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ABSTRACT

In the midst of such intense competition, companies must carry out even
better promotional activities so that customers glance and are interested in using
the services offered by hotels. One of the promotions carried out by Grand Dian
Hotel Slawi is by using personal selling media. The purpose of this study was to
find out the role of personal selling in increasing the occupancy rate at Grand
Dian Hotel Slawi. The data collection method used is qualitative with data
collection by observation, descriptive and documentation or literature study. And
the method used to analyze is descriptive qualitative. The results of the analysis
regarding the role of personal selling in increasing the occupancy rate show
better results. This strategy is also effective for promotional media because here
the marketing party can have direct contact with customers so that the advertising

messages to be conveyed can also be well received by customers.

Keywords: Promotion, personal selling, occupancy rate



ABSTRAK

Ditengah persaingan yang begitu ketat, perusahaan harus melakukan
kegiatan promosi lebih baik lagi agar pelanggan melirik dan tertarik untuk
menggunakan jasa yang ditawarkan hotel. Salah satu promosi yang dilakukan
Grand Dian Hotel Slawi adalah dengan menggunakan media personal selling.
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui terkait peranan personal selling
dalam meningkatkan jumlah occupancy rate di Grand Dian Hotel Slawi. Metode
pengumpulan data yang digunakan adalah kualitatif dengan pengambilan data
secara observasi, deskriptif dan dokumentasi atau studi pustaka. Serta metode
yang digunakan untuk menganalisis adalah kualitatif secara deskriptif. Dari hasil
analisis mengenai peranan personal selling dalam meningkatkan occupancy rate
menunjukkan hasil yang lebih baik. Strategi ini juga efektif untuk media promosi
karena disini pihak pemasaran dapat berkontak langsung dengan pelanggan
sehingga pesan iklan yang ingin disampaikan juga dapat diterima dengan baik

oleh pelanggan.

Kata kunci : Promosi, personal selling, occupancy rate
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BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang

Selama sekitar 3 tahun lebih Negara Indonesia dilanda bencana
berupa wabah penyakit yang sering disebut dengan pandemi Covid-19.
Selama pandemi Covid-19, pertumbuhan ekonomi di Indonesia mengalami
penderitaan yang cukup panjang. Salah satunya adalah sektor pariwisata
mengalami penurunan jumlah wisatawan secara drastis. Hal ini juga

berdampak pada UMKM dan penginapan di sekitarnya juga ikut terdampak.

Penurunan jumlah wisatawan ini mengakibatkan jumlah penginap di
hotel menjadi menurun. Salah satu kota yang memiliki tempat wisata yang
beragam adalah kota Tegal seperti wisata alam Guci, Pantai Purwohamba
Indah, Pantai Alam Indah Tegal, Bukit Batu Agung, Danau Beko
Margasari,dll. Grand Dian Hotel Slawi adalah salah satu hotel yang

tempatnya tidak jauh dari wisata alam Guci Tegal.

Namun sejak adanya wabah Covid-19 dan kebijakan pemerintah
seperti PSBB (Pembatasan Sosial Berskala Besar) menyebabkan masyarakat
takut untuk bepergian. Grand Dian Hotel Slawi ini merupakan salah satu
hotel yang populer di tegal. Mulai dari pada pejabat hingga public figure
pernah menginap seperti Bupati Tegal Bapak Rusbandi, Mamah Dede, Via

Valen, Band Kotak, Ustad Wijayanto, Happy Asmara, dil. Namun
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masalahnya jumlah tamu yang menginap setiap bulannya masih rendah atau
tidak stabil. Berikut merupakan grafik Jumlah kamar yang dihuni pada

bulan Januari — April tahun 2022 di Grand Dian Hotel Slawi:

Gambar 1. 1 Jumlah kamar yang dihuni pada bulan Januari-April
tahun 2022
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Dilihat dari grafik dari tahun 2022 pada bulan Januari hingga bulan
April mengalami penurunan jumlah kamar yang dihuni. Penyebab turunnya
tingkat hunian kamar Grand Dian Hotel Slawi ini bukan hanya berasal dari
eksternal perusahaan seperti wabah Covid-19 dan kebijakan pemerintah
melainkan juga dapat berasal dari internal yaitu dari beberapa aspek seperti
aspek pemasaran, SDM, operasional, dan keuangan. Salah satunya yaitu
dilihat dari aspek pemasaran, beberapa permasalahan yang terjadi di Grand
Dian Hotel Slawi seperti penentuan waktu personal selling yang kurang
tepat, cara berpenampilan tenaga pemasar yang kurang menarik dan

prosedur pelaksanaan personal selling yang kurang terarah.
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1.2

Berbagai upaya telah dilakukan oleh Grand Dian Hotel Slawi dalam
meningkatkan jumlah tamu yang jumlah menginap. Diantaranya dengan
memperbaiki strategi pemasarannya seperti kegiatan promosi perusahaan.
Bauran promosi terdiri dari periklanan (advertising), tenaga penjual
(personal selling), promosi penjualan (sales promotion), publisitas
(publicity). Diantara bauran promosi tersebut, yang dilakukan Grand Dian
Hotel Slawi dalam meningkatkan jumlah pelanggan yang menginap yaitu

dengan personal selling.

Dengan ini Grand Dian Hotel Slawi memutuskan tenaga pemasar
terbaik yang dimiliki untuk mempromosikan jasanya dengan personal
selling sebagai sarana promosi. Setelah melakukan kegiatan promosi
tersebut, diperkirakan jumlah pelanggan yang menginap mengalami
peningkatan dibandingkan dengan sebelum melakukan promosi dengan

media personal selling.

Oleh karena itu penulis akan membahas PERANAN PERSONAL
SELLING DALAM MENINGKATKAN JUMLAH OCCUPANCY

RATE DI GRAND DIAN HOTEL SLAWI.

Tujuan
Tujuan dari penulisan skripsi ini adalah untuk mengetahui
bagaimana peranan personal selling dalam meningkatkan jumlah occupancy

rate di Grand Dian hotel Slawi.
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1.3 Sistematika Laporan
Sistematika laporan yang digunakan dalam penulisan skripsi adalah

sebagai berikut:

Bab | Pendahuluan, menjabarkan tentang latar belakang masalah
dalam pengambilan judul “PERANAN PERSONAL SELLING DALAM
MENINGKATKAN JUMLAH OCCUPANCY RATE DI GRAND DIAN
HOTEL SLAWI.”. Tujuan pelaksanaan penelitian ini serta sistematika

laporan juga dibahas dalam bab ini.

Bab 11 Profil Organisasi dan Aktivitas Magang, menjabarkan tentang
profil organisasi atau perusahaan secara lebith gamblang mulai dari sejarah
berdirinya Grand Dian Hotel Slawi, visi, misi, dan tujuan perusahaan,
struktur organisasi di- Grand Dian Hotel Slawi, tata kelola perusahaan,
produk-produk dan rate yang ada di Grand Dian Hotel Slawi, serta aktivitas

yang dilakukan selama pelaksanaan magang di Grand Dian Hotel Slawi.

Bab 1l Identifikasi Masalah, didalam bab ini dijabarkan mengenai

permasalahan di perusahaan yang berkaitan dengan topik.

Bab IV Kajian Pustaka, menjabarkan tentang definisi personal

selling definisi keputusan pembelian.

Bab V Metode Pengumpulan dan Analisis Data, bagian metode
pengumpulan dan analisis data yaitu menjabarkan tentang metode-metode

pengumpulan dan analisis data yang digunakan dalam penelitian ini.

17



Bab VI Analisis dan Pembahasan, bagian analisis yaitu menguraikan
kembali permasalahan yang menjadi topik pembahasan, dan menganalisis
permasalahan tersebut dengan menggunakan teori yang relevan. teori untuk
menjelaskan. Pada bagian pembahasan membandingkan dengan

kasus/masalah yang diangkat. menguraikan mengenai teori

Bab VII Kesimpulan dan Rekomendasi, berisi tentang kesimpulan
yaitu menyimpulkan pendapatnya tentang permasalahan yang dianalisis.
Kemudian rekomendasi yaitu rekomendasi terkait dengan hasil analisis di
Bab 5. Rekomendasi tentang hal-hal yang perlu diperbaiki organisasi tempat
magang. Serta rekomendasi tentang hal-hal yang perlu diperbaiki oleh 9
program studi yang dirasakan sebagai kelemahan yang berkontribusi pada

keterbatasan mahasiswa saat magang.

Bab VIl Refleksi Diri, didalam bab penjabaran tentang hal-hal
positif yang diterima selama perkuliahan yang bermanfaat terhadap
pekerjaan selama magang. Manfaat magang terhadap pengembangan soft-
skills dan kekurangan soft-skills yang dimilikinya. Selanjutnya manfaat
magang terhadap pengembangan kemampuan kognitif dan kekurangan
kemampuan kognitif yang dimilikinya. Penulis mengidentifikasi kunci
sukses dalam bekerja berdasarkan pengalamannya ditempat magang.
Memberikan penjabaran mengenai rencana perbaikan/pengembangan diri,

karir, dan pendidikan selanjutnya.
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BAB |1

PROFIL ORGANISASI DAN AKTIVITAS MAGANG
2.1 Profil Organisasi

2.1.1 Deskripsi Organisasi
Grand Dian Hotel Slawi dibangun pada tahun 2012 yang menempati
area tanah kurang lebih 3,785 M? dan luas bangunan 4,930 M?, di Desa
Grobog Kulon, Kec. Pangkah, Kab. Tegal. Tahap penyelesaian pada tahun
2015, dan diresmikan oleh Bapak Ganjar Pranowo selaku gubernur Jawa
Tengah pada tanggal 22 Desember 2015. Grand Dian Hotel Slawi dikelola
olen Grand Dian Hotel manajemen anak perusahaan PT. Dedy Jaya

Lambang Perkasa dengan direktur utama yaitu Bapak Muhadi Setiabudi.

Grand Dian Hotel manajemen selain mengelola Grand Dian Hotel
Slawi juga ada beberapa hotel yang ditangani antara lain: Grand Dian Hotel
Brebes, Grand Dian Hotel Cirebon, Dedy Jaya Hotel Brebes, Anggraeni
Hotel Tanjung Brebes, Anggraeni Hotel Ketanggungan Brebes, Anggraeni
Hotel Jatibarang Brebes, Anggraeni Hotel Bumiayu Brebes. Grand Dian
Hotel Slawi merupakan hotel berbintang 3 dengan mempekerjakan sekitar

40 karyawan.

Grand Dian Hotel Slawi merupakan salah satu hotel berbintang 3

(tiga) yang berlokasi di Jalan Ahmad Yani No. 101 Slawi Kab. Tegal.
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Grand Dian Hotel Slawi terletak kurang lebih 3 km dari pusat pemerintah,

sangat dekat dengan pusat perbankan dan pusat perbelanjaan, dan kurang

lebih 35 km ditempuh 1 jam perjalanan menuju obyek wisata Guci. Hotel

ini memiliki Swimming pool, tempat karaoke, parkir luas, mushola tersedia

3 ruang pertemuan, 1 Convention Hall untuk (meeting, incentive, conference

and exhibition). Berikut deskripsi dan harga penyewaan ruang pertemuan:

Tabel 2. 1 Tipe-tipe meeting room dan deskripsinya

Kapasitas (orang

Venue | D!Mensl Fclass U Round | Theathre | Harga
(PxLXT) . Room. . | Shape | Table (rupiah)

Syailendra | 21x 17,5% | 250 200 300 700 8 juta
Hall 5,5 m
Adhyasta | 9,5x 56 x| 70 40 50 80 2,5 juta
Room 4m
Executive | 5% 5% 4 - 15 - - 1,5 juta
Room
Small 30 30 30 50 1juta
Meeting
Room

Kemudian Grand Dian Hotel Slawi memiliki 76 kamar yang

tersedia, setiap tipe kamar memiliki luas dan fasilitas yang berbeda-beda

yakni sebagai berikut:
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Tabel 2. 2 Tipe-tipe kamar dan deskripsinya

No

Tipe
Kamar

Ukuran Bed

Ukuran
Kamar

Fasilitas kamar

Executve
(4 kamar)

(4) single bed 200 x
200

72 m°

AC

Kamar mandi
bathup (air
dingin/panas)
Brankas

2unit LED TV
42>

Water kettle
Free internet wifi
Living room
Mini bar

Free 2 mineral
water

Dental kit

Junior Suite
(8 kamar)

(4) single bed 200
%200
(4) twin bed 140
%200

54 m°

AC

Kamar mandi
bathup (air
dingin/panas)

1 unit LED TV
42”

Water kettle
Free internet wifi
Living room
Free 2 mineral
water

Dental kit

Family
( 8 kamar)

(8) triple bed 120
x200

40 m?

AC

Kamar mandi
bathup (air
dingin/panas)

1 unit LED TV
32”

Water kettle
Free internet wifi
Hair dryer

Free 2 mineral
water

Dental kit

Living
(5 kamar)

(5) single bed 180
x200

40 m?

AC

Kamar mandi
bathup (air
dingin/panas)
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No

Tipe
Kamar

Ukuran Bed

Ukuran
Kamar

Fasilitas kamar

1 unit LED TV
32”

Water kettle

Free internet wifi
Hair dryer

Ruang tamu

Free 2 mineral
water

Dental kit

Deluxe
(10 kamar)

(8) single bed 180
x200

32m?

AC

Kamar mandi
shower (air dingin
/ panas)

1 unit LED TV
32”

Water kettle

Free internet wifi
Hair dryer

Free 2 mineral
water

Dental kit

Superior
(25 kamar)

(8) twin bed 120
%200
(8) single bed 160
%200

24 m°

AC

Kamar mandi
shower (air
dingin/panas)

1 unit LED TV
Water kettle

Free internet wifi
Free 2 mineral
water

Dental kit

Standard
(16 kamar)

(8) twin bed 100
%200
(8) single bed 160
x200

16 m?

AC

Kamar mandi
shower (air
panas/dingin)

1 unit LED TV
Water kettle

Free internet wifi
Free 2 mineral
water

Dental kit
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Tabel 2. 3 Room Rate (dalam rupiah)

No. Tipe Publish Walk in Walk in Polres/ | Corporate

kamar rate rate rate no TNI rate rate
breakfast
1. Executive | 2.000.000 | 1.200.000 | 950.000 960.000 | 1.080.000
2. Junior 1.500.000 | 900.000 765.000 720.000 | 810.000
suite

3. Living 1.200.000 | 720.000 556.000 576.000 | 621.000

4, Family 1.200.000 | 750.000 583.000 576.000 | 648.000

5. Deluxe 1.000.000 | 600.000 493.000 480.000 | 540.000

6. Superior 750.000 475.000 405.000 360.000 | 432.000

7. Standard 600.000 400.000 332.000 300.000 | 400.000

Grand Dian Hotel Slawi memiliki cabang perusahaan dengan

lokasi yang berbeda-beda, dikelola oleh Grand Dian Hotel manajemen

anak perusahaan PT. Dedy Jaya Lambang Perkasa dengan Direktur Utama

Bapak Muhadi Setiabudi. cabang perusahaan tersebut adalah:

1. Grand Dian Hotel Brebes

2. Grand Dian Hotel Cirebon

3. Grand Dian Hotel Pekalongan

4. Dedy Jaya Hotel Brebes

5. Anggraeni Hotel Tanjung Brebes

6. Anggraeni Hotel Ketanggungan Brebes

7. Anggraeni Hotel Jatibarang Brebes

8. Anggraeni Hotel Bumiayu Brebes
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2.1.2

Setiap tamu hotel yang menginap di hotel ini akan mendapatkan

beberapa fasilitas seperti:

1. Complimentary 2 botol air minum

2. Tea & coffee maker

3. TV LCD dengan stasiun TV lokal dan internasional
4. Kamar mandi dengan air panas dan air dingin

5. AC dengan remot kontrol di semua kamar

6. Bebas wifi

7. Sandal

8. Handuk dan perlengkapan aminitas

Grand Dian Hotel Slawi sudah berdiri kurang lebih 8 tahun, maka
sudah dikenal banyak dari berbagai kalangan mulai dari masyarakat biasa,
public figure hingga kalangan pejabat. Hotel ini membagi room rate
menjadi 5 yaitu publish rate, walk in rate, Polres/TNI, corporate, walk in

no breakfast rate:

Visi dan Misi Organisasi

Visi Grand Dian Hotel Slawi yaitu:

- Menjadi salah satu market leader di Kab. Tegal, meningkatkan
occupancy, average room rate dan length of stay
- Mengembangkan brand image

- Menjadi trend setter dan primadona, membangun kepedulian pasar

Misi Grand Dian Hotel Slawi yaitu:
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- Membangun self esteem

- Memperluas pasar corporate

- Membedakan diri dari hotel kompetitor
- Melakukan promosi

- Meningkatkan penjualan

2.1.3 Struktur Organisasi dan Tata Kelola
Seperti hotel-hotel pada umumnya, Grand Dian Hotel Slawi juga
memiliki struktur organisasi. Tata kelola tenaga kerja di Grand Dian Hotel
Slawi ini terdiri dari karyawan tetap, karyawan kontrak 6 bulan dan tiga
bulan, karyawan harian lepas (KHL). Pekerja tetap adalah pekerja yang
mempunyai- perjanjian kerja dengan pemberi Kerja pengusaha/perusahaan
tidak tetap (tetap), dan dapatkan penghasilan dalam jumlah tertentu secara

teratur.

Pekerja kontrak menjadi karyawan dengan perjanjian kerja dengan
pemberi kerja/perusahaan hanya untuk masa kontrak yang telah disepakati
(1 bulan, 3 bulan, 6 bulan) ada jam kerja yang disesuaikan dengan
pendapatan, tidak ada jaminan sosial. KHL atau Pegawai Harian Biasa
adalah pegawai tidak tetap dapatkan gaji harian. Pekerja kontrak adalah
pekerja yang bekerja secara tetap grosir, jadi distribusi hasil disesuaikan
berdasarkan pekerjaan yang dilakukan. Grand Dian Hotel Slawi memiliki
beberapa divisi, untuk lebih jelasnya berikut ini adalah struktur organisasi

dari Grand Dian Hotel Slawi:
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Gambar 2. 1 Struktur Organisasi Grand Dian Hotel Slawi

Direksi

Andi Hendro
General Manajer

|

Setiawati
Executive asst. manager

Fajar Ari Ainul Arisa Nuziyati F Kukuh Catur Iskandar Sukirno Vacant
FO Manager Finance Officer Purchasing Housekeeping Manager Food & Beverage Engineering Head Security Head
| |
|
Eront Office Housekeeping FB Service Kitchen
| |
GSA / FDA Room Attendant Public Area Waiter/Waitress Senior Cook Enginering Security
Septian Raju - Fauzi Fauzan - Siska Firlia - Wariaji Staff Staff
Yus Shinta Nur - Mugi Ridwan - Iman - Jamiat - Imam - Didi Puji
Amanda - Fajar Baskoro Laundry - Maulana Irwan - Rizki Awaludin - Arif - Edi
Izzatun Nisa - Ishak Aei Muzami - Budi - Hendy Riyanto
Tedi Bagus - Egi Alam Order Taker - Azmi Cook Helper
- Febry Fikri - Ahmad Safikri - Edy
Gardener Dish Washer
Hendrik - Budi Laksono
Gardener
- Hendrik
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2.2 Aktivitas Magang

Kegiatan magang dilaksanakan di Grand Dian Hotel Slawi di Kota
Tegal, selama kegiatan magang penulis bekerja di departemen marketing
dan front office. Kegiatan magang dilakukan dari tanggal 14 Februari 2022
s.d 18 Juni 2022 berdurasi 9 jam/hari dan dalam 6 hari dalam satu minggu.
Bulan pertama dan kedua penulis ditempatkan di departemen pemasaran
kemudian sisanya di departemen front office. Departemen pemasaran
merupakan departemen yang bertanggung jawab atas penjualan dan

pemasaran seluruh produk hotel.

Tabel 2. 4 Jadwal kerja di departemen pemasaran dan front office

Keterangan Marketing Front office
Hari kerja Senin s.d Sabtu Senin s.d Sabtu
Jangka Waktu | 14 Februari 2022 s.d 1 April | 3 April 2022 s.d 18 Juni
Magang 2022 2022
Jam Kerja 08:00 - 16:00 07:00 - 15:00

2.2.1 Aktivitas magang di departemen pemasaran (marketing)

Departemen marketing merupakan salah satu departemen yang
sangat penting di hotel karena departemen ini adalah penyumbang
occupency terbesar. Bahkan bisa dibilang bahwa departemen marketing
merupakan salah satu pilar penting yang ada di hotel. Tanpa adanya
penjualan dan pemasaran, hotel tidak akan berjalan dengan lancar karena
disamping penyumbang tamu paling besar, tim pemasaran juga mempunyai

peran penting dalam membuat strategi dalam memasarkan produk-produk
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tersebut. Berikut adalah aktivitas yang penulis lakukan selama di

departemen pemasaran yang meliputi:

Tabel 2. 5 Aktivitas magang di departemen pemasaran

No. Aktivitas magang di departemen pemasaran
1. Membuat Banquet Event Order (BEO)
2. Mengawasi segala persiapan yang dilakukan sebelum event

berlangsung.

w

Mengawasi jalannya event.

4. Melakukan kegiatan promosi

Pada bulan pertama dan kedua penulis ditempatkan di departemen
marketing. Yang penulis lakukan selama kegiatan magang di departemen
marketing adalah mengawasi event, ikut menyiapkan segala persiapan
yang dilakukan sebelum event berlangsung, membuat BEO (Banquet
Event Order), Sales Call, dll. Setiap ada event seperti meeting, graduation,
engagement, dan pernikahan harus diawasi agar acara berjalan dengan
lancar dan ketika panitia menyampaikan keluhannya langsung
disampaikan kepada yang bertanggung jawab. Event yang sering
dilaksanakan di Grand Dian Hotel Slawi yaitu acara meeting dari berbagai
organisasi, sebagai contohnya acara meeting Kominfo, BRI, DPU Slawi,

Baznas, Herbalife, BPS Slawi, Lazizmu Muhammadiyah Slawi, BKB, dll.

Untuk pemesanan meeting room dapat menghubungi pihak
marketing melalui whatsapp. Jika pemesanan meeting room sudah
dikonfirmasi dengan pemesan maka selanjutnya adalah pembuatan BEO

(Banquet Event Order). Bagian-bagian BEO berisi tentang nama
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organisasi, tanggal event dilaksanakan, tempat event dilaksanakan, food &
beverage (antara lain ada coffee break yang dipesan, Lunch, dan jam
berapa makanan harus disiapkan), tugas-tugas engineering, housekeeping,
dan security. Kemudian penulis menyebarkan BEO tersebut ke semua
departemen dalam hotel antara lain accounting, restaurant, security,
housekeeping, engineering agar dapat menyiapkan keperluan event

sebelum acara berlangsung.

Selain itu, penulis juga melakukan kegiatan sales call yaitu
mempromosikan sebuah tawaran paket buka bersama dan halal bi halal di
Grand Dian Hotel Slawi. Dengan membagikan brosur paket halal bi halal
dan buka puasa ke setiap instansi dan menjelaskan apa saja yang didapat
pemesan jika memesan paket tersebut. Untuk pemesanan paket ini juga
dapat menghubungi departemen marketing untuk pemesanannya. Untuk
paket buka puasa bersama diberi harga Rp 74.999 per orangnya, tetapi jika
pemesanan lebih dari 10 orang free 1 pax. Sedangkan paket halal bi halal
diberi harga Rp 124.999 per orangnya . Promo ini berlaku selama bulan

ramadan saja.

29



2.2.2 Aktivitas magang di Front Office

Sedangkan front office atau biasa disebut juga receptionist

merupakan sebuah departemen pusat dalam sebuah hotel yang menjadi

pusat informasi serta berhubungan langsung dengan tamu dan bertanggung

jawab terhadap segala kegiatan pemesanan kamar, baik check in maupun

check out, promotion, dan sebagainya. Berikut adalah kegiatan yang

penulis lakukan di departemen front office adalah:

Tabel 2. 6 Aktivitas magang di departemen front office

Aktivitas magang di departemen front office

Menyambut tamu yang datang dengan ramah

Melayani tamu check in dan check out

Wi =z

Menjawab telepon masuk berkaitan dengan informasi tentang
hotel.

Menyiapkan reservasi

Menangani semua permintaan maupun Keluhan tamu hotel

Menginfokan tamu check out dan extand ke bagian housekeeping

Membuatkan bill untuk tamu yang check out

Mempromosikan kamar

©|oN|o|0 A~

Memberikan bantuan petunjuk akan lokasi tempat yang diminta
kepada para pengunjung hotel.

Mencatat daftar pengunjung hotel berkaitan dengan check in dan
check out.

11.

Mencatat data diri tamu hotel ke dalam buku registrasi.

12.

Memberikan bantuan kepada setiap pengunjung hotel bila
diperlukan. Mengamati dan melaporkan aktivitas pengunjung
atau penghuni hotel yang mencurigakan bila diperlukan.

Berdasarkan peraturan hotel maksimal tamu check out adalah jam

12 siang dan tamu check in jam 2 siang. Jika tamu check out melebihi

ketentuan tersebut maka akan dikenakan charge sebesar 30% s.d 50% dari

harga kamar. Untuk pemesanan kamar rombongan lebih dari 10 orang
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sebaiknya dilakukan reservasi terlebih dahulu minimal h-1 minggu. Setiap
pagi hal pertama yang dilakukan oleh seorang resepsionis adalah
mengecek ulang pekerjaan dari shift sebelumnya dan menyiapkan
reservasi, cek terlebih dahulu pada buku reservasi apakah ada tamu hotel
yang memesan di tanggal itu. Jika sudah dicek maka selanjutnya

menyiapkan kunci dan kupon breakfast untuk tamu yang check in.

Selain dengan datang langsung ke hotel, tamu dapat melakukan
pemesanan kamar melalui telepon hotel atau pun aplikasi antara lain
traveloka, pegi-pegi, tiket.com, dan rebahan. Saat tamu check in penulis
akan mencatat data diri tamu dan pesanannya sebagai bukti registrasi
tamu, antara lain fotokopi KTP, nama lengkap, asal tinggal, nomer hp,
tanda tangan tamu, tipe kamar, harga kamar, lama menginap (per malam),
nomor kamar, jumlah orang yang menginap. Setelah membuat bukti
registrasi maka penulis akan menagih biaya menginap dan kemudian
memberikan kunci kamarnya serta menjelaskannya kepada tamu. Jika
bukti registrasi sudah dicatat dalam buku registrasi, langkah selanjutnya

adalah memasukan data diri tamu tersebut ke dalam sistem komputerisasi.

Sedangkan untuk tamu yang akan check out penulis akan
memeriksa kembali apakah masih ada tagihan atau barang yang tertinggal,
jika tidak ada tamu diperbolehkan pergi. Jika tamu rombongan atau tamu
corporate biasanya mereka meminta bukti bill, maka penulis akan

membuatkannya kecuali untuk tamu yang dari aplikasi booking hotel.
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Setiap tamu yang sudah check out penulis akan menghubungi bagian

housekeeping supaya kamarnya bisa dibersihkan.

Kegiatan lain yang penulis lakukan adalah menerima telepon dari
luar maupun telepon kamar tamu hotel. Ketika ada telepon dari luar itu
biasanya pelanggan yang ingin memesan kamar hotel. Sedangkan telepon

dari kamar biasanya tamu ingin meminta bantuan atau komplain.

Resepsionis adalah pusatnya informasi, maka setiap tamu
menginginkan sesuatu untuk kamarnya atau komplain maka mereka akan
menghubungi resepsionis. Ketika ada telepon dari kamar tamu dan mereka
meminta sesuatu maka kita resepsionis dengan sigap menghubungi

departemen yang bertanggung jawab.

Sebagai contohnya seorang tamu hotel membutuhkan bantuan
membawakan barang-barangnya maka kami akan langsung menghubungi
bagian housekeeping untuk meminta bantuan membawakan barang tamu
tersebut. Contoh lainnya juga ketika ada tamu hotel yang komplain AC
kamar mati atau banyak nyamuk maka kami akan segera menghubungi
bagian housekeeping untuk segera menanganinya. Tamu/pelanggan yang
menginap di Grand Dian Hotel Slawi itu berbagai kalangan mulai dari
pejabat, public figure, kolega, maupun masyarakat umum. Salah satunya
pejabat DPR juga menginap di Grand Dian Hotel Slawi. Setiap mereka
menginap maka hotel akan melayaninya dengan baik, seperti memberikan

oleh-oleh khas Kota Tegal.
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Walaupun tamu hotel datang dari berbagai kalangan tetapi hotel
akan melayani semua tamu/pelanggannya secara merata tidak dibeda-
bedakan. Ketika ada tamu yang memiliki keluhan atau bantuan maka hotel
akan dengan sigap melayaninya. Maka menjadi seorang resepsionis harus
bisa bekerja cepat dan pandai agar tamu/pelanggan juga loyal dengan

hotel.
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BAB 111

IDENTIFIKASI MASALAH

Menurut bahasa Prancis kata hotel disebut juga, hostel, artinya sebuah
rumah untuk menginap bagi orang-orang yang sedang dalam perjalanan jauh atau
berwisata. Dalam perkembangannya hotel didefinisikan sebagai berikut. Dalam
surat keputusan No. 241/i1/1970, Rahadian & Pratomo (2013), menjelaskan hotel
adalah perusahaan yang bekerja menyediakan jasa dalam bentuk akomodasi serta
menyediakan fasilitas dan hidangan lainnya di dalam hotel untuk pelanggan. Surat
keputusan Menparpostel No. KM 37/PW. 340/MPPT-86, tentang Peraturan Usaha
dan Penggolongan Hotel, Bab 1 Pasal 1 Ayat (b) dalam surat keputusan
menyatakan bahwa hotel adalah salah satu jenis akomodasi yang memanfaatkan
seluruh bagian bangunannya untuk menyediakan jasa penginapan, ruangan
conference, makanan dan minuman serta jasa penunjang lainnya yang dikelola

secara umum (Sulastiyono, 2013).

Menurut Hotel Proprietors Act, 95 oleh Sulistiyono (2013), hotel adalah
suatu perusahaan yang menyediakan pelayanan, makanan, minuman, ruangan
meeting, penginapan yang kebanyakan dihuni oleh orang-orang dalam perjalanan
jauh atau sedang transit karena memiliki acara tertentu dan mampu membayar
dengan jumlah sesuai dengan pelayanan yang diterima tanpa adanya perjanjian

khusus. Industri perhotelan memiliki ciri khas tersendiri, yang berbeda dari sektor
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industri lainnya. Industri perhotelan ini menghasilkan dan memasarkan produknya
bersamaan dengan waktu dan tempat yang sama. Perhotelan merupakan industri
yang padat modal dan juga padat karya, sehingga memerlukan jumlah tenaga

kerja dan modal yang besar pula.

Industri perhotelan tidak hanya memberikan jasa penginapan, tapi
didalamnya ada lebih dari satu jasa yang di tunjukkan seperti sewa tempat
meeting, tempat wedding, engagement, dll. Kualitas dari fasilitas yang diberikan
disesuaikan dengan jumlah bintang pada hotel tersebut. Semakin banyak bintang
yang yang dimiliki, maka semakin bagus pula fasilitas yang diberikan kepada
pelanggan. Sudah lama sekali industri perhotelan merupakan industri yang sangat
menguntungkan dan memiliki potensi mengalami perkembangan dari tahun ke

tahun.

Sekarang ini industri perhotelan baik nasional maupun internasional harus
menghadapi persaingan yang sangat ketat. Keadaan ini membuat perusahaan
dipaksa untuk meningkatkan kinerja agar jeli dan sigap dalam menghadapi
berbagai masalah atau rintangan demi mempertahankan kelangsungan hidup
perusahaan agar jumlah pelanggan yang menginap tetap stabil atau terus
meningkat. Setiap perusahaan pastinya akan menghadapi sebuah tantangan dalam
persaingan antara perusahaan dengan perusahaan lain dalam rangka meningkatkan
penjualan. Dilihat dari keadaan tersebut, perusahaan harus pandai memahami

keadaan pasar dan menyesuaikan diri agar mampu bertahan dalam persaingan.
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Dalam perjalanan sebuah usaha, setiap perusahaan tentu memiliki problem
baik itu dari dalam perusahaan maupun dari luar perusahaan. Berdasarkan hasil
observasi secara langsung di Grand Dian Hotel Slawi, penulis akan menjelaskan
permasalahan internal yang terjadi. Permasalahan ini juga merupakan penyebab
dimana jumlah occupancy rate di Grand Dian Hotel Slawi ini menurun. Berikut

penjelasan lebih jelasnya :

3.1 Penentuan waktu personal selling yang kurang tepat

Kesalahan yang sering terjadi di perusahaan dalam kegiatan
promosi adalah dalam hal pemilihan waktu (timing). Kegiatan promosi
akan tidak efektif jika tidak dibarengi timing yang tepat walaupun
perusahaan sudah memiliki data potential buyer dan desain yang apik.
Penyebab lain yang terjadi karena saat promosi dilakukan, konsumen
sedang tidak ada minat untuk membeli produk yang ditawarkan atau
konsumen sudah membeli produk di perusahaan lain.

Grand Dian Hotel Slawi melakukan kegiatan promosi dengan
menggunakan advertising, personal selling, dil. hotel ini mempunyai akun
media sosial seperti Instagram dan Facebook. Waktu pengunggahan
konten atau pamflet di media sosial yang tepat adalah saat prime time.
Seperti saat masyarakat umum hendak bekerja, pulang kerja, jam makan
siang, dan menjelang istirahat malam.

Sedangkan pelaksanaan waktu promosi dengan media personal
selling dan advertising seperti baliho atau banner yaitu saat sebelum event

atau promo dibuka. Seperti penawaran promo khusus hari natal, maka
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3.2

pelaksanaan atau pemasangan iklan dilakukan sebelum promo tersebut

dibuka.

Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan akan menunjang
tercapainya tujuan perusahaan dalam meningkatkan volume penjualan yang
telah ditetapkan. Maka perusahaan harus sangat mempertimbangkan segala
aspek sebelum melakukan kegiatan promosi agar berjalan dengan efektif
dan efisien. Agar promosi dapat berjalan sesuai rencana dan teratur,
perusahaan dapat membuat jadwal promosi setiap tahunnya dan menentukan
media promosi yang tepat untuk iklan tersebut. Sehingga promosi juga

berjalan efektif dan tidak sia-sia.

Cara berpenampilan tenaga pemasar yang kurang menarik

Penampilan menurut KBBI (kamus Besar Bahasa Indonesia) adalah
proses, cara atau perbuatan menampilkan. Artinya penampilan merupakan
suatu hal yang ditunjukan oleh seseorang untuk memberikan kesan atau
sebagai penentu karakteristik seseorang. Melalui penampilan, dapat
menggambarkan sifat dan perilaku atau kebiasaan seseorang. Serta kita juga
dapat melihat derajat dan jenis pekerjaan seseorang. Seperti seorang yang
bekerja diperkantoran identik dengan menggunakan pakaian yang rapi,

berdasi dan memakai jas.

Maka dari itu sebagai seorang sales harus dapat menjaga penampilan
dalam bekerja dan saat bertemu dengan pelanggan untuk menjaga citra diri

dan perusahaan. Namun seorang sales yang dimiliki oleh Grand Dian Hotel
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Slawi ini masih kurang memperhatikan penampilannya dengan alasan
kesibukan atau rutinitas yang padat. Sebagai seorang sales pada umumnya
harus selalu berpenampilan yang rapi dan terlihat segar sesuai dengan apa

yang dianjukan oleh perusahaan.

3.3 Prosedur pelaksanaan personal selling yang kurang terarah

Sebelum melaksanakan kegiatan promosi, hal pertama yang perlu
diperhatikan adalah menentukan strategi promosi yang baik agar promosi
berjalan sesuai dengan tujuan yang telah ditentukan. Menurut (le et al.,
2015) menjelaskan strategi merupakan rencana atau pola yang menyatukan
kebijakan atau tujuan utama perusahaan dengan serangkaian tindakan
dalam sebuah pernyataan yang saling berkaitan. Strategi promosi yang
efektif menggambarkan suatu strategi pemasaran yang digunakan atau

yang telah ditentukan akurat dan cermat.

Grand Dian Hotel Slawi ini telah memutuskan menggunakan
media promosi dengan personal selling dalam mempromosikan jasanya
kepada calon konsumen namun hasil yang diperoleh masih kurang
optimal. hal ini dikarenakan strategi yang diterapkan perusahaan kurang
matang mulai dari target promosi yang kurang tepat, waktu promosi,
bagaimana naskah mempromosikan dengan cara personal selling, dll.

Kemudian

Kesimpulannya dari semua permasalahan yang diangkat dari

berbagai aspek, setiap aspek dalam perusahaan pastinya akan mengalami
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masalah, dan untuk menuju lebih baik lagi dan menuju kesuksesan maka
perusahaan arus melakukan perubahan/perkembangan. Salah satunya
Grand Dian Hotel Slawi melakukan pengembangan promosi yaitu dengan
personal selling untuk menarik pelanggan dan meningkatkan penjualan.
Oleh karena itu karena terbatasnya waktu pelaksanaan magang, penulis

memilih aspek pemasaran sebagai ruang lingkup pembahasan Skripsi ini.
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BAB IV

KAJIAN PUSTAKA

4.1 Pemasaran

4.1.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah suatu  elemen terpenting dalam sebuah
perusahaan untuk menjaga dan meningkatkan keberlangsungan usaha.
Menurut KBBI (Kamus Besar Bahasa Indonesia) Pemasaran merupakan
cara; proses; perbuatan dalam memasarkan barang dagangan; perihal
menyebarluaskan ditengah-tengah masyaraat umum. Kemudian lka et al.
(2018) menjelaskan bahwa pemasaran adalah suatu proses yang
mencangkup — perencanaan, analisis, Implementasi, koordinasi dan
pengendalian program pemasaran yang meliputi produk, harga, promosi,

tempat, orang, proses, dan fasilitas.

Menurut Swasta dan Irawan (2013) pemasaran adalah suatu sistem
vital dari kegiatan perusahaan yang dibuat untuk merencanakan,
mempromosikan, menentukan harga, dan mendistribusikan barang/jasa
gunan memuaskan keinginan konsumen dan mencapai pasar sasaran serta
tujuan perusahaan. Strategi pemasaran yang baik harus dibangun dengan
pemahaman bisnis yang baik dalam pertumbuhan pasar, dikombinasikan

dengan pemahaman keinginan (wants) dan kebutuhan (needs), skill human
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4.1.2

capital, pesaing, serta pemasok (Zukhri et al., 2017). Kesimpulannya
pemasaran merupakan serangkaian kegiatan dalam perusahaan dimulai
dari proses perencanaan, mengomunikasikan, mengenalkan, dan

menawarkan produk/jasa yang memiliki nilai bagi konsumen.

Strategi Bauran Pemasaran

Dalam pemasaran memiliki strategi pemasaran yang biasa disebut
dengan bauran pemasaran (marketing mix) yang memiliki peranan sangat
penting dalam membujuk konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa
yang ditawarkan oleh perusahaan. Bauran pemasaran (marketing mix)
merupakan strategi pemasaran dengan mengkombinasikan kegiatan-
kegiatan pemasaran, untuk menemukan kombinasi yang maksimal
sehingga dapat mendatangkan hasil yang optimal. Dalam bauran
pemasaran terdapat alat pemasaran yang biasa disebut dengan marketing

mix 4P (product, price, place, promotion):

1. Product (Produk)
Produk yaitu elemen yang sangat penting dalam kegiatan
pemasaran. Penentuan strategi produk akan sangat
mempengaruhi pemasaran,suatu produk harus dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen.

2. Price (Harga)
Strategi harga merupakan besaran jumlah yang harus
dibayarkan konsumen untuk mendapatkan produk yang

ditawarkan.
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3. Promotion (Promosi)
Promosi merupakan alat komunikasi dalam pemasaran untuk
mempengaruhi sikap dan perilaku konsumen.

4. Place (Tempat/Saluran distribusi)
Tempat atau saluran distribusi adalah seperangkat lembaga
yang melakukan segala kegiatan yang digunakan untuk
menyalurkan produk dan status pemiliknya dari produsen ke

konsumen.

Sedangkan dalam pemasaran jasa memiliki 3 alat pemasaran
tambahan sehingga dikenal dengan marketing mix 7P ( people, physical

evidence dan process):

5. People (orang/partisipan)
Partisipan yang dimaksud disini adalah karyawan penyedia jasa
layanan maupun penjualan, atau orang-orang yang terlibat
secara langsung maupun tidak langsung dalam proses
pelayanan itu sendiri.

6. Physical evidence (bukti fisik/fasilitas)
Fasilitas atau bukti fisik yaitu hal nyata yang didapatkan atau
diberikan kepada konsumen seperti pelayanan, bangunan fisik,
peralatan, perlengkapan, logo, dan barang-barang lainnya.

7. Process (proses)
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Proses disini merupakan kegiatan yang mencangkup pelayanan
yang diberikan kepada konsumen selama melakukan

pemesanan jasa.

4.2 Promosi

4.2.1 Pengertian Promosi

Promosi merupakan salah satu alat komunikasi yang sering
digunakan  perusahaan  untuk  menarik  pelanggan  dengan
mempresentasikan produk/jasa atau membujuk pelanggan dan diharapkan
dapat terjadi transaksi penjualan. Promosi menurut Tjiptono (2015), dalam
jurnal Yanto & Prabowo (2020) mendefinisikan bahwa promosi
merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang bertugas
menginformasikan, ‘membujuk, dan mengingatkan kembali kepada
konsumen mengenai merek dan produk yang dimiliki perusahaan.
Sedangkan berdasarkan penjelasan menurut Yanto & Prabowo (2020),
promosi adalah sebagai segala bentuk komunikasi yang dipakai sabagai
alat  membujuk — (persuade),  menginformasikan  (inform), atau
mengingatkan (reminder) terhadap konsumen mengenai produk/jasa yang

ditawarkan individu, rumah tangga maupun perusahaan.

Definisi promosi adalah sebuah usaha yang dilakukan oleh seorang
marketer, dengan mengomunikasikan sebuah produk/jasa dengan calon
pembeli (Putri & Safri, 2015). Kemudian Buchari (2015) juga

berpendapat, promosi ialah istilah yang digunakan untuk menyatakan

43



4.2.2

kegiatan-kegiatan mengenai penjualan maupun periklanan hingga berjalan
dengan efektif seperti, pameran, pertunjukan, serta demonstrasi
produk/jasa yang tidak dilakukan berulang-ulang dan bukan hal yang

biasa.

Berdasarkan beberapa pengertian di atas, maka dapat disimpulkan
bahwa promosi itu merupakan sejenis alat komunikasi yang berguna
menawarkan atau membujuk pelanggan dengan cara memberikan
penjelasan atau mempresentasikan produk/jasa sehingga mereka tertarik

untuk membeli.

Tujuan Promosi
Menurut Tjiptono (2015) dalam jurnal Yanto & Prabowo (2020),

kegiatan promosi memiliki tujuan sebagai berikut:

1. Menginformasikan
Tujuan dari dilakukannya kegiatan promosi adalah untuk berusaha
menginformasikan kepada konsumen mengenai merek atau produk
yang dimiliki perusahaan baik itu produk lama maupun produk baru,
tetapi belum tersebar luas di telinga konsumen.

2. Membujuk
Kegiatan promosi bersifat membujuk atau mendorong konsumen agar
mau membeli produk/jasa yang ditawarkan. Perusahaan harus

mengutamakan penciptaan kesan positif kepada konsumen agar dapat
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diterima dengan baik serta dapat memiliki pengaruh yang baik
terhadap perilaku pembeli dalam jangka waktu yang panjang.

3. Mengingatkan
Kegiatan promosi yang bersifat mengingatkan ini dilakukan dengan
tujuan untuk mempertahankan merek di benak konsumen, serta

mempertahankan loyalitas konsumen dengan jangka waktu yang lama.

4.2.3 Elemen-elemen Bauran Promosi
Terdapat empat elemen dalam bauran promosi menurut (Putri &

Safri, 2015), yaitu sebagai berikut:

1. Periklanan (Advertising), merupakan bentuk promosi atau penyajian
barang/jasa yang biasanya dibiayal oleh suatu sponsor tertentu yang
bersifat non-personal. Media periklanan yang sering digunakan adalah
radio, televisi, bill-board,surat kabar,dll.

2. Tenaga penjual (Personal Selling), merupakan jenis bauran promosi
yang penyajiannya secara lisan dalam suatu pembicaraan dengan
perorangan atau lebih dengan tujuan terjadinya transaksi penjualan.
Kegiatan promosi ini tidak hanya dilakukan di tempat pembeli saja,
melainkan juga dapat dilakukan di tempat penjual.

3. Promosi penjualan (Sales Promotion), merupakan segala kegiatan
promosi yang merangsang pembeli dengan keefektifan event seperti,
pertunjukan, pameran,demonstrasi dan segala penjualan yang tidak

dilakukan secara berulang-ulang.
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4. Publisitas (Publicity), merupakan usaha merangsang permintaan dari
suatu produk berupa sebuah berita yang bersifat komersial mengenai
produk tersebut melalui media cetak maupun melalui siaran dari hasil
wawancara. Melalui publisitas ini, promosi akan menjadi lebih

menarik karena dibuat oleh orang yang ahli dalam bidang ini.

4.3 Personal Selling

4.3.1 Pengertian Personal Selling
Promosi terkait erat dengan volume penjualan sehingga dengan
dilakukannya promosi akan bertimbal balik dengan tingkat penjualan
perusahaan. Semakin efekiif pelaksanaan promosi maka semakin tinggi pula
tingkat penjualan di perusahaan. Oleh sebab itu perusahaan diharuskan
memiliki strategi promosi yang tepat agar diterima dengan baik oleh
pelanggan sehingga volume penjualan perusahaan juga meningkat sesuai

yang diharapkan.

Menurut Purnama et al., (2018) personal selling merupakan
interaksi yang terjadi antara individu yang saling bertemu muka yang
bertujuan  untuk  menciptakan, memperbaiki, = menguasai  atau
mempertahankan jalinan pertukaran yang saling menguntungkan dari kedua
belah pihak. Sumitra & Nellyaningsih (2020) mengungkapkan Personal
selling adalah “oral presentation in a conversation with one or more
prospective customers for the purpose of making sales ”, maksudnya adalah

kegiatan presentasi secara lisan dalam sebuah percakapan antara 2 orang
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atau lebih dengan calon pelanggan dengan tujuan untuk menarik pelanggan.

Menurut Rohaeni (2016) mengatakan bahwa ‘“dalam personal
selling terjadi interaksi secara langsung, saling bertatap muka antara
pembeli dengan penjual. Berkomunikasi antara kedua belah pihak bersifat
individual dan merupakan komunikasi dua arah sehingga penjual dapat
mendengar langsung pendapat pelanggan mengenai keinginan dan

kebutuhan pembeli”.

4.3.2 Bentuk-bentuk Personal Selling
Kemudian Saragih et al., (2018) berpendapat personal selling
adalah bentuk presentasi yang dilakukan oleh wiraniaga perusahaan yang
bertujuan untuk melakukan penjualan dan membangun hubungan yang
baik dengan pelanggan. Mereka juga mengelompokkan beberapa bentuk-
bentuk personal selling yaitu Field Selling, Retail Selling, dan Executive

Selling.

1. Field Selling, yaitu kegiatan promosi yang dilakukan tenaga
penjual untuk mempromosikan produk/jasa dengan mendatangi
langsung konsumennya dari rumah ke rumah atau dari perusahaan
ke perusahaan lainnya. Field Selling terdiri dari sebagai berikut:

a. Penjualan langsung, yaitu penjualan yang dilakukan secara
langsung dari rumah kerumah untuk melakukan penjualan.
b. Penjualan otomatis, yaitu penjualan yang dilakukan dengan

menggunakan mesin yang berjalan secara otomatis dan
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mampu memberikan pelayanan 24 jam.
1. Retail Selling, yaitu kegiatan promosi yang dilakukan tenaga
penjual ketika konsumen mendatangi langsung perusahaan.
2. Executive Selling, kegiatan promosi yang dilakukan langsung
antara pemimpin perusahaan satu dengan pemimpin perusahaan

lainnya untuk melakukan penjualan.

4.3.3 Indikator Personal Selling
Menurut Siregar & Natalia (2018), seorang tenaga pemasaran atau

wiraniaga harus memenuhi indikator—indikator sebagai berikut:

1. Salesmanship (kemampuan menjual)
Kemampuan menjual atau salesmanship merupakan keterampilan atau
keahlian seorang tenaga penjual dalam - mempromosikan atau
memasarkan produk/jasanya kepada salon pelanggan sehingga terjadi
aktivitas jual beli (Amalia & Riyanto, 2018). Tenaga penjual harus
memiliki pengetahuan yang baik tentang produk/jasa yang ditawarkan
serta menguasail seni-menjual, seperti cara membujuk pelanggan,
presentasi, mampu mengatasi pendapat negatif pelanggan, dan
mendorong pelanggan agar mau membeli. Terdapat tiga keterampilan
yang harus dipelajari oleh tenaga penjual untuk melaksanakan tugas
penjualannya vyaitu interpersonal skill, salesmanship skill, dan
technical skill.

2. Bernegosiasi

Negosiasi adalah sebuah proses yang dilakukan antara dua orang atau
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lebih untuk mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan semua
pihak yang berkepentingan (Marsyaf & Zebua, 2022). Tenaga penjual
harus mahir dalam bernegosiasi tentang syarat-syarat penjualan dengan
pelanggan.
3. Relationship marketing (Pemasaran hubungan)

Relationship marketing merupakan salah satu upaya yang dilakukan
perusahaan untuk menjalin- hubungan yang berjangka panjang yang
saling menguntungkan bagi kedua belah pihak atau lebih (Imam,
2017). Tenaga pemasaran melakukan komunikasi dan menjalin
hubungan antar penjual dan pembeli secara efektif dengan mengetahui

setiap karakter pelanggan yang ditemui.

Sedangkan - Willy (2020) menjelaskan indikator dari personal

selling adalah sebagai berikut:

1. Tangible
Tangible atau bukti fisik yaitu kemampuan tenaga pemasaran dalam
memperlihatkan eksistensinya kepada pelanggan. Dimensi ini dapat
dibuktikan melalui penampilan dan kelengkapan atribut penjualan.

2. Reliability
Reliability atau kemampuan yaitu keandalan yang dimiliki tenaga
pemasaran dalam memberikan pelayanan sesuai yang dijanjikan
dengan akurat dan dari informasi yang tepercaya.

3. Responsiveness

Responsiveness atau daya tanggap yaitu keinginan untuk membantu
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dan pemberian pelayanan yang tanggap kepada pelanggan sesuai
dengan yang telah dijanjikan.

4. Quality Perception
Quality Perception atau persepsi kualitas yaitu persepsi pelanggan
terhadap keseluruhan keunggulan pelayanan atau kualitas suatu

produk/jasa sesuai dengan yang diharapkan.

4.3.4 Salesmanship (kemampuan menjual)

Hazisma & Firdaus (2014) berpendapat ketepatan perusahaan
dalam memilih kegiatan personal selling sebagai salah satu strategi
promosi memiliki pengaruh besar bagi perusahaan dalam perubahan
tingkat penjualan produk/jasa yang ditawarkan, hal ini dikarenakan tugas
dari  personal selling adalah memperkenalkan, menawarkan, dan
memperagakan keunggulan dan kegunaan produk/jasa yang dijual. Maka
dapat disimpulkan, dalam memilih kegiatan personal selling sebagai
strategi promosi perusahaan haruslah dipersiapkan dengan matang dan
dilakukan oleh tenaga penjual yang memiliki knowledge tentang
perusahaan dan produk/jasa yang dipasarkan agar pelanggan mampu

menerima dengan baik dan tertarik untuk membeli.
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4.4 Occupancy Rate

4.4.1 Pengertian Occupancy Rate

Dalam sebuah bisnis khususnya perhotelan, tujuan utama mereka
adalah menjual jasa penginapan dengan meningkatkan presentase
occupancy rate. Occupancy rate dapat dikatakan sebuah keadaan dimana
seberapa jauh jumlah kamar hotel yang terjual. Berdasarkan pendapat dari
Noviastuti & Noornadyatama (2021) tingkat hunian kamar (occupancy
rate) adalah suatu presentase dari jumlah kamar yang terjual kepada tamu
hotel dengan membandingkannya dengan jumlah keseluruhan kamar yang
dimiliki, yang dapat dihitung dengan jangka waktu harian, bulanan,
maupun tahunan. Menurut Gede Yoga Suastika & Nyoman Mahendra
Yasa (2017) tingkat hunian kamar adalah jumlahnya kamar yang terjual

dibagi dengan kamar yang dimiliki hotel dan dikalikan seratus persen.

Agar perusahaan dapat bersaing, sangat penting untuk perusahaan
dalam mempertahankan konsistensi peningkatan faktor internal guna
mencapai kesuksesan dalam mencapai occupancy rate yang telah
ditentukan, karena akan menjadi tolak ukur pendapatan yang diterima
perusahaan.  Sari & Yuliarmi (2018) mendefinisikan jika terdapat
occupancy rate yang jumlahnya tidak lebih dari kapasitas hotel maka
peluang penjualan akan menghilang, yang akan menyebabkan penipisan
pendapatan hotel. semakin banyak jumlah kamar yang terjual maka
semakin banyak pula occupancy rate hotel, sehingga pendapatan yang

didapat juga akan semakin meningkat.
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Pencatatan tingkat hunian kamar (occupancy rate) juga penting
dilakukan dalam sebuah perusahaan perhotelan sebagai tolak ukur
kesuksesan sebuah hotel, karena semakin tinggi tingkat hunian kamar hal
ini menunjukkan keuntungan yang didapat juga semakin besar pula.
Tingkat hunian kamar dianggap menjadi elemen penting bagi pihak hotel
khususnya pada bagian departemen pemasaran. Kesimpulannya secara
khusus occupancy rate merupakan suatu kondisi yang menunjukkan
sejauh mana jumlah kamar yang terjual dibandingkan dengan ketersediaan
kamar yang dimiliki hotel. Dan hal ini secara tidak langsung sangat

berpengaruh terhadap pendapatan yang didapat perusahaan.
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BAB V

METODE PENGUMPULAN DAN ANALISIS DATA

5.1 Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah

sebagai berikut:

1. Observasi
Dalam metode pengumpulan data ini penulis secara langsung melakukan
pengamatan terhadap objek riset yang diamati yaitu dengan mendatangi
langsung Grand Dian Hotel Slawi pada bagian marketing dan front office
untuk menunjang data penelitian.

2. Deskriptif (wawancara mendalam)
Dalam metode pengumpulan data ini penulis melakukan wawancara secara
langsung dengan pihak-pihak yang terkait dengan pembahasan penelitian
ini, yaitu pihak yang memiliki tanggung jawab di bagian marketing dan
front office Grand Dian Hotel Slawi.

3. Studi Pustaka atau dokumentasi
Dalam metode pengumpulan data ini penulis mengumpulkan sejumlah
sumber tertulis terutama sumber data sekunder yang didapat dari
perusahaan tempat penulis melakukan aktivitas magang. Kemudian
penulis juga mengumpulkan data kepustakaan berupa buku-buku referensi,
jurnal ilmiah dan laporan-laporan terdahulu guna memperoleh teori-teori

serta pengetahuan baru yang dapat menunjang penelitian ini.
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5.2 Metode Analisis Data

Dalam metode analisis data ini penulis menggunakan metode
analisis deskriptif komparatif. Tujuan penulisan skripsi magang MB-KM
adalah untuk mengetahui peranan personal selling dalam meningkatkan
jumlah occupancy rate di Grand Dian Hotel Slawi serta mengungkap fakta,
fenomena, variabel, dan keadaan yang terjadi pada saat kegiatan
berlangsung serta menyajikan data deskripsi dengan apa adanya. Metode
analisis deskriptif komparatif menuturkan dan menafsirkan data yang
bersangkutan berdasarkan situasi yang sedang terjadi, perilaku serta sikap
yang terjadi di dalam masyarakat, permasalahan yang sedang terjadi antara
dua keadaan atau lebih, perbedaan antar fakta, hubungan antar variabel,

pengaruh terhadap suatu kondisi, dan lain sebagainya.
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BAB VI

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

6.1 Analisa Permasalahan
Sesuai dengan bidang kerja penulis saat magang dan sesuai dengan
judul yang penulis angkat yaitu mencangkup tentang pemasaran, maka
berikut adalah penjelasan lebih rinci mengenai permasalahan yang terjadi

selama magang di Grand Dian Hotel Slawi yaitu sebagai berikut:

6.1.1 Penentuan waktu personal selling yang kurang tepat

Tujuan - utama promosi adalah untuk menarik lebih banyak
pelanggan untuk meningkatkan occupancy rate. dalam melakukan
kegiatan promosi, alangkah baiknya marketer membuat strategi promosi
dan schedule terlebih dahulu agar kegiatan promosi tidak berjalan sia-
sia. Saat ini Grand Dian Hotel Slawi mengalami penurunan penjualan
karena beberapa faktor. Pihak marketer harus mengoptimalisasikan
kegiatan promosinya untuk meningkatkan penjualan.

Permasalahan yang sering terjadi dalam hotel adalah terlambatnya
waktu promosi atau tidak ada strategi promosi yang matang atau
dadakan. Kurangnya rasa inisiatif marketer untuk membuat strategi
pemasaran dan schedule untuk berpromosi. Hal ini menyebabkan
kegiatan promosi menjadi tidak efektif sehingga peminatnya juga sedikit

dan mengeluarkan biaya yang sia-sia.
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Kegiatan promosi ini adalah tanggung jawab seorang marketer
yang harus dilakukan agar penjualan terus meningkat. Berikut adalah
beberapa tugas seorang marketer sebagai public relation:

a. Bertanggung jawab atas melakukan kerja sama dengan media guna

menjalin kerjasama.

b. Bertanggung jawab menjalin hubungan baik dengan media.

c. Melakukan kerjasama dengan media baik cetak maupun

elektronik.

d. Bertanggung jawah atas perencanaan strategi pemasaran.

e. Melakukan perencanaan event yang akan diadakan oleh hotel

dengan kepentingan promosi.

Berdasarkan observasi penulis, Grand Dian Hotel Slawi sering
melakukan kesalahan yaitu terlambatnya waktu promosi dan tidak
didasarkan dengan strategi yang matang. Salah satunya Grand Dian
Hotel Slawi melakukan promosi dengan menggunakan media personal
selling untuk menawarkan jasa paket acara buka bersama di Grand Dian
Hotel Slawi. Namun pelaksanaannnya kurang tepat atau terlambat
karena dilakukan pada pertengahan bulan puasa. Alhasil terdapat calon
pelanggan yang kurang tertarik dikarenakan beberapa alasan salah
satunya karena sudah mempunyai rencana buka puasa di tempat lain.
Hal ini menyebabkan kegiatan promosi berjalan sia-sia dimana

tujuannya menarik calon konsumen sebanyak-banyaknya.
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6.1.2

6.1.3

Cara berpenampilan tenaga pemasar yang kurang menarik
Penampilan adalah hal yang sangat penting bagi semua orang
karena dengan penampilan kita dapat membaca sifat dan sikap seseorang
dalam melakukan sesuatu, terutama ada seorang yang bekerja di bagian
pemasaran. Maka dari itu seorang sales harus pandai menjaga
penampilannya agar tetap menarik. Menarik disini dapat diartikan bahwa
seorang tenaga pemasar atau sales baik itu pria atau wanita harus cantik

atau tampan, wangi, bersih, dan rapi agar nyaman dilihat.

Jika seorang pemasar memiliki penampilan yang menarik dapat
memberikan suasana dan efek yang positif ketika melakukan kegiatan
personal selling. Namun sering kali beberapa para tenaga pemasar tidak
memperhatikan hal tersebut apalagi ditengah aktivitas dan kesibukan yang
padat. Penampilan juga dapat memberikan kesan pertama kepada
pelanggan terhadap produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan.
Sedangkan seorang pemasar pada Grand Dian Hotel Slawi ini kurang
memperhatikan penampilan sat melakukan kegiatan personal selling
contohnya tidak menggunakan riasan, tidak memperhatikan bau badan

serta pakaian yang kurang rapi.

Prosedur pelaksanaan personal selling yang kurang terarah
pada umumnya suatu produk atau jasa yang berhasil dipasarkan
atau memiliki banyak peminatnya dikarenakan adanya kontribusi yang

besar dari kegiatan promosi. Promosi yang bagus selalu diiringi dengan
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strategi yang cermat. Maka dari itu penerapan strategi sebelum melakukan

kegiatan promosi merupakan hal yang sangat penting untuk diperhatikan.

Berdasarkan observasi yang saya lakukan saat melaksanakan
kegiatan promosi personal selling, perusahaan masih kurang optimal
dalam menentukan kegiatan promosi. Sebagai contoh saat pelaksanaan
promosi paket acara buka bersama yaitu hotel dalam menentukan target
sasaran yang akan didatangi kurang diperhitungkan seperti hotel
menargetkan sebuah sekolah untuk didatangi yang mana sekolah biasanya
memiliki halaman -sendiri untuk acara buka bersama. maka dari itu

menargetkan sekolah sebagai sasaran untuk promosi kurang tepat.

6.2 Pembahasan

Personal selling merupakan sebuah bentuk strategi perusahaan
untuk  memperkenalkan  produk atau jasanya dengan cara
mempresentasikannya secara langsung dengan satu atau lebih calon
pelanggan degan tujuan terjadi kegiatan jual beli (Umar Bakti et al., 2021).
Berpromosi dengan media personal selling dilakukan dengan cara
perusahaan mengirimkan seorang tenaga pemasar Yyang memiliki
pengetahuan dan penampilan yang baik untuk ditugaskan mempresentasikan
jasanya kepada pelanggan dan seorang pemasar harus mampu membujuk
calon pelanggan agar tertarik untuk membeli. Dengan personal selling juga
perusahaan dapat mengetahui kebutuhan dan keinginan pelanggan untuk
dijadikan masukan sebagai acuan untuk meningkatkan kualitas produk atau

jasanya.
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Upaya-upaya untuk menangani permasalahan telah dilakukan oleh
hotel guna meningkatkan occupancy rate perusahaan. Salah satunya Grand
Dian Hotel Slawi melakukan strategi promosi baru dengan menggunakan
media personal selling salah satunya untuk menarik pelanggan dan
meningkatkan occupancy rate perusahaan. Strategi promosi yang digunakan
Grand Dian Hotel Slawi adalah dengan personal selling dikarenakan pihak
marketer dan calon konsumen dapat bertemu langsung saling tawar
menawar hingga menemukan titik persetujuan dan terjadi aktivitas

pembelian.

Promosi_dengan personal selling membuat pesan iklan menjadi
sangat jelas dan dapat dipahami calon konsumen karena dua belah pihak
dapat bertemu langsung dan marketer juga dapat memahami keinginan dan
kebutuhan konsumen.” Serta tidak mengeluarkan biaya yang banyak
sehingga tidak terlalu mengganggu keuangan perusahaan. Dengan personal
selling juga secara tidak langsung perusahaan melakukan riset pasar dengan
memberikan pertanyaan-pertanyaan sehingga marketer dapat mengetahui

apa kekurangan dan kelebihan dari jasa yang ditawarkan.

Bentuk personal selling yang dilakukan dilakukan penulis selama
magang di Grand Dian Hotel Slawi adalah retail selling dan field selling.
Retail selling merupakan bentuk promosi yang dilakukan ketika terdapat
pelanggan yang datang ke perusahaan dan bertanya mengenai produk/jasa.
Kegiatan ini biasanya dilakukan untuk tamu rombongan yang akan

memesan kamar dan beserta ruang meeting. Pelanggan akan datang ke hotel
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untuk memesan dan bertanya apakah tersedia kamar untuk sekian orang

dengan tanggal tertentu.

Dengan mendatangi langsung juga pelanggan dapat melihat-lihat
kamar dan ruang meeting apakah cocok atau tidak. Contohnya seperti
rombongan pengantin yg akan melaksanakan pernikahannya di hotel beserta
kamar untuk keluarganya, rombongan dari instansi seperti Kominfo, BPS,
BMT, Bapenda, Dinkop,dll yg ingin-memesan kamar beserta meeting room.
Hotel juga selalu menjaga hubungan baik degan pelanggannya sehingga

kegiatan promosi dapat dilakukan lebih mudah dalam membujuk pelanggan.

Sedangkan field selling merupakan bentuk promosi yang dilakukan
perusahaan dengan mengutus seorang marketer untuk berpromosi dengan
mendatangi langsung pelanggannya dari perusahaan ke perusahaan. Bentuk
promosi ini tidak sembarangan dilakukan, hanya waktu tertentu. Field
selling dilakukan untuk mempromosikan jasa dengan penawaran tertentu
seperti pada bulan ramadhan hotel menawarkan penyewaan tempat berupa
paket buka bersama dan halal-bi-halal. Promo ini hanya berlaku di bulan

ramadhan saja, maka kegiatan personal selling juga harus tepat waktunya.

Dalam kegiatan personal selling tersebut penulis melakukan
kegiatan sales call yaitu mempromosikan sebuah tawaran paket acara buka
bersama dan halal bi halal di Grand Dian Hotel Slawi. Kegiatan promosi ini

dilakukan ke berbagai instansi antara lain:
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1. SD Madinah Slawi, 8. SD Budi Mulia,

2. BPR Tegal Slawi, 9. SD Muharam Adiyah
3. Mandiri KC Slawi, Adiwerna,

4. MI Ulinnuha slawi, 10. Kospin Jasa Syariah

5. KC Suriah, Adiwerna,

6. BPR Nusamba Adiwerna, 11. BPR Bumi Sedia Guna,
7. BPR Arthapuspa 12. BPR Dana Adiwerna.

Adiwerna,

Berdasarkan observasi yang dilakukan penulis pelaksanaan promosi
dengan media personal selling dapat membantu meningkatkan penjualan
dan memperjelas pesan iklan yang akan disampaikan. Selama magang
penulis melakukan personal selling ke 12 instansi dan kurang lebih 80%
dari instansi tersebut melakukan pembelian jasa yang kami tawarkan.
Karena dengan personal selling marketer dapat lebih akrab dan lebih mudah

membujuk calon konsumen untuk membeli jasa kita.

Sebelum melakukan kegiatan promosi personal selling agar kegiatan
promosi mampu berjalan dengan efektif dan efisien tidak bisa dilakukan
dengan asal-asalan, menurut Sari (2016) perusahaan harus membuat strategi
terlebih dahulu secara matang, promosi harus memiliki 5 (lima) komponen
yang perlu diperhatikan. Berikut 5 komponen yang terdiri (who, what, why,

when, how) :

1. Who, berarti siapa saja target pasar yang akan menjadi sasaran

perusahaan untuk menawarkan produk/jasa yang dimiliki. Target
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pasar bisa dikategorikan berdasarkan penghasilannya diantaranya

kelas menengah kebawah, menengah, dan menengah keatas.

2. What, berarti apa yang didapat ketika konsumen membeli
produk/jasa tersebut. Produk/jasa harus dirancang semenarik
mungkin agar konsumen tertarik untuk membeli atau memakai

jasanya.

3. Why, berarti mengenai mengapa sasaran/target pasar membeli
produk/jasa yang Kita tawarkan dibandingkan milik perusahaan
lain. Disini- perusahaan harus menonjolkan keunggulan produk
dengan jujur dan tenaga pemasar juga harus bisa meyakinkan

konsumen.

4. When, Dberarti dimana kegiatan promosi ini akan dilakukan.
Perusahaan harus menentukan media untuk berpromosi yang sesuai
dengan produk/jasa yang ditawarkan dan sesuai target pasar

perusahaan. Promosi bisa dilakukan secara online maupun offline.

5. How, berarti bagaimana cara perusahaan untuk mempromosikan
produk/jasa yang dimiliki. Misalnya dengan menggunakan brosur,

papan reklame, iklan dimedia sosial, maupun personal selling.

Dalam melakukan promosi personal selling, tidak dapat seenaknya
dilakukan tanpa rencana yang matang. Maka dari itu agar promosi berjalan
dengan efektif dan efisien perusahaan dapat membuat sebuah schedule

promosi atau kalender promosi setiap tahunnya agar kegiatan promosi
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menjadi terencana dan tepat waktu. Dalam schedule promosi tersebut

perusahaan dapat menentukan beberapa hal penting sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

Event (promo yang akan ditawarkan), perusahaan dapat
menentukan promo atau kegiatan yang akan dilakukan seperti
promo dalam memperingati hari raya, promo hari kemerdekaan,
pelaksanaan lomba-lomba dll.

Jangka waktu promosi, dalam pelaksanaan promo tersebut
perusahaan dapat menentukan jangka waktu mempromosikan event
tersebut biasanya dilaksanakan seminggu atau lebih sebelum
pelaksanaan promo.

Pelaksanaan promo, kemudian tentukan tanggal berlakunya event
tersebut biasanya dilakukan selama 3 hari atau seminggu.

Media promosi, setelah menentukan jangka waktu pelaksanaan
promo, langkah selanjutnya adalah menentukan media promosi
yang akan dilaksanakan. Dalam menentukan media promosi
tentukan pula tema atau konsep promosi yang akan dilakukan agar

promosi menjadi lebih menarik.

Keberhasilan sebuah kegiatan personal selling sangat dipengaruhi

oleh keberadaan salesmanship. Seorang sales atau tenaga pemasar harus

dapat menjaga citra perusahaan, mampu membujuk pelanggan, memiliki

kesan yang menarik kepada pelanggan, dll. untuk menjadi seorang sales

harus dapat memenuhi standar menjadi seorang sales dalam perusahaan

yaitu terdapat 6 dasar (Pradana 2018):
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1. Sikap (attitude), yaitu suatu perilaku yang harus ditunjukan
ketika berhadapan dengan pelanggan seperti perilaku
sopan, sehat, logis, berpikir positif, dll.

2. Perhatian (Attention), yaitu memiliki rasa kepedulian
kepada pelanggan, seperti perhatian akan keinginan dan
kebutuhan pelanggan mengenai produk atau jasa.

3. Tindakan (action), yaitu kecepatan atau tanggap dalam
memberikan layanan kepada pelanggan, meliputi kegiatan
mencatat - pesanan pelanggan, memenuhi keinginan
pelanggan, menangani keluhan pelanggan, dll.

4. Kemampuan (ability), vaitu tingkat keterampilan atau
pengetahuan yang dimiliki seorang pemasar atau sales.

5. Penampilan (appearance), yaitu seorang sales harus
memiliki ~ penampilan yang bailk yang mampu
merefleksikan kredibilitas dan kepercayaan diri dari pihak
lain.

6. Tanggung jawab (accountability), yaitu sebuah sikap dari
dalam diri seorang sales dalam menjalankan tugasnya
dalam memberikan pelayanan sesuai dengan apa yang

dijanjikan.

Saat melaksanakan kegiatan personal selling seorang marketer
harus selalu memperhatikan penampilannya untuk mempertahankan citra

perusahaan dan juga untuk memberikan kesan yang baik kepada pelanggan
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saat mempresentasikan jasa yang ditawarkan. penampilan yang menarik

haus memenuhi beberapa ketentuan yang dapat diperhatikan seperti

sebagai berikut:

7.

10.

Dandanan atau kelengkapan pakaian bagi wanita, seperti
menggunakan make up yang sesuai agar terlihat segar dan
cantik. Serta menggunakan pakaian yang pantas dan rapi
dengan mengggunakan atribut yang lengkap seperti dasi,
sepatu, topi, atau ikat pinggang.

Untuk kaum pria diusahakan agar wajah selalu terlihat
segar. Serta menggunakan pakaian yang sesuai dengan
kondisi yang ada, rapi dan menggunakan atribut pakaian
yang lengkap.

Tatanan rambut yang harus selalu rapi dan bagi wanita
berhijab diharapkan menggunakan hijab yang rapi dan
tidak mengganggu aktivitas saat bekerja.

Baik wanita maupun pria diharapkan untuk menggunakan
parfum supaya memberikan kesegaran dan kenyamanan

jika saat melakukan pemasaran.

Personal selling merupakan kegiatan promosi dimana seorang tenaga

pemasar

saling bertemu langsung dengan calon pelanggan untuk

mempromosikan produk atau jasanya dan juga saling bertukar pikiran

mengenai jasa yang ditawarkan dengan tujuan agar terjadi penjualan yang

saling menguntungkan. Seorang pemasar harus memiliki pengetahuan yang
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baik tentang produk atau jasa yang ditawarkan serta harus ahli dalam bidang

penjualan. Berikut adalah prosedur pelaksanaan personal selling yang perlu

dilakukan seorang pemasar dalam melakukan kegiatan personal selling:

1)

2)

3)

4)

5)

Mencari calon pembeli (Prospecting)

Seorang pemasar harus dapat menentukan target calon pelanggan
yang akan ditawari sesuai dengan tipe jasa yang akan
dipromosikan.

Komunikasi (Communication)

Setelah menentukan target pasarnya, tenaga pemasar dapat
melakukan  kegiatan  ‘personal  selling  dengan  cara
mempresentasikan produk/jasa serta harus dapat membujuk calon
pelanggan agar tertarik untuk membeli.

Penjualan (Selling)

Tenaga pemasar harus ahli dalam teknik penjualan, cara mendekati
pelanggan,  mempresentasikan  produk/jasanya, = menjawab
pertanyaan-pertanyaan dengan bijak, dan menutup penjualan.
Mengumpulkan Informasi (Information Gathering)

Dalam pelaksanaan personal selling, tenaga pemasar juga dapat
melakukan riset pasar degan menggali informasi tentang pelanggan
dan keadaan pasar serta membuat serta membuat laporan mengenai
tingkat kepuasan pelanggan setelah memesan jasa di hotel tersebut.

Pelayanan (Service)
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Setelah pelanggan sepakat dan memesan jasa yang telah
ditawarkan, langkah selanjutnya adalah pemasar dapat
membimbing pelanggan untuk langkah selanjutnya seperti
memberikan pelayanan sesuai dengan pesanan pelanggan,

mengomunikasikan masalah bisnis dan lain-lain.
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BAB VII

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

7.1 Kesimpulan
Dari hasil penelitian yang telah dilakukan penulis selama

melaksanakan magang di Grand Dian Hotel Slawi yaitu sebagai berikut:

1. Pelaksanaan promosi dengan menggunakan media personal selling
dapat berjalan optimal jika dibarengi dengan strategi promosi yang
matang dengan memperhatikan hal-hal penting sesuai dengan prosedur
seperti penentuan target pasar, waktu pelaksanaan promosi, dan
penguasaan tenaga pemasar mengenal pengetahuan produk atau
jasanya.

2. Salah satu kunci keberhasilan suatu kegiatan promosi yaitu dengan
personal selling dapat berasal dari kualitas salesmanship. Karena sales
merupakan perantara atau alat komunikasi yang digunakan untuk
memperkenalkan jasa perusahaan kepada calon pelanggan.

3. Pelaksanaan promosi menjadi lebih efektif dan efisien dengan
perusahaan membuat schedule promosi setiap tahunnya seperti contoh

lampiran 1.
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7.2 Rekomendasi

7.2.1 Rekomendasi Hasil Analisis

Kegiatan promosi proses yang penting dalam pemasaran. Jika
kegiatan promosi tidak berjalan lancar atau tersendat maka penjualan akan
terganggu juga. Oleh karena itu perusahaan harus membuat strategi yang
matang sebelum berpromosi agar promosi membuahkan hasil yang
memuaskan atau tidak sia-sia.  Setiap tahunnya perusahaan harus
mengalami peningkatan dalam penjualannya. Belajar dari masa lalu dan
kesalahan yang telah dialami. Berikut ini rekomendasi dari penulis kepada

Grand Dian Hotel Slawi:

1) Sebelum melakukan personal selling alangkah baiknya membuat
strategi dan jadwal promosi terlebih dahulu agar promosi berjalan
dengan efektif dan efisien.

2) Dalam melakukan promosi, tentukan waktu promosi yang tepat
agar tidak terjadi lagi masalah terlambatnya promaosi.

3) Perbanyak media untuk berpromosi dan selalu mengikuti
perkembangan zaman.

4) Selalu menjaga hubungan baik dengan pelanggan agar mereka

tetap loyal terhadap hotel.

7.2.2 Hal-hal yang perlu diperbaiki organisasi tempat magang
Selama magang berlangsung di Grand Dian Hotel Slawi peserta

magang tentu mengamati dan mengobservasi terkait apa saja yang ada di
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lingkungan peserta magang. Setiap perusahaan pastinya tidak luput dari

permasalahan, baik itu dari dalam perusahaan maupun luar perusahaan.

Maka

dari itu perusahaan harus terus berkembang dimulai dengan

memperbaiki masalah-masalah kecil yang ada di perusahaan. Ada

beberapa hal yang perlu diperbaiki organisasi tempat magang:

1)

2)

Selalu menjaga hubungan baik antar karyawan. selama masa
magang hubungan antara karyawan dengan karyawan lain tidak
baik atau sering terjadi permusuhan. kejadian seperti ini juga
pernah terjadi antara atasan dengan bawahan. Hal ini terjadi karena
adanya miscommunication maka terjadi kesalahpahaman antar
karyawan. Jika permasalahan ini terjadi terus-menerus maka dapat
mengganggu. pekerjaan karyawan dan karyawan menjadi tidak
betah bekerja'di hotel. Alangkah baiknya sebagai atasan harus
sering memperhatikan karyawannya dan selalu berdiskusi atau
bertanya secara baik-baik agar tidak terjadi miscommunication lagi
dan permusuhan.

Meningkatkan batas informasi yang ingin diketahui peserta
magang. Selama magang kita juga belajar hal-hal yang ada di
tempat magang. Tetapi pembelajaran yang kita dapat masih sedikit.
Dan itu masih tergolong informasi umum. Bisa disadari ada
beberapa hal yang memang menjadi rahasia organisasi. Seperti data
tingkat penjualan setiap tahunnya saat ditanyakan menjawab tidak

ada, mahasiswa hanya mendapatkan data penjualannya hanya

70



setiap bulannya saja dengan mencatat secara manual saat magang.
hal ini menjadikan mahasiswa merasa kesulitan dalam mencari

data penjualan setiap tahunnya.

7.2.3 Hal-hal yang perlu diperbaiki oleh program studi
Sebagai peserta magang dari universitas tentu tidak terlepas dari
tanggung jawab fakultas. Karena fakultaslah yang menjembatani kita
dengan tempat magang. Ibarat kata fakultas sebagai orang ketiga diantara
mahasiswa dan tempat magang. Ada beberapa hal yang perlu diperbaiki

oleh fakultas atau program studi :

1) Masih kurangnya tempat pilihan magang yang disediakan fakultas
untuk mahasiswa.

2) Terkait menyampaikan informasi mengenai program MBKM
diharapkan lebih jelas lagi. Sehingga mahasiswa dapat mudah
memahaminya tanpa perlu bertanya berulang kali.

3) Program studi menjadwalkan pertemuan kunjungan ke tempat

magang, — sehingga  komunikasi  terjalin  lebih  optimal.
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BAB VIII

REFLEKSI DIRI

8.1 Hal Positif Selama Perkuliahan yang Bermanfaat Selama Magang

Banyak hal positif yang didapatkan penulis selama perkuliahan
berlangsung baik secara offline maupun online. Tentu hal ini sangat
membantu penulis saat melaksanakan magang. Suatu kebanggaan tersendiri
bahwa kampus penulis memiliki karakteristik yang berbeda dengan kampus
lain. Selama perkuliahan penulis telah belajar banyak secara teori seperti
mengenai pelayanan  pelanggan, pemasaran, promosi, operasional, dll.
sehingga saat penulis ditempatkan di bagian pemasaran dan resepsionis,
penulis sudah memiliki gambaran atau pedoman bagaimana cara
berpromosi, menjual, bagaimana memberikan pelayanan yg baik dan lain-

lain.

Di Grand Dian Hotel Slawi penulis diajarkan cara berpromosi secara
online maupun secara langsung bertatap muka dengan pelanggan.
Berdasarkan teori berpromosi yg diajarkan selama perkuliahan penulis juga
dapat memberikan referensi untuk memperluas media berpromosi dan
memberikan ide dalam membuat iklan berupa brosur atau pamflet. Sehingga

kegiatan promosi dapat dilihat oleh konsumen dan menarik.
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8.2

Penulis juga dapat mempraktikkan bagaimana memberikan pelayanan
yang baik untuk mempertahankan citra perusahaan. Berkat teori yang sudah
dipelajari selama perkuliahan, penulis memiliki pedoman tentang pelayanan
pelanggan. Hal ini juga membantu penulis ketika ada karyawan yang merasa
kesulitan dalam mencari solusi dari suatu permasalahan baik itu tentang
pemasaran, pelayanan pelanggan, promosi, dll. sehingga penulis dapat

membantu menjawab dan mencari solusi untuk permasalahan tersebut.

Manfaat Magang Terhadap Softskill

Kegiatan magang MBKM sangatlah banyak manfaatnya. Di antara
lain menambah pengalaman dan pengetahuan, mengetahui gambaran nyata
dunia kerja, membangun dan memperluas relasi. Selain itu hasil yang ingin
didapat dari--mengikuti kegiatan magang- MBKM adalah meningkatnya
softskill. 'Dan Dberikut ini beberapa manfaat magang MBKM terhadap

softskill :

a. Meningkatkan kemampuan beradaptasi terhadap sesuatu yang baru

Dapat beradaptasi dengan mudah dengan lingkungan baru tentu
tidak mudah. Dapat dikatakan bahwa dunia kerja jauh lebih keras
dibandingkan dunia perkuliahan. Setiap pekerjaan mungkin terasa
berat dilakukan pada awalnya, apalagi jika belum terbiasa dan banyak
hal yang perlu dipelajari. Program magang membantu agar nanti ketika
memasuki dunia kerja yang sebenarnya tidak kaget dengan culture dan
lingkungan yang baru, sehingga bisa cepat beradaptasi dengan kondisi

yang baru
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b. Meningkatkan kemampuan berkomunikasi
Di tempat yang baru dengan orang yang baru tentu kita sangat
perlu untuk berkomunikasi. Dengan magang ini kemampuan untuk
mendengarkan orang dengan baik dapat meningkatkan. Selain itu
dengan berkomunikasi dapat dengan mudah memperoleh informasi
yang belum kita ketahui. Kemampuan ini meningkat seiring dengan
kemampuan beradaptasi terhadap lingkungan baru meningkat.
c. Meningkatkan kemampuan bekerja sama dalam sebuah tim
Kemampuan kerja sama dalam sebuah tim meningkat saat
kegiatan magang. Menjadi seseorang yang bisa diajak bekerja sama di
dalam tim sangat penting untuk karier. Banyak orang yang mampu
bekerja sangat baik jika bekerja sendiri, tapi kesulitan ketika harus
bekerja sama. Hal ini dapat dilihat di bagian tim pemasaran, auditing,
manajemen, finance.
d. Memperbaiki Manajemen Waktu
Dalam dunia kerja, tepat waktu adalah hal yang sangat penting.
Datang terlambat atau menyelesaikan tugas fewat dari deadline adalah
contoh bahwa kamu tidak memiliki manajemen waktu yang baik.
Mengikuti kegiatan magang dapat meningkatkan dan memperbaiki
manajemen waktu. Sebelumnya penulis merupakan orang yang kurang
bisa mengatur waktu. Dari kegiatan ini diajarkan untuk sebuah timeline

dan jadwal kerja harian selalu penting untuk dipertimbangkan demi
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menguasai manajemen waktu. Kita diajarkan bertanggung jawab

terhadap waktu.

8.3 Manfaat Magang Terhadap Kemampuan Kognitif
Kegiatan magang merdeka belajar kampus merdeka (MBKM) ini
juga bermanfaat dalam mengembangkan kemampuan berpikir penulis.

Berikut ini beberapa manfaat kognitif selama magang bagi penulis :

a. Meningkatkan rasa ingin tahu, kreatif, dan inovatif
Dengan magang ini, penulis dapat meningkatkan rasa
keingintahuannya terhadap hal baru yang tidak dimengerti. Dengan
begitu hal ini sangatlah berguna untuk menganalisis apakah ditemukan
permasalahan atau tidak didalamnya. Dengan begitu kita dapat
menentukan solusi penyelesaian terhadap permasalahan tersebut
b. Meningkatkan kemampuan analisis
Kemampuan analisis semakin meningkat seiring berjalannya
waktu dan diasah. Dengan kegiatan magang ini penulis dapat
mengamati lingkungan magangnya kemudian menganalisis lingkungan
tersebut. Mana yang menjadi hal positif dan dapat diterapkan pada
kehidupan penulis ke depannya. Selain itu analisis ini juga berguna
untuk menemukan masalah di lingkungan magang.
c. Meningkatkan kemampuan berpikir logis
Berpikir logis merupakan kemampuan untuk menarik kesimpulan
yang benar menurut aturan logika dan dapat membuktikan kesimpulan

tersebut berdasarkan pengetahuan atau ilmu yang sudah diketahui. Hal
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ini tentu sebagai langkah lanjut dari pembelajaran yang didapatkan di

bangku perkuliahan untuk diterapkan di dunia kerja secara nyata

8.4 Kunci Sukses Dalam Bekerja

8.5

Mengikuti kegiatan magang ini tentu sebuah pengalaman yang
berharga. Apalagi bagi penulis yang sudah menapaki semester akhir di
bangku perkuliahan. Kegiatan ini tentu membantu sebagai persiapan untuk
menapaki dunia kerja yang nyata agar tidak kaget nantinya. "Pengalaman
adalah apa yang kamu dapatkan ketika kamu tidak mendapatkan apa yang
kamu inginkan.” - Randy Pausch. Kutipan diatas sebagai pemacu penulis
lebih memilih mengikuti kegiatan magang MBKM dikarenakan beberapa
hal tidak diajarkan di bangku perkuliahan. Selama perkuliahan kita hanya
diajarkan secara teori tapi praktik nyatanya adalah di dunia kerja dan

dengan magang ini sebagai langkah awalnya.

Yang selalu saya ingat saat ini sampai nanti memasuki dunia kerja
adalah jadilah individu yang pembelajar. Jadi disini seseorang dituntut
untuk tidak cepat puas atas hasil yang didapatkan. Atau tidak menyerah atas
hasil kurang memuaskan. Yang terpenting kita harus tetap belajar atas
segala hasil yang kita dapatkan nanti saat bekerja. Belajar atas segala hal

dan belajarlah dengan guru atau orang yang tepat.

Rencana Masa Depan
Setiap orang pasti mempunyai rencana untuk masa depannya.

Langkah awal kita yaitu berusaha atas segala yang telah kita rencanakan di
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masa depan. Berusaha sesuai dengan kemampuan kita. Kemudian setelah
yang telah kita usahakan terbayarkan dengan sebaik-baiknya. Bertawakal
sebagai langkah terakhir yaitu berpasrah diri atas apa hasil nanti diakhir atas
usaha yang telah kita lakukan. Rencana masa depan penulis yaitu sebelum
wisuda kuliah bisa berpartisipasi dalam beberapa kegiatan volunteer dan
internship di perusahaan yang dituju guna data CV untuk melamar kerja

nanti.

Kemudian mengambil kursus Bahasa Inggris guna meningkatkan
kemampuan berbahasa asing yang berguna kedepannya. Sehingga saat lulus
sarjana nanti dapat langsung bekerja di sebuah perusahaan dan
menghasilkan uang. Dan saya akan mengaplikasikan hasil pengalaman yang
sudah saya dapatkan selama magang serta akan menerapkan teori-teori yang
sudah saya pelajari sejak di hangku kuliah. Dan dapat memiliki jabatan dan
gaji yang tinggi. Penulis ingin membuat orang tuanya bangga dan bahagia
dapat memberikan sebagian uang hasil bekerja untuk orang tua agar dapat

pensiun tidak susah memikirkan biaya hidup.
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