediaan bank konten serta waktu produksi terjadwal untuk 

menjaga konsistensi kualitas visual.

5.2.2 Bagi Departemen Sales & Marketing

• Menyusun kalender konten bersama sehingga tema promosi berasal dari 

kebutuhan penjualan dan data pasar.
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• Menetapkan tujuan dan KPI setiap kampanye secara spesifik, misalnya 

awareness, engagement, lead, reservasi, atau retensi.

• Melakukan evaluasi mingguan singkat untuk membahas lead, respons 

audiens, tindak lanjut, dan materi promosi berikutnya.

5.2.3 Bagi Mahasiswa PLI

• Meningkatkan keterampilan komunikasi, penulisan caption, pengambilan 

foto/video, editing, analisis metrik, dan presentasi penawaran.

• Mencatat kegiatan, temuan, dan bukti pendukung sejak awal PLI agar 

penyusunan studi kasus tidak bergantung pada ingatan.

• Membedakan data hasil pengamatan, pernyataan narasumber, dan interpretasi 

pribadi agar laporan lebih dapat dipertanggungjawabkan.

5.2.4 Bagi Penelitian atau Studi Kasus Selanjutnya

Studi berikutnya dapat menggunakan data revenue, okupansi, inquiry, dan 

reservasi per kanal sebelum dan sesudah kampanye. Analisis juga dapat 

membandingkan jenis konten, waktu publikasi, segmen audiens, dan conversion 

rate agar pengaruh pemasaran digital terhadap penjualan hotel dapat diukur lebih 

tepat.
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LAMPIRAN 1. PEDOMAN WAWANCARA
Narasumber: Sales Manager Hotel Harper Premier Nagoya Batam
Pewawancara: Hafiz Orenza
Tujuan: memperoleh data mengenai peran, strategi, kendala, dan evaluasi Sales 
serta Marketing Communication.

1. Apa tugas utama Sales & Marketing di Harper Premier Nagoya Batam?

2. Bagaimana peran Marketing Communication dalam mendukung penjualan 

hotel?

3. Mengapa Sales dan Marketing Communication penting bagi hotel?

4. Strategi apa yang digunakan untuk meningkatkan penjualan hotel?

5. Media promosi apa yang saat ini paling efektif?

6. Bagaimana proses sales call kepada perusahaan atau klien?

7. Bagaimana proses pembuatan konten promosi hotel?

8. Bagaimana menentukan target promosi di media sosial?

9. Seberapa besar pengaruh Instagram dan TikTok terhadap penjualan hotel?

10. Apa kendala yang sering dihadapi tim Sales & Marketing?

11. Bagaimana cara tim mengatasi kendala tersebut?

12. Bagaimana mengevaluasi keberhasilan suatu promosi?

13. Indikator apa yang digunakan untuk mengukur keberhasilan penjualan?

14. Bagaimana kontribusi trainee di Departemen Sales & Marketing?

15. Keterampilan apa yang harus dimiliki mahasiswa yang ingin bekerja di 

bidang Sales & Marketing hotel?
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LAMPIRAN 2. TRANSKRIP WAWANCARA
Narasumber: Ibu Anna, Sales Manager Harper Premier Nagoya Batam
Tanggal wawancara: tidak tercantum pada dokumen sumber
Pewawancara: Hafiz Orenza

Pertanyaan 1: Apa tugas utama Sales & Marketing di Harper Premier Nagoya 
Batam?

Jawaban: Tugas utama kami adalah meningkatkan penjualan hotel melalui 

berbagai strategi pemasaran. Kami bertanggung jawab mencari pelanggan baru, menjaga 

hubungan dengan klien yang sudah ada, mempromosikan seluruh produk hotel seperti 

kamar, meeting package, restoran, hingga event, serta memastikan target penjualan yang 

telah ditetapkan perusahaan dapat tercapai.

Pertanyaan 2: Bagaimana peran Marketing Communication dalam mendukung 
penjualan hotel?

Jawaban: Marketing Communication berperan membangun citra hotel melalui 

berbagai media komunikasi. Kegiatannya mulai dari membuat konten media sosial, 

dokumentasi kegiatan hotel, bekerja sama dengan media maupun influencer, hingga 

mempromosikan berbagai program yang sedang berjalan. Dengan komunikasi yang baik, 

masyarakat akan lebih mengenal hotel sehingga peluang penjualan juga meningkat.

Pertanyaan 3: Mengapa Sales dan Marketing Communication penting bagi hotel?
Jawaban: Tanpa pemasaran, masyarakat tidak akan mengetahui produk maupun 

promo yang dimiliki hotel. Sales bertugas menghasilkan penjualan secara langsung, 

sedangkan Marketing Communication membantu membangun brand awareness. Kedua 

bagian ini saling melengkapi dalam meningkatkan pendapatan hotel.

Pertanyaan 4: Strategi apa yang digunakan untuk meningkatkan penjualan hotel?
Jawaban: Kami menggunakan beberapa strategi seperti sales call ke perusahaan, 

menjalin kerja sama dengan corporate dan travel agent, promosi melalui media sosial, 

membuat paket-paket menarik, mengikuti event, serta melakukan digital marketing agar 

jangkauan promosi menjadi lebih luas.

Pertanyaan 5: Media promosi apa yang saat ini paling efektif?
Jawaban: Saat ini media sosial seperti Instagram dan TikTok menjadi salah satu 

media yang paling efektif karena mampu menjangkau banyak orang dalam waktu singkat. 

Selain itu, kami juga memanfaatkan website hotel, OTA, media online, dan kerja sama 

dengan influencer.

Pertanyaan 6: Bagaimana proses sales call kepada perusahaan atau klien?
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Jawaban: Kami terlebih dahulu menentukan target perusahaan yang potensial, 

kemudian membuat janji temu. Saat sales call, kami memperkenalkan hotel, menjelaskan 

fasilitas dan promo yang tersedia, menawarkan kerja sama, lalu melakukan follow-up 

setelah kunjungan agar komunikasi tetap terjalin dengan baik.

Pertanyaan 7: Bagaimana proses pembuatan konten promosi hotel?
Jawaban: Kami menentukan tema konten terlebih dahulu sesuai kebutuhan 

promosi, kemudian melakukan pengambilan foto maupun video, proses editing, membuat 

caption, lalu menjadwalkan waktu publikasi agar sesuai dengan target audiens.

Pertanyaan 8: Bagaimana menentukan target promosi di media sosial?
Jawaban: Kami melihat target pasar berdasarkan usia, kebutuhan pelanggan, tren 

yang sedang berkembang, serta jenis promosi yang akan ditawarkan. Dengan begitu, 

konten yang dibuat lebih tepat sasaran.

Pertanyaan 9: Seberapa besar pengaruh Instagram dan TikTok terhadap penjualan 
hotel?

Jawaban: Pengaruhnya cukup besar. Banyak tamu yang mengetahui hotel melalui 

media sosial. Konten yang menarik dapat meningkatkan brand awareness, interaksi dengan 

calon tamu, bahkan menghasilkan reservasi secara langsung.

Pertanyaan 10: Apa kendala yang sering dihadapi tim Sales & Marketing?
Jawaban: Persaingan antarhotel yang cukup tinggi, perubahan tren media sosial 

yang sangat cepat, serta menjaga konsistensi dalam membuat konten promosi yang menarik 

menjadi tantangan yang paling sering kami hadapi.

Pertanyaan 11: Bagaimana cara tim mengatasi kendala tersebut?
Jawaban: Kami rutin melakukan evaluasi, mengikuti tren pemasaran terbaru, 

meningkatkan kreativitas tim, memperkuat kerja sama antardepartemen, serta terus 

berinovasi dalam membuat program promosi.

Pertanyaan 12: Bagaimana mengevaluasi keberhasilan suatu promosi?
Jawaban: Kami melihat data penjualan sebelum dan sesudah promosi, jumlah 

reservasi yang masuk, performa media sosial seperti reach dan engagement, serta respons 

dari pelanggan terhadap promo yang dijalankan.

Pertanyaan 13: Indikator apa yang digunakan untuk mengukur keberhasilan 
penjualan?

Jawaban: Indikatornya antara lain pencapaian target revenue, tingkat okupansi 

kamar, jumlah reservasi, jumlah kerja sama dengan corporate, serta peningkatan 

engagement di media sosial.

Pertanyaan 14: Bagaimana kontribusi trainee di Departemen Sales & Marketing?
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Jawaban: Trainee sangat membantu terutama dalam pembuatan konten, 

dokumentasi foto dan video, membantu kegiatan promosi, serta memberikan ide-ide kreatif 

yang mengikuti tren saat ini.

Pertanyaan 15: Keterampilan apa yang harus dimiliki mahasiswa yang ingin 
bekerja di bidang Sales & Marketing hotel?

Jawaban: Keterampilan yang paling penting adalah komunikasi, percaya diri, 

kreativitas, kemampuan bekerja sama dalam tim, mampu beradaptasi dengan perubahan, 

memahami digital marketing, serta memiliki kemauan untuk terus belajar.
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LAMPIRAN 3. HASIL OBSERVASI

Observasi dilakukan secara partisipatif selama penulis ditempatkan pada 

Departemen Sales & Marketing. Rekap berikut hanya memuat kegiatan dan kondisi 

yang tercantum dalam laporan PLI serta didukung dokumentasi yang tersedia.

No. Aspek yang 
Diamati Hasil Observasi Kaitan dengan Studi 

Kasus

1 Produksi 
konten

Penulis membantu pengambilan 
foto dan video, editing dasar, 
pembuatan konten 
Instagram/TikTok, serta 
dokumentasi produk dan 
kegiatan hotel.

Menunjukkan peran 
Marketing 
Communication dalam 
menyediakan materi 
visual promosi.

2 Promosi 
media sosial

Penulis membantu live 
Instagram/TikTok dan promosi 
produk hotel melalui media 
sosial.

Media sosial digunakan 
untuk awareness, 
interaksi, dan potensi 
reservasi.

3 Sales call
Penulis mengikuti kunjungan 
penjualan ke perusahaan di Kota 
Batam.

Menunjukkan proses 
penjualan langsung dan 
hubungan corporate.

4 Kegiatan 
internal

Penulis mengikuti General Staff 
Meeting dan kegiatan tim.

Koordinasi internal 
mendukung kelancaran 
program promosi.

5 Hambatan 
trainee

Beberapa pekerjaan Sales dan 
Marketing Communication tidak 
dapat dilakukan trainee karena 
SOP dan batas kewenangan.

Diperlukan paket tugas 
trainee yang jelas dan 
aman.

6 Pengelolaan 
waktu

Banyaknya kegiatan dapat 
meningkatkan kebutuhan 
dokumentasi dan produksi 
konten pada waktu yang 
berdekatan.

Konsistensi 
memerlukan kalender 
konten dan bank materi.

7 Kesesuaian 
kompetensi

Kegiatan berkaitan dengan 
pemasaran hotel, komunikasi, 
pelayanan, etika profesi, bahasa, 
dan manajemen.

PLI mendukung 
penerapan kompetensi 
perkuliahan dalam 
konteks industri.

Tabel 7. Rekap hasil observasi selama PLI
Sumber: Diolah dari laporan PLI, 2026
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LAMPIRAN 4. DOKUMENTASI KEGIATAN PLI

Kegiatan tim/kunjungan lapangan Kegiatan promosi dan pertemuan dengan mitra

Kegiatan bersama staf Sales & Marketing Proses editing konten hotel

Kegiatan kerja dan dokumentasi tim Koordinasi bersama staf

Gambar 7. Dokumentasi kegiatan PLI
Sumber: Dokumentasi pribadi, 2026
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LAMPIRAN 5. SURAT PENGANTAR/PENEMPATAN PLI
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LAMPIRAN 6.  SERTIFIKAT DAN PENILAIAN INDUSTRI
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LAMPIRAN 7. LOGBOOK KEGIATAN PLI
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LAMPIRAN 8. LEMBAR KONSULTASI DOSEN PEMBIMBING
Nama Mahasiswa: Hafiz Orenza
NIM: 24135016
Program Studi: D4 Manajemen Perhotelan
Judul Studi Kasus: Peran Sales dan Marketing Communication dalam Mendukung 
Peningkatan Penjualan di Hotel Harper Premier Nagoya Batam
Pembimbing: Waryono, S.Pd., MM.Par
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LAMPIRAN 9. LEMBAR KONSULTASI PEMBIMBING INDUSTRI
Nama Mahasiswa: Hafiz Orenza
NIM: 24135016
Program Studi: D4 Manajemen Perhotelan
Judul Studi Kasus: Peran Sales dan Marketing Communication dalam Mendukung 
Peningkatan Penjualan di Hotel Harper Premier Nagoya Batam
Pembimbing: Ika Putri Rahmayani, Director of Sales Marketing


