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BAB1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Bagi Indonessa, Industri paniwisata merupakan peluang yang tidak
dapmt dilepaskan begitu saja. Sejak periode knisis mimyak pada tahun 1975
panwisata dijadikan sektor andalan non migas untuk ditingkatkan. Kemgman
pemerintah untuk memngkatkan pengembangan panwisata di Indonesia pada
dasamya disebabkan oleh beberapa fakror :
. Makin berkurangnya peranan minyak sebagai penghasil devisa jika

dibandingkan dengan waktu lalu

b

Merosotnya nilal ekspor kita di sektor-sektor non minyak.

3. Prospek panwisata vang tetap memperlibatkan kecenderungan menmgkat
secara konsisten.

4 Besamya potensi vang Kita miliki bagi pengembangan panwisata
Indonesia. (Spilliane, 1987)

Perkembangan panwisata yang meningkat dipengaruhi oleh arus
wisatawan asing vang datang ke Indonesia. Wisatawan asing yang menikmati
obyek —obyek wisata di Indonesia akan membelanjakan uang mereka selama
melakukan perjalanan wisata, misalnya dengan menginap di hotel, masuk ke
obyek-obyek wisata, makan di restoran, membeh souvenir dan lain-lain. Uang
vang mereka belanjakan skan memperoleh devisa negara, sehingga dengan

adanya pemingkatan jumlah arus wisatawan asing vang berkunjung ke



J

Indonesia mendorong adanya peningkatan pencrimaan devisa negara scperti
vang ditampilkan tabel dibawah im yang menunjukkan adanya pemingkatan
jumlah wisatawan asing yang datang ke Indonesia yang berhubungan dengan
peningkatan devisa negara. (Lihat tabel 1.1)

Tabel 1.1
Perkembangan Wisatawan Asing Masuk Indonesia
1975-1995 :
Tahun Jumlah Prosentase Jumlah Prosentase
Wisatawan Perubahan Penerimaan Perubahan
Asing Devisa
1975 368 706 - 6230 -
1985 749 351 94% 525,30 743%
{ 1995 4 324229 477% 522834 1864%

Sumber - Biro Pusal statisik (Statistik Indonesia 1977, 1986, 1999, dan
Statistik_(Kunjungan Tamu Asing 2000).

Pariwisata Indoncsia dalam dua dekade scjak tahun 1975 selalu
mengalami peningkatan. Dari tahun 19751985 jumish wisatawan asing
mengalami peningkatan 94% diiringi dengan peningkatan jumlah devisa
743%. Pada tahun 1985-1995 jumlah wisatawan asing meningkat 477%
diiringi dengan peningkatan jumlah devisa 1864%.

Untuk perkembangan wisatawan asing masuk ke Indonesia tahun-
tahun sclanjutnya kita lihat tabel 1.2 berikut



Tabel 1.2
Perkembangan Wisatawan Asing Masuk Indonesia
1996-1999
Tahun Jumiah Prosentase Jumiah Prosentase
Wisatawan Perubahan Penenmaan Perubahan
‘ Devisa
1996 | 4.727.520 9% 6.307,69 21%
1997 5.185.243 10% , 532146 -16%
1998 4.606.416 1% 433109 -19% |
1999 4.727.520 3% 471022 9%
Sumber :©  Biro Pusat Stansuk (Statistk Indonesia 2000 dan Statistik
Kunjungan Tamu Asing 2000)

Pada tahun 1996-1997 jumlah wisatawan asing masih mengalami
peningkatan 10% disisi lain jumiah devisa mulai menurun - 16%. Tahun 1997-
1998 jumlah wisatawan asing mulai menurun -11% dinngi  dengan
penurunan devisa scbesar —19%. Hal i discbabkan karena kerusuhan-
kerusuhan setelah teadinya knsis moneter, schingga para wisatawan asing
takut untuk datang berkunjung ke Indonesia. Dalam hal il faktor keamanan
berpengaruh terhadap banyaknya jumlah wisatawan asing vang datang ke
Indonesia. Tahun 1998-1999 jumish wisatawan asing mulai meningkat lagi
3% diiringi dengan peningkatan jumlah devisa 9%. Ini menunjukkan bahwa
pariwisata masih merupakan peluang vang bagus untuk pertumbuhan ekonomi
di Indonesia

Untuk memenuli kebutuhan  wisatawan-wisatawan yang datang ke
berbagai dacrah obyek wisata di Indonesia diperlukan unsur-unsur pendukung
paniwisata Adapun pendukung pariwisala dapat dikelompokkan menjadi S
bidang panwisata:



1. Hotel dan restoran

2. Tourand Travel

3. Transportasi

4 Pusat Wisata dan Sovenir

5. Bidang Kependidikan Kepariwisataan
(Spilliane, 1994)

Dari kelima unsur tersebut diatas penulis akan menfokuskan
penclitian masalah perhotelan scbagai akomodasi wisatawan, mengingat
hotel, merupakan sarana akomodasi yang digunakan oleh wisatawan sebagai
tempat tinggal sementara selama berkunjung di berbagai dacrah obyek wisata
di Indonesia Terlihat pada data jumiah hotel di Indonesia dari tahun ke tahun
mengalami peningkatan seiring dengan meningkatnya jumlah wisatawan yang
berkunjung ke berbagai daerah obyek wisata di Indonesia. ( Lihat tabel 1.3)

Tabel 1.3
Perkembangan Jumlah Hotel di Indonesia
1979-1999
Tahun Jumlah Hotel Prosentase
Pemingkatan
1979 1374 -
1983 4484 3%
1987 5435 2%
1991 7117 3%
1995 8.439 2%
1999 10.278 2%

Sumber: Biro Pusat Statistik (Statistk Indonesia 1980, 1986, 1987,
1988, 1993, 2000)



Senap empat tahun terhitung mula: tahun 1979-1999 rata-rata
jumlah hotel di Indonesia meningkat 2.4%. Dengan semakin meningkatnya
jumlah hotel di indonesia semakin meningkat pula persaingan antar hotel di
Indonesia. Oleh karena persaingan yang semakin ketat maka hotel periu
mempersiapkan langkah dan stratcgi dalam memenangkan persaingan
tersebut. Adapun langkah dan strategi vang periu dilakukan oleh suatu hotel
membutubkan dana yang cukup tinggi di bidang pemasaran melalw bentuk
promosi.  Sedangkan bagian hotel yang bertugas membenkan informasi
tentang keberadaan suatu hotel dengan segals sarana dan prasarana adalah
pemasaran.

Menurut Stanton, 1978 discbutkan bahwa dalam suatu usaha memiliki
unsur pemasaran vang perlu diperhankan vaitu:
I Produk
Keputusan-keputusan  tentang produk ini mencakup pencotuan bentuk
penawaran secara fisik, merknya, pembungkus, garansi, dan servis
sesudah penjualan
2. Harga
Pada setiap produk dan jasa yvang ditawarkan, bagian pemasaran berhak
menentukan harga pokoknya.
3 Dustnbusi / tempat
Ada tiga aspek pokok yang berkmtan dengan kepurusan-kepurusan tentang
distribusi (tempat). Aspek tersebut adalah:
8. sistem transportasi perusahaan,



b Sistem penyimpanan. dan
¢. Pemilihan saluran distnbusi.

4  Promosi

Termasuk dalam kegiatan promosi adalah: periklanan, personal selling,
promosi penjualan dan publisitas.
Adapun definisi-defimsi mengena  penkianan. personal selling,
Publisitas, Promosi Penjualan menurut Mc Carty, 1985 adalah sebagai

benkut:

Periklanan

Bentuk presentast dan promosi non pribadi tentang 1de, barang. dan
Jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu.

Personal selling

Presentasi lisan dalam sustu percakapan dengan satu calon
pembeli atau lebih yang ditujukan untuk menciptakan penjualan.
Publisitas

Pendorongan permintaan secara non pribadi untuk suatu produk,
jasa, atou ide dengan menggunakan berita komersial di dalam
media massa dan sponsor tidak di bebam sejumiah bavaran secara
langsung.

Promosi Penjualan

Kegiatan pcxmsm selain personal selling, perklanan, dan
publisitas yang mendorong pembehian konsumen dan efektivitas



pengecer. Kegiatan-kegiatan tersebut antara lain:  peragaan,
pertunjukan dan pameran, demonstrasi. dan sebagainva.

Dalam sknpsi mi, penulis tdak akan membahas promosi secara
keseluruban tetaps penulis hanya akan membahas mengenai periklanan saja
Dalam melaksanakan penklanan diperfukan langkah-langkah yang strategis
dalam menank minst wisatawan untuk datang dan menginap di hotel
Menurut Kotler 1992 tyjuan strategs penklanan dikelompokkan menjadi tiga
vaitu:

I Iklan Informas

Secara pangang lebar mencrangkan produk dalam tabhap rintisan  untuk
menciptakan permintaan pokok atas kategon produk tertentu.

{klan Persuasi

Menjadi penting dalam persaingan , dimana sasaran perusahaan adalah
menciptakan permintaan yang sclektif akan merk tertentu.

3. Iklan Pengingat

o

Sangat penting dalam tahap dewasa untuk suatu produk untuk menjaga
agar konsumen selalu mgat akan produk tersebut.

Lebib lanjut discbutkan periklanan dapat dilaksanakan melalu berbagal
media, antara lam. surat kabar, televisi, radio, majalah, iklan luar gedung
dan lain-lain.



dapat dilaksanakan melalui berbagm media, antara lan: surat kabar, televisi,

pos langsung, radio, majalah, tklan luar gerdung dan lam-lam.

B. Perumusan Masalah
Berdasarkan uraian diatas maka permasaluhan dalam sknpsi mi

dapat dirumuskan sebagai berikut

|. Bagaimana strategi penklanan berdasarkan alokasi dana yang dilakukan
hotel President dalam perkembangan jumlah tamu hotel dan
perkembangan jumlah pendapatan hotel President”

2. Smgimdhpq&hmmmmmsﬂamdﬂd&uhnold:ﬂael
President untuk perkembangan jumlah tamu hotel dan perkembangan
jumlah pendapatan hotel President”

(. Pembatasan Masalah
Agar pembahasan masalah tidak menyimpang dan twuan yang telah
ditetapkan, maka penulis membatasi masalah hanya pada © “Analisis Strategi
penggunaan media dan biaya Penklanan dalam perkembangan Jumlah Tamu
dan perkembangan jumiah pendapatan™

D. Tujuan Penelitian

Tujuan yang mgin dicapai di dalam penelitian ini adalah -



I. Untuk mengetahm strategi penklanan berdasarkan alokasi dana vang
digunakan oleh Hotel President dalam perkembangan jumlah tamu hotel
dan perkembangan jumlah pendapatan hotel

2. Untuk mengetahm Strategn media penklanan macam apa sajs vang
digunakan oleh hotel President untuk perkembangan jumlah tamu hotel
dan perkembangan jumlah pendapatan hotel

E. Manfaat Penelitian
| Bag Hotel
Diharapkan Penelitiaan ini akan memberi masukan pada manajemen hotel
President schingga dapat digunakan schagai bahan perimbangan dalam
meningkatkan dan mengembangkan kemajuan hotel
Bag: Penulis
a Untuk memberikan manfaat  pengetahuan mengenai  strateg)
penggunaan media dan biaya penklanan vang dilakukan  hotel

"o

President dalam perkembangan jumlah tamu hotel dan perkembangan
Jumlah pendapatan hotel beserta macam-macam strategi perikianan
vang dilaksanakan oleh hotel President.
b Untuk memenul persyaratan derajad kesananaan.
3. Bagi penclit sclanjunya
Sebagai dasar pertimbangan penelinan sefanjutnya untuk dikembangkan
dan disempurnakan.
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F. Batasan Konsep dan Operasional
|. Batasan Konsep
a Biaya Periklanan
Biava adalah nilai vang alat-alat produksi yang dikorbankan
rumah tangga perusahaan pada proses produksinya.
Dapat disimpulkan oleh penulis bahwa biaya penklanan dalam
bidang perhotelan adalah merupakan nilai vang alat-alat
periklanan yang dikorbankan oleh suatu hotel pada proses
penklanannya.
b. Strategi
“Strateg) adalah siasat untuk mencapai sasaran” (Daryanto, 1994,
197). Sedangkan pengertian lain  mengenai strateg, “Strateg
adalah rencana yang disatukan, menycluruh dan terpadu yang
mengaitkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan
lingkungan dan dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama
perusahaan  dapat dicapai melalmi pelaksanaan yang tepat oleh
perusahaan”. (Jauch dan Glueck, 1988; 12)
Jadi kesimpulan yang diambil oleh penulis menurut defimsi-
definisi di atas * Strategi dalam kaitannya dengan perhotelan
adalah rencana atau siasat vang disatukan, menyeluruh, terpadu
vang, mengaitkan keunggulan strategn hotel dengan tamtangan
lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan



utama hotel dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh
hotel™.

. Penklanan

“Periklanan adalah salah satu dan cmpust alat penting vang
digunakan oleh perusahaan untuk melancarkan  komunikasi
persuasive terhadap pembeli dan masyarakat yang ditargetkan”,
(Kotler, 1992: 269) Sedangkan pengertian lain mengenai
penklanan * Penklanan adalah bentuk presentasi dan promosi non
pribadh tentang ide, barang dan jasa vang dibayar oleh sponsor
tertentu. (Dharmesta dan Irawan, 1990; 350)
Jadi kesimpulan vyang diambil oleh penubs berdasarkan atas
definisi-definisi di atas “Periklanan dalam kaitannya dengan
bidang perhotelan adalah salah satu dari empat alat penting vang
digunakan oleh hotel untuk melancarkan komumkasi persuasif
terhadap calon tamu hotel yang ditargetkan tentang situasi hotel
dengan segala fasilitasnya vang dibavar oleh sponsor fertentu.
Tujuan strategi  periklanan menurut  Kotler 1992 dapat
dikclompokkan menjadi tiga yaitu:
1. Iklan Informas:

Secara panjang lebar menerangkan produk untuk

menciptakan permintaan pokok atas kategori produk

fertentu.
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Untuk menyampaikan Informasi:

a. Membentahu pasar tentang produk baruw

b. Menganjurkan cara penggunaan produk baru untuk produk
tertentu.

¢. Memberitahu tentang perubahan harga.

d. Menjelaskan cara kerja suatu produk.

. Iklan Persuasy’ Membujuk

Menjadi penting dalam persaingan. Dimana  sasaran

perusahaan adalah menciptakan permimtaan yang selektif akan

merk tertenfu.

Untuk membujuk:

a  Memilih merk tertentu

b Menganjurkan membeh merk tertentu.

¢ Mengubah persepsi konsumen tentang ciri-cin merk
tertentu.

. Iklan Pengingat

Sangst penting dalam tahap dewasa suatu produk untuk

menjaga agar konsumen selalu ingat akan produk tersebut.

Untuk mengmgatkan:

a  Mengmgatkan konsumen bahwa produk ity mungkin
akan sangat dibutuhkan dalam waktu dekat.

b. Mengingatkan konsumen dimana membels produk itu.
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d. Persepsi Terhadap Citra Hotel
Pengertian persepsi adalah pengalaman tentang obyek. peristiwa,
atau hubungan-hubungan vang diperoleh dengan menyimpulkan
informasi dan menyimpulkan pesan (Desidarto, 1976.129)
Adapun mengenal pengernian persepsi terhadap citra hotel adalah
dengan melalm ikian informasi. Klan persuasi dan iklan
pengingat, hotel melancarkan komunikasmya terhadap para calon
tamu hotel untuk menetahwi mengenal keberadaan suatu hotel
dengan scgala sarana dan prasarananya schingga terbentuklah
persepsi terhadap citra hotel
e Wisatawan
Menurut Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 9 tahun
1990 tentang kepanwisataan (Bab |, avat | dan 2);
1. Wisata adalah kegiatan perjalanan atau sebagian dan kegiatan
tersebut  vang dilskukan secara sukarcla serta  bersifat
sementara untuk mentkmati obyek dan daya tank wisata

2 Wisatawan adalah orang yang melakukan kegiatan  wisata.

f. Pendapatan Hotel
Pendapatan atau penenmaan total  secara umum dalam suatu
perusahaan adalah jumlah dan hasil penjualan yang diterima oleh
penjual
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Adapun pengertian mengenai  pendapatan total hotel yang
dimaksud oleh penulis adalah jumlah dan hasil penjualan produk
dan jasa hotel yang didapatkan oleh hotel

2 Batasan Operasional

a. Biaya penklanan
Dalam mengeluarkan biaya penkianan manajemen pemasaran
hotel harus mengeluarkan biaya penklanan seefeknf dan seefisien
mungkin untuk mencapai tujuan hotel yaitu peningkatan jumiah
tamu schingga dapat meningkatkan pendapatan hote! yang tingg,
Untuk mencapar tyuan hotel tersebut diatas maka manajemen
hotel harus memilih media-media periklanan yang efeknf yang
dapat meningkatkan jumlah tamu hotel.

b. Jumiah Tamu
Tamu yang datang dan menginap di hotel President, baik tamu
domestik (Tamu dari dalam negen) ataupun tamu asing (Tamu
dan luar negen).

¢. Pendapatan Hotel
Penghasilan keseluruhan penjualan  yang didapatkan oleh hotel
President.



G. Kerangka Pemikiran

15

PROMOSI

Penklanan Personal Selling Publisitas qun
Penjunlan
*  Tujuan Iklan Informas: Persepsi Tamu
* Biaya Iklan Persuasi & Calon Tamu
Iklan Pengingat Wisman / Wisau

Perubshan
* Jumiah Tamu

» Jml. Pendapatan




BAB I

TINJAUAN PUSTAKA

A. Pengertian Pemasaran
Pmmam.dalahmmsmankcselmhnnduikegimn‘kcgimn
bisnis yang ditwjukan untuk merencanakan, menentukan  harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan
kemnuhmbaikkepadapcmbcﬁymgmmmmpembdipotcnml.
(Stanton, 1978). Sedangkan pengertian lain mengenai Pemasaran adalah
aktivitas dunia usaha yang berhubungan dmganmusbendlmjaudxi
pmduseukekmuummdiddammnamnasukdndahnnmbeli.
menjual, menyelenggarakan reklame, menstandansir, perisahan menurut
nilai, mengangkut, menyimpan benda-benda. memodali serta fungsi
informasi pasar. (Winardi, 1972)
Jmkmwmmmmwmmummmmm«ﬁm
diatas Pemasaran adalah suatu aktivitas duma usaha yang bertujuan untuk

memind:hkm,asadmpﬂnkpmdusmkepxhnkkonmm

B.I‘upranMngx
MarkeungMixadahhkanbinasidanm:puvmabdmukcgiw
ynngmmlpnkmmndms;stanpumsumpcnmhnn.ynkm: produk,

struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi. (Stanton, 1978)

16
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Kegiatan-kegiatan 1 perlu dikombinasi dan dikoordinir agar perusahaan
dapat melakukan tugas pemasarannya seefektif mungkimn. Jadi perusahaan/
organisasi tidak hanya sckedar memilih kombinasi yang terbatk saja, tetapi
juga harus mengkoordinir berbagai macam elemen dan marketing mix
terscbut untuk melaksanakan program pemasaran secara efektif. Benkut

ini dibahas empat elemen pokok dalam marketmg mix.

o

Produk

Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan bentuk
penawaran secara fisik, merknya, pembungkus, garansi, dan servis
sesudah penjualan. Pengembangan produk dapat dilakukan setelah
menganahisa kebutuhan dan kemginan pasamya. Jika masalah i telah
diselesaikan, maka keputusan-keputusan tentang harga, distribusi dan
promosi dapat diambil.

Harga

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran
berhak menentukan harga pokoknya.

Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam penctapan harga
tersebut antara lam biayas, keuntungan, prakiek ssingan, dan perubshan
kemginan pasar.

Distribisi

Ada tiga aspek pokok yang berkaitan dengan keputusan-keputusan
tentang distribusi (tempat). Aspek tersebut adalah:

a. Sistem teransportasi perusahaan.
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b. Sistem penyimpanan, dan

¢ Permbhan saluran distribus.
Termasuk dalam sistem pengangkutan antara lam keputusan tentang
pemilihan alat transpornt, penentuan jadwal penginman, penentuan rute
yang harus ditempuh, dan seterusnya.
Dalam sistem penyvimpanan, bagian pemasaran harus menentukan
letak gudang, jenis peralatan yang dipakai untuk menangani matenal
maupun peralatan lamnya
Sedangkan pemihihan saluran  distribusi menyangkut keputusan-
keputusan tentang penggunaan penyalur, dan bagaimana menjalin
kerjasama yang baik dengan para penyulur tersebut.

. Promosi

Termasuk dalam kegiatan promosi adalah: perikianan, personal
selling, promosi penjualan, dan pubhisias.

Beberapa keputusan yang berkaitan dengan pernklanan ini adalah
pemilthan media, penentuan bentuk iklan dan beritanya.

Penarikan , pemilihan, latihan, kompensasi, dan supervisi merupakan
tugas manajemen dalam kaitannya dengan salesman.

Promosi penjualan dilakukan dengan mengadakan suatu pameran,
peragaan, demonstrasi, contoh-contoh, dan sebagaimya.

Sedangkan publisitas merupakan kegiatn yang hampir sama dengan
penklanan, hanya bissanya dilakukan tanpa baya
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C. Pengertian Promosi

Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat
untuk mengarahkan sescorang atau orgamisasi kepada tindakan yang
menciptakan pertukaran dalam pemasaran. (Nickels, 1979).
Sedangkan pengertian lain mengena promosi adalah semua jems kegatan
pemasaran yang ditujukan untuk mendorong permintaan. (Bell, 1979),
Berdasarkan  definisi<definisi diatas  penulis menyimpulkan bahwa
promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk
mendorong permintisan.

D. Promotional Mix
Promotional Mix adalah kombinasi strategi yang paling baik dan
variabel-variabel periklanan, personal selling, dan alat promos: yang lain,
yang semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan.
(Stanton, 1978)
I. Periklanan
Bentuk presentasi dan promosi non pribadi tentang ide, barang, dan
Jjasa yang dibayar oleh sponsor tertentu.
2. Personal Selling
Presentas: lisan dalam suatu percakapan dengan satu calon pembeli
atau lebth yang ditujukan untuk menciptakan penjualan.

3. Publsias
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Pendorongan permintaan secara non pribadi untuk suatu produk, jasa.
muidedmganmgmakanbcdmkomaxiﬂdidalunmediamm
dan sponsor tidak dibebani sejumiah bayaran secara langsung.
Promosi Penjualan

Kegiatan pemasaran selain personal selling, peniklanan, dan publisitas
yang mendorong pembelian konsumen dan efektifitas pengecer
Kcmmmhnmhin:pmm,mmjukmdmpmm
demonstrasi dan sebagainya

E. Tujuan Promosi

Dalam praktek promosi menurut Dharmesta dan [rawan, 1990 dapat

dilakukan dengan mendasarkan pada tujuan-tujuan benkut m:

o

Modifikas: Tingkah laku

Orang-orang yang melakukan komunikasi itu mempunyai beberapa
alasan antara lain: mencan kesenangan, mencar bantuan, memberikan
pertolongan atau instruksi, membenkan nformast, mengemukakan 1de
dan pendapat. Sedangkan promosi, dari segi lain, berusaha merubah
lingkahhkudanpendtpm.dmmanpakuuungbhlakuymgada.
Penjual selalu berusaha menciptakan kesan baik tentang dinnya atau
mendorong pembelian barang dan jasa perusahaan.

Memberitahu

Kegmtan promosi itu dapat ditujukan untuk memberitahu pasar yang
dituju tentang penawaran perusahaan. Promosi yang bersifat informasi



umumnya lebih sesuai dilakukan pada tahap-tahap awal di dalam
siklus keludupan produk.

3. Membujuk
Promosi vang bersifat membuuk pada wmumnya Kurang discnangs
oleh masyarakat. Namun kenyataannya sckarang i justru yang
banyak muncul adalah promos: yang bersifat persuasif. Promos: yang
demikian in terutama diarahkan untuk mendorong pembelian.

4. Mengingatkan
Promosi yang bersifat mengmgatkan dilakukan terutama  untuk
mempertahankan merk produk di hati masyarakat dan perlu dilakukan
selama tahap kedewasaun di dalam siklus kehidupan produk. Ini
berarti pula perusahaan berusaha untuk paling tidak mempertahankan
pembeli vang ada.

F. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Promotional Mix
Ada beberapa faktor yang mempengaruhi penentuan kombinasi
terbaik dan vanable-variabel promotion mix. Faktor-faktor tersbut adalah:
1. Jumlah Dana
Jumlah dana vyang tersedia merupakan fakior penting yang
mempengaruhi promotional mix. Perusahaan yang memiliki dana lebih
besar, kewatan promosinya akan lebih efcknf dibandingkan dengan
perusahaan yang hanyas mempunyas dana terbatas.
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2. Sifat Pasar
Beberapa macam sifat pasar yang mempengaruhi promotional mix ini
mehiputi:

8. Luas Pasar secam geografis
Perusahaan vang hanya memibki pasar lokal senng
mengadakan kegiatan promosi yang berbeda  dengan
perusahaan yang memiliki pasar nasional atau mternasional
Bagi perusahsan yang mempunyai pasar lokal mungkin sudah
cukup meggunakan personal selling saja. tetapr bagi perusahan
yang mempunyai pasar nasional paling tdak harus
menggunakan periklanan.

b. Konsentrasi Pasar
Konsentrasi pasar i dapat mempengaruby strategi promosi
yang dilskukan olch perusahaan terhadap: jumlsh calon
pembeli, jumish pembeli potensial yang macam-macam
berbedn, dan konsentrasi secara nasional. Perusahsan yang
hanya memusatkan penjualannya pada satu kelompok pembeli
saja, maka penggunaan alat promosinya akan berbeda dengan
perusahaan yang menjual pada semua kelompok pembeli.

c Mlmml’elnbcﬁ
Strategs  promos: vang dilakukan oleh perusahaan juga
dipengaruhi oleh obyek atau sasaran dalam kampanye
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penjualannya, apakah pembel wdustn, konsumen rumah
tangga. atau pembeli lainnya.
3. Jenis Produk
Faktor lain yang turut mempengaruhi strategi promosi perusahaan
adalah jenis produknya, spakah barang konsums: atau barang industry,
4. Tahap-twhap dalam siklus kehidupan barang
a. Tahap perkenalan
Perusahaan harus berusaha mendorong untuk meningkatkan
permintaan prnmer lebih dulu, dan bukannya permuntaan
selekuf’
b. Tahap pertumbuhan
Pada tahap pertumbuban, kedewasaan, dan Kejenuhan
perusahaan dapat menitikberatkan periklannan dalam kegiatan
Promosinya.
¢ Pada whap kemunduran/ penurunan
Pada tahap ini perusahaan harus sudah membuat produk bary
atau produk yang lebih baik.

G. Hubungan Strategi Periklanan Dengan Perkembangan Jumiah Tamu
dan Perkembangan Jumlah Pendapatan

Kegiatan operasional suatu hotel sangat crat hubungannya
dengan kegatan permuntaan calon tamu terhadsp kamar tsmu hotel
dengan segala sarana dan prassrananya. Dengan adanya permintaan
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terhadap kamar hotel dengan scgala sarana dan prasarananya dan calon
tamu hotel maka berakibat terjadinya kegiatan operasional hotel, Oleh
karena itu hotel harus berusaha untuk menciptakan kamar hotel dengan
scgala sarana dan prasarananya. Dalam penciptaan kamar hotel dengan
segala sarana dan prasarananya ini hotel dapat menempuh usaha-usaha
vaitu diantaranys dengan pemasangan iklan melalui media-media iklan
Kegiatan penklanan melalui media-media iklan tersebut membenkan
sumbangan terhadap perkembangan jumlah tamu dan dan jumlah
pendapatan. Hal ini discbabkan dalam pemasangan iklan melalu media-
media periklanan dapat digunakan sebagar alat untuk dapat mengenalkin
hotel dengan segala sarana dan prasarananya yang ditawarkan oleh hotel
Pengenalan hotel dengan segala sarana dan prasarananya tersebut dapat
mengubah persepsi para calon tamu hotel terhadap suatu hotel.
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BAB I

METODA PENELITIAN

Tipe Penelitian

Tipe penclitian yang dipakai oleh penulis dalam pembuatan sknpsi
ini adalah tipe penelitian desknptif vaitu pencliian yang berusaha
mendeskrepsikan  atau menggambarkan stau melukiskan fenomena atau
hubungan antar fenomena yang diteliti dengan sistemattis, faktual dan akurat.
(Kusmayadi dan Endar Sugiarta, 2000; 29)

Lokasi Penclitian

Untuk mencarn data-data yang berhubungan dengan hal-hal yang
akan diteliti maka penelitian 1 akan dilaksanakan di Hotel President Jakarta
dengan pertimbangan:
|. Berada di Tbukota dan letaknya strategis
2. Hotel President melaksanakan strategi penklanan

Metoda Analisa Data

Metoda Analisa Data Sekunder, yaitu mengacu pada pemakaian
bahan-bahan penclitian oleh orang lain, bukan oleh penyusun  yang
mengumpulkan data, dan atau untuk tujuan —tujuan yang berbeda dengan
sasaran penelitian semula. (Chadwick, Bahr, Albrecht, 1991; 292)
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D. Mectode Pengumpulan Data
1. Metode Observasi
Dengan melskukan pengamatan langsung terhadap data-data periklanan

vang diperoleh dan manajemen pemasaran Hotel President Jakarta.

,d

Metode Kepustakan

Dengan mengumpulkan data-data mengenai mengenai bahan-bahan atau
eoni-leon tentang periklanan, Kemudian diperoleh gambaran serta
perbandingan dengan pelaksanakan kegiatan periklanan it sendin.



BAB IV
TINJAUAN UMUM HOTEL PRESIDENT JAKARTA

A. Sejarah Berdirinya Hotel President Jakarta

PT. Wisma Nusantara Intemasional yang berlokasi di jalan Tamnn
n0.59 Jakana Pusat, berdasarkan surat keputusan President No.240/1963
tanggal 28 November 1963 dengan akte Notaris Djoyo Mulyadi LI.M dengan
No: 43/17 Desember 1963 im adalah perusahaan patungan kerjasama antara
pemerintahan dan pihak swasta asing. Pembangunan gedung perkantoran dan
hotel im dilalsanakan oleh pthak pemenniah dalam hal ini PT. Pembangunan
Perumahan (PP) dan Taises corporation serta Kajima Constraction scbagai
mam contractor. Pada awal pembangunan tersebut modal seluruhnya adalah
modal pemenntah, yang pembangunannya terhenti karena adanya peristiwa
G.30.S.PKI di tahun 1965.

‘ Setclah situasi politik dalam negen dirasakan cukup mantap maka
pembangunan gedung terscbut dilanjutkan kembah pada tahun 1978
Pemerintah Indonesia yang diwakih oleh departemen keuangan bekerjasama
dengan Mitsin Company dan Japan Amrlines dengan perbandingan . Modal
45% pemerintah dan $5% modal asing Perkantoran itu sendin terdin dan
sebuah gedung berlantai 30 dengan luas lantai keseluruhan 28.000 meter
persegi, sedangkan gedung hotel sendin terdin dan 11 lantai, dimana lanta
pertama dan lanta1 kedua diperuntukkan bags kantor pengelola dan pertokoan |
sedangkan lantai lannya diperuntukkan bagi kamar-kamar hotel

27



28

Pengelolaan gedung perkantoran dilaksanakan langsung oleh PT.
Wisma Nusantara Internasional sendin dengan pelaksanaan Hotel diserahkan
kepada Japan Airlines Development Company  dengan anak perusshaan Japan
Development Company yang khusus mengelola hotel-hotel di lingkungannya
dan tersebar di seluruh duma serta berpusat di Tokyo.

Pada aklhimya kedua gedung perkantoran tersebut dapat diselesatkan
pembangunannya dengan baik dan Presiden Republik Indonesia Suharto yang
meresmikan beroperasinya kedua gedung tersebut pada tanggal 2 Desember
1972 Sejak diresmukan pengoperasiannya tersebut maka tingkat penyewaan
gedung perkantoran yang memang sangat strategis letaknya itu bolch
dikatakan sangal tingg).

Sast wi kepemilikan saham mengalanmi perubahan dengan saham
Japan Development Company yang diambil alih oleh Indocement Tunggal
Perkasa.

Struktur Organisasi Hotel President

Berdasarkan atas tinjauan dan segi wewenang, tanggungjawab serta
hubungan kerja maka Hotel President Jakarta dapat dikstakan memakm sistem
organisasi fungsional, karena bentuk organisasinya disusun berdasarkan sifat
dan macam fungsi yang harus dilaksanakan Tetapi dalan beberapa hal Hotel
President dapat menentukan sendini pelaksanaan operasionalnya, namun tetap
berada dibawah pengawasan PT. Wisma Nusantara Internasional yaitu dalam
bentuk wadah Board Of Director.
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Organisasi yang menganut sistem fimgsional  ditandan dengan

adanya pembagian tugas secara tegas dan dapat diganskan seperti misalnya
bagian Administrasi kepegawaian, bagian pemasaran , bagian keuangan dan
sebagainya dimana bagian it saling bersangkut paut.

Pembagian kekuasaan yang diatur dalam anggaran dasar dan dewan

komisaris memegang kckuasaan tertingg bilamana menyangkut Mam
objectives, Mayor Policies dan menyangkut harta kekayaan perusahaan.

Tugas dan wewenang.

Board Of Director

Beberapa direktur yang tergabung dalam Board Of Director merupakan
kekuasaan tertinggi  dalam hal menentukan - Mamn Objektives atau tujuan
perusahaan, Mayor Policies atau kebijaksanaan yang mendasar serta hal-
hal menyangkut harta perusahsan. Board Of Director im diketua olch
President Director PT. Wisma Nusantara Internasional dimana masing-
masing direktur membawaly masing-masing bidang (Office  Buwilding
atau Hotel). Board Of Director i juga bertugas mengawasi operasional
sehari-har.

General Manajer atau Manajer Umun

Adalah prmpinan tertinggn dan Hotel President, merupakan koordinator
dalam pelaksanaan operasional schan-hari, yang bertanggungjawab
kepada Board Of Director. General Manager dalam melaksanakan tugas
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sehari-han dibantu oleh Assistant General Manager dan beberapa Division
Head yaitu:
a  Sales and Marketing Division vang terdiri dan-
1) Sales Departement
Yang bertugas untuk mencan tamu untuk mau menginap di Hotel,
Tamu ini dapat bersifat rombongan atau grup, datang sendin atau
Free Individual Trip (FIT) baik domestik atau asing
2) Public Relation
Yaitu bagian yang bertanggungjawab untuk mempromosikan
Hotel kepada pihak luar serta membina karyawan  dam

menumbuhkan persepsi karyawan yang baik terhadap perusahaan.

b, Human Resources Division yang terdiri dan:
1) General Af¥air atau bagian wrmum
Yang mengurusi perlengkapan Stasionar, mengurus pasport’ yin
tenaga kerja asing transportasi hotel/ kendaraan parking area, Post
Control, kebersihan gedung dan lain-lam
2) Personalia
Adalah yang mengurus: kepegawaian termasuk makan karyawan

dan kesejahteraan serta kesehatan karyawan dan keluarganya.



3)

4)

3l

Training atau Bagian Pendidikan

Yaitu yang membuat program dan pelaksanaan pendidikan bag
para karyawan serta mengatur jadwal serta traming dan luar
(Brasanya dan sekolah Panwisata)

Secunty atou Bagian Keamanan

Yaitu yang bertanggungjawab atas keamanan hotel secar
keseluruhan baik terhadap tindak knminal atau kebakaran_atau
pengrusakan

- Finance Division atau Divisi Keuangan yang terdiri dari-

1)

3)

Accouting Departement
Yaimbaginyugmmmmmemhnkuhn/mam
pengeluaran dan pembiayaan keperiuan operasional hotel secara
kescluruhan, bagian ini juga mengatur pembayaran pajak kepada
pemenntah.

General Cashier Depantement
Ymmbcgimymsmhkuhnpmetﬁnunumgdmnmuymg
mempergunakan jasa hotel, baik itu yang berasal dari restoran, bar.
pembayaran sewa kamar, laundry dan hasil penjualan lamnya.
Credit Departement

Yaitu bagian yang bertugas melakukan tagithan dan orang atau
pihak-pthak yang telah mempergunakan Jasa pelayanan dan hotel.
Pada masa kini Pembayaran dengan kartu kredit atau cek sudah
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sangst umum, sehingga bagian kredit ini  sangat diharapkan
peranannya dalam menarik piutang hotel dari pihak-pihak-pthak
vang tidak melakukan pembayaran secara kontan.

d Food and Baverage Division yang terdiri dani:

1) Kitchen Departement
Yaitu bagian vang bertugas mempersispkan dan memasak
makanan untuk keperfuan restoran yang ada di lingkungan hotel
atau permintaan untuk pesta-pesta baik di dalam hotel ataupun di
luar hotel.

2) Steward Departement
Bagian vang bertugas mempersiapkan, membersihkan, serta
memelihara perlengkapan dan peralatan yang dipergunakan olch

3) Bar Departement
Yaitu bagian yang bertugas mempersiapkan dan membuat
minuman-minuman khusus vang diperiukan oleh tamu-tamu hotel
atau atas permintzan pihak lain untuk keperluan pesta-pesta di
luar hotel. (Catening)

¢ Room Division atau Divisi Kamar

1) Fromt Office Departement
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Bagian yang bertugas menerima tamu yang datang dan mencatat
semua identitas dan menempatkan tamu di kamar berapa dan
menentukan berapa harga kamar yang dikehendaki tamu,
2) Housckeeping Departement
Yaitu bagian yang bertugas membersihkan dan mempersiapkan
kamar scrta perlengkapannya. Bagian ini juga membawahi bagian
linen yang bertugas mengatur penyediaan kebutuhan fasilitas
kamar yang berbentuk kain seperti sprei, handuk, taplak meja
dan lain-lain.
a) Houseman
Yaiu yang bertugas untuk membersihkan atau memclihara
kebersihan tempat-tempat gedung di dalam hotel.
b) Swimming Pool
Yaitu bagan yang bermugas untuk memelihara kebersihan
kolam renang.
¢) Laundry Departement
Bagian yang bertugas untuk mencuci serta mensetrika pakaian-
pakaian tamu hotel serta mecuci dan mensetrika peralatan kain
seperti sprei, handuk, taplak meja, baju karyawan dan bagian
inl juga merancang serta mempersiapkan kebutuhan pakaian
seragam karyawan
(Selanjutnya bagan struktur organisasi Hotel President Jakarta dapat dilihat di
halaman 33b)
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C. Bidang-bidang Yang Dikclola Oleh Perusahaan

Bidmguuhapahotdmadahh}asapmyewmkmhmd.

Menyediakan ruang kamar yang baik, rapi dan bersih dan membenkan

fasnﬁtasymgmanndaididnlmmyt.sehhgpmwnummmgmpmm

untuk mengeluarkan vang guna membayar sacwa kamar dan fasilitas yang

dipaolehnym?uuboylmnpadamnmyadihlmkmsaehhmmtmchn

memperoleh pelayanan dan menikmat fasihitas yang disediakan. Hal milah

yang membedakan karakteristik jasa pelayanan dan menkonsums: schuah

barang dapat diterangkan scbaga benkut:

Pdnyambasifupaisablcmnhddsdnpaldimmw.babedadcngm
bumglmkapehyamhmdmtdmﬂanmpadasmﬁump.ﬁdak
dapndummmmm&dmilumtipadamkmamntunpnymgbabed&
Pelayanan bersifat terhihat.

Pelayanan bersifat Heterogeneus atau yang berbeda dan bermacam-macam
beatuknya. Pclaymnnmnukmjuanymgmakmbcbedabihdibaikm
oleh orang yang berbeda.
Nhymwmemmnmﬂmymghakumu Inprecics Standart
Pelayanan yang diberikan han ini mungkin berbeda dengan pelayanan
yang diberikan pada hari lain.

Pelayanan bersifat Short Distnbition atsu jasa pelayanan udak
memeriukan  saran distnhusi yang berfiku-bku, karena sifatnya langsung

antara penjual jasa dan  konsumen.
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6. Pelayanan bersifar Fluktuasi Demand atan Fluktuasi Permimtaan vang
sangat besar.

7. Pelayanan bersifat Reability dan Cocistency, sangat tidak konsisten.

8. Pelayanan bersifisi fase 10 fase atan pembenan jasa pelayanan langsung
dan pembeni jasa ke pemakai jasa.

Sedang untuk mengikur  baik buruknya scbuah pelayanan dapat
dilihat dan beberapa hal sebagai berikut:

. Kemudahan untuk mendapatkan pelayanan tersebut.
2. Kemudahan untuk berkomunikas:.

3. Kemudahan untuk berkomunikasi.

4. Keramahtamahan

5. Reputasi yang baik.

6. Dapat dipercaya

7. Ccapat mendapat tanggapan

8 Kesamanan terjamin.

9. Dapat dirasakan manfaatnya.

Seinng dengan berkembannya perusahaan dan tuntutan yang
bermaca-macam  dan pemakasan jasa perhotelan maka selain menyewakan
kamur-kamar hotel pengusaha juga membuka bidang usaha lain untuk
menunjang keberhasilan perusahaan

Bidang-bidang usaha yang juga dikelola oleh hotel President antara
lain adalah:



. Beberapa buah restoran seperti:

a). Tropica Coffee Shop, restoran yang beroperasi sclama 24 jam dan
menyediakan beraneka ragam masakan.

b). Room service. yang siap melayani pesanan makana ke kamar hotel,
juga beroperasi selama 24 jam.

¢). Benkay Restoran, yaitu restoran yang khusus untuk masakan Jepang,

d). Kahysngan Restoran, yaitu restoran yang khusus menycdiakan masaka
jenis shabu-shabu, jenis masakan yang sangat popular di Jepang.

~ Kattleya Bar, sebuah tempat yang sangat santa untuk minum-minum dan

memebicarakan masalah-masalah penting.

3. Mon Petit Bakery atau toko roti

. Laundry Centre atau binatu

. Fitness Centre saran untuk kebugaran

. News-stand atau totko buku dan penyediaan keperluan penting lainnya
sepertirokok, perangko, permen, alat cukur, dasi dan lain-lain
Penyewaan Ruang, baik untuk pesta-pesta perkawinan, seminar, rapat
kerja, pameran, dan lam-lain. Ruang mi yang bemama Diamond Banquet
Hall yang berkapasitas tamu 1000 orang

. Outside Catering, atau jasa penyediaan makansn beserta pelayanan
lainnya untw dipergunakan di tempat lain seperti pesia-pesta di ramah, di
kantor dan schagainys

. Kolam renang
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10. Penyewaan ruangan lain untuk berbagai macam usaha sepert: Biro
Perjalanan, Bank, Toko Souvenir, Toko Permata, Toko Batik, Barber Shop
dan salon serta tempat usaha lamnya.

Semua bidang usaha di atas, dimaksudkan pula untuk menyediakan
kemudahanbagi para tamu hotel untuk menyediakan kemudahan bagi para
tamu hotel untuk memeperolah scsuatu yang sangst diperiukan selama mereka
bendajwhd.inmahwekmuhinwmupakmshhsamdmm
untuk menginap di Hotel President.

Tentu saj akhimya pendapatan dan usaha im sangst bersang
dengnnpendapmndaﬂhasilpmycwmkams-kmwhotdsendm.

Dmpndanﬂdmnnkapenmhmd:mmpcmldnpmdapmm
ynngcukupbnikdnnsehhmsdupﬂmmrkajakmpmknymlebm
banyak lag Hal ini sangat menunjang program pemerintah untuk
menyediakan lapangan pekerjaan yang cukup luas dalam usaha mengurangi

pengangguran.

. Strategi Periklanan yang digunakan oleh Hotel President Jakarta.
Program periklanan yang ditetapkan olch Hotel President meliputi:
|. Penetapan sasaran pasar yang hendak dicapal.
2 Waktu yang tepat utnuk melaksanakan kegiatan periklanan
3. Media periklanan apa yang dipakai berhubungan dengah dasar budget
yang ditentukan.
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Program periklanan ini disusun berdasarkan hasil yang telah dicapai
tahun lalu serta prediks: terhadap situass pasar di masa depan serta perkiraan
hasil yang akan dicapi di masa datang

Pemilihan media perikianan yvang diguanakan olch Hotel President
sangat dipengaruhi oleh latar belakang konsumen yang biasanya mengmap di
Hotel President. Scecara umum jumlah wisatawan Ascan ditambah wisatawan
Jepang dan negars Asia lamnva masih merupakan jumlah paling besar
danpada jumlah wisatawan dan negara lamnya. Wisatwan dan kawasan im
melakukan perjalanan liburan juga memegang serta menunjukkan jumlah yang
sangat besar pula. Melthat besamya potens: pasar serta fasilitas yang tersedia
maka pemilibyan media periklanan pun diarahkan kepada sasaran passar
terbanyak dan negaraOnegara Asia dengan golongan menengah ke atas ini.

Media yang digunakan dalsm periklanan adalsh sebagai berikut:

a. Surat kabar dalam negni

b) Indonesian Times

¢) Indonesia Observer

Media ini digunakan untuk calon wisatawanh dan luar negeni.
2) Berbahasa Indonesia

a) Kompas

b) Bismis Indonesia

c) Jawa Post



d) Pikiran Rakyat
Media ini digunakan untuk calon wisatawan lokal.
3) Berbahasa Cina
#) Hanan Indonesia
Media ini digunakan untuk calon wisatawan lokal kKhusus segmen
masyarakat China yang ada di Indonesia.

b. Majalah Dalam Negen
|) Berbahasa Inggns
a) Guide to Indonesia
b) Jakarta Program
¢) Travel Club
d) Arhega ( Majalan pencrbangan Indonesia )
Media i digunakan untuk claon wisatawan lokal dan mancanegara.
2) Berbahasa Indonesia
a) Pertiwi
b) Suvasana
¢) Indonesia Magazine
d) Kartim
Media i digunakan untuk calon wisatawan lokal khusus segmen

wanita.



¢. Majalah Luar Negen
1) Majalah Penerbangan, dimana iklan disim merupakan iklan gabungan
untuk beberapa hotel vang tergabung dalam Nikk a Hotel
Intemasional, diantaranya:
a) Mabuhwi (Philiping)
b) Sawas dee (Thailand)
¢) Wing of Gold (Malaysia)
d) Discovery (Cathay pasific/ Hongkong)
¢) Dynasty (Taiwan)
2) Tourism Asia (Panwisata)
3) Gold Vacation (sport)
d. Asia Travel Trade
Media im digunakan untuk calaon wisatawan internasional khusus yang
menggunakan jasa penerbangan.
1) Directory
a) Buku petunjuk telepon, untuk Jakarta, Bandung, Surabaya,
Semarang. dan Medan
b) World Travel Index
¢) World Hotel Index

d) World Telecam

Media cetak yang bemafaskan pariwisata juga digunakan Hotal
President scbagm media penklanan  Sclam 1tu, Hotel Pressdemt juga
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mengguanakan media cetak yang bermafaskan duma usaba seperti Bisnis
Indoneisa untuk menjanng pars Bussimessman

Demikian pula majalah penerbangan vang ditempatkan secara resm
dalam pesawat terbang dipilih scbagai media penklanan untuk menank
wisatawan mancanegara menggunakan jasa perhotelan vang ditawarkan oleh
Hotel President. Media im sangat efektif untuk memepromosikan suaotu hotel,
karena jasa pengangkutan dengan menggunakan pesawat terbang i
merupakan jasa angkutan vang paling banyvak dimmati olch para wisatawan,
terutama yang hanya memiliki waktu vang singkat di dalam berhibur.

Untuk mempromosikan masakan atsu makana ang disuguhkan di
Hotel President dipilih majalah wanita seperts Kartimi, Pertiwi, sebagm sarana
untuk mengiklankan acaea festifal makanan, ue natal ataupun kue lebaran.

Surat kabar berbahasa Cina juga memjadi piliban  untuk
pemasangan iklan'release suatu benta dengan dasra pertimbangn bahwa duma
bisnis negara kita banyak sekah melibatkahn pengusaha Cina 1.

Surat kabar daersh juga menjadi sarana penklanan yang cukup
bk, dimana perusahaan berusaha mendekatkan din dengan sasaran pasar
yang banyak pula berada di kota besar di Indonesia. Buku petunjuk telepon
Juga dianggap efeknf sebagal sarana untuk pemasangan iklan, baik ity untuk
daerah Jakarta maupun kota-kota besar lamnya seperti Bandung, Semarang,
Surabaya dan Medan.

Sclam menggunakan strategi penklanan keluar dengan berbagai
media periklanan seperti surat kabar, majalah petunjuk buku telepon, Televisi,
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Film shide &i Bioskop, radio swasta maga, ncon sign, slide transparansi/
poster, pamplet, spanduk dan lain-lain, Hotel President juga menggunakan
strategn penklanan kedalam yaitu dengan melibatken para karyvawannya untuk:
ikut berpartisipasi dalam kegiatan periklanan yaitu dengan cara memberikan
informas) kepada tamu yang menginap di hotel President mengenm segala
prasarana yang disediakan oleh hotel President yang dapat dimkmat oleh para
tamu dan membenkan pelayanan yang terbaik kepada pwra tamu yang
menginap supayva tamu merasa nyaman sehingga mereka akan menyebarkan
kesan baik yang diperoleh dan hote! President kepada keluarga dan teman-
teman mereka.



BABYV

ANALISA DATA

A. Deskripsi Data

Biaya periklanan yang dikeluarkan oleh Hotel President melaln
periklanan surat kabar, majalah, petunjuk buku telepon, televisi, radio, film
slide di bioskop dan lain-lam ditujukan untuk perkembangan jumiah tamu dan
perkembangan pendapatan Hotel President. Berdasarkan hal tersebut, maka
dalam mengalokasikan biaya periklanan pada media-media periklanan yang
digunakan perlu adanya perimbangan yang matang, sehingga dapat mencapai
sasaran media vang tepat sehingga efektif untuk perkembangan jumlah tamu
hotel dan perkembangan pendapatan Hotel President

Berikut i adalah tabel-tabel yang menunjukkan Perkembangan
biaya periklanan (Tabel 5.1), Perkembangan jumiah Tamu (Tabel 5.2) dan
perkembangan - pendapatan Hotel President Jakarta (Tabel 5.3) mulai dan

tahun 1997-2002
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Tabel 5.1
Tabel Perkembangan Biaya Penklanan Hotel President Jakarta
1967-2001
Tahun Jemis Media Tkian Jumilah Prosentase
Kaoran Majalah Lain- Perkembangan
lman
(*e) (%) (%)
1997 55% 30% 15% 188 230 165 -
1998 55% 30% 15% 190,798 608 1%
1999 55% 30% 15% 211.655 136 11%
2000 55% 30% 15% 211411 200 -0,1%
2001 55% 30% 15% 209.297.088 -1%

Sumber: Hotel President Jakarta

Jumilah buaya periklanan terbesar dialokasikan pada media iklan
koran rata-rata per tahun 55%, alasannya koran dianggap scbagai media klan
vang paling efektif karena dengan biaya kecil dapat sampai ke masyarakat
luas. Selain  dialokasikan pada media iklan koran, biaya penkianan
dialokasikan pada media iklan majalah rata-rata per tahun 30%, dan sisanya
dialokasikan pada media iklan lain-lain rata-rata per tahun 15%.

Pada tahun 1997-1998 biaya periklanan hotel President mengalami
peningkatan 1%. Pada tahun 1998-1999 buya periklanan memngkat 11%
Pada tahun 1999-2000 biaya periklanan mulai menurun -0,1% dan Pada
tahun  2000-2001 biaya penklanan menurun lagi 1%, Penurunan biaya
periklanan ini disebabkan karena knisis moneter vang membuat Hotel
President harus meminimumkan baya periklanan
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Tabel 5.2
Perkembangan Jumlah Tamu Hotel President Jakarta
1997-2001
Tahun Asal usul Tamu Jumlah Prosentase |
Mamnca Domestik Perkembangan

1997 84915 9.436 94.351 s

1998 | 74028 7320 81348 -14%

1999 71.882 7987 79.869 2%

2000 92,045 6.928 98,973 24% |
2001 86432 9,603 96.035 3%

Sumber Hotel President Jakarta

Pada tahun 1997-1998 jumlah tamu di Hotel President mengalami
penurunan -14%. Pada tahun 1998-1999 jumlah tamu di hotel President
mengalami penurunan lagi —2%, Hal ini disebabkan karena krisis moneter di
Indonesia vang dimulai pada tahun 1997 yang mengakibatkan kerusuhan-
kerusuhan terjadi di Indonesia, khususnya di Jakarta, schingga para tamu baik
tamu asing maupun tamu domestik takut untuk berkunjung ke Jakarta,
khususnya di Hotel President Pada wmhun 1999-2000 jumiah tamu di Hotel
President mulai meningkat 24%. Hal ini discbabkan karena kerusuhan-
kerusuhan yang terjadi di Indonesia, khususnya di Jakarta mulai mereda. Pada
riahun 2000-2001 jumlah tamu di Hotel President mulai menurun lagi —3%.
Hal ini discbabkan karena faktor keamanan di Indonesia, khususnya di Jakarta

belum stabil.
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Jumlah tamu di Hotel President sebagian besar adalah tamu asing
vaitu rata-rata per tahun adalah 90,8% sedangkan sisanya dalah tamu domestik
yaitu rata-rata per tahun adalah 9,2%. Hal i discbabkan karena periklanan
vang dilakukan oleh Hotel President sebagian besar ditujukan pada wisatawan

asing di Asia, terutama ditujukan pada wisatawan Jepang

Tabel 5.3
Perkembangan Jumlah Pendapatan Hotel President Jakarta
- 1997-2001
 Tahun | Jenis Pendapatan Jumlah Prosentase
Kamar ] Food and Lain-tan Pendapatan
baverage
(%) (%) (%)
1097 499, 41% 8% 20.080.674 114 -
1598 S0% 0% 10% 21.511 634772 ™
1999 2% 43% 5% 23 105.884 285 i
2000 % | 2% 14% 24533 678.969 6%
2001 3™ 42% 21% 26 035 S86.188 6%

Sumber: Hotel President Jakarta.

Pada tahun 1997-1998 jumlah pendapatan Hotel President Jakarta
mengalami peningkatan 7%. Pda tahun 1998-1999 jumish pendapatan Hotel
President Jakarta mengalami peningkatan 7%. Pda tahun 1999-2000 jumlah
pendapatan Hortel President mengalami peningkatan 6%. Pda tahun 2000-
2001 jumlah pendapatan Hotel President mengalami peningkatan 6%.

Jumiah pendapatan Hotel President terbesar diperoleh dan
pcndapamnknmynimmmperuhm%%.selnmpcudapnnnmg
didapat dari kamar, Hotel President juga memeperolch pendapatan dan Food
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and Beverage yaitu rata-rata per tabun 42%. Sisanya pendapatan Hotel
President diperoleh dari lain-lain vaitu rata-rata per tahun 12%. Yang
dimaksud dengan lain-lain di sim adalah hasil penjualan dan prasarana yang
dimiliki oleh Hotel President. Jumlah pendapatan Hotel President yang selalu
meningkat dari tahun 1997-2001 dikarcnakan pendapatan Hotel President
tidak hanya diperolch dari hasil penjualan kamar saja tetapi juga disebabkan
oleh hasil penjualan food and baverage dan hasil penjualan prasarana yang
dimiliki oleh Hotel President vang jika dijumlahkan sebesar 54% melebihi

jumlah hasil penjualan kamar yang hanya 46%.

B. Hubungan Strategi Periklanan Terhadap Perkembangan Jumiah
Tamu dan Perkembangan Jumiah Pendapatan Hotel President

Pada tahun 1997-1998 biaya periklanan hotel President memngkat
1% diiringi dengan penurunan jumlah tamu -14% dan peningkatan
pendapatan 7%. Pada tahun 1998-1999 biaya periklanan meningkat 11%
diiringi dengan penurunan jumlah tamu 2% dan pemingkatan Jumlah
pendapatan 7%. Pada tahun 1999.2000 biaya periklanan menurun -0.1%
diiringi dengan peningkatan jumlah tamu 24% dan peningkatan  jumiah
pendapatan 6% Pada tahun 2000-2001 biayva perikianan menurun 1%
diiringi dengan penurunan jumlah tamu —3% dan peningkatan jumish
pendapatan 6%. ( Hal ini dapat dilihat dalam Grafik - V.1, V.2, V.3 pada

halaman 49b)



48

Dan data di atas dapat dianalisa oleh penulis bahwa peningkatan
pendapatan  Hotel President dan tabun 1997-2001 diperoieh dan hasil
keseluruhan penjualan Hotel President Dan sejumlah tamu vang datang dan
mengmap di Hotel President, mereka tidak hanya menyewa kamar saja tetapi
mereka juga memcbelanjakan uang mereka di Hotel President dengan
menikmati prasarana yang disediakan Hotel President seperti restoran, kolam
renang, laundry, coffee shop, fitness centre dan lain-lain. Untuk situasi yang
demikian maka periklanan ke dalamlah yang sangat berperan  untuk
meningkatkan pemjualan prasarana Hotel President. Penklanan ke dalam
tersebut  dilakukan oleh para karvawan Hotel dengan cara memberikan
mformasi kepada para tamu yang menginap mengenai segala prasarana yng
disediakan oleh Hotel President. Periklanan ke dalam lain vang dilakukan oleh
Hotel President adalah dengan cara memberikan pelayanan vang terbaik
kepada para tamu melalui para karvawan Hotel sehingga tamu vang datang
dan menginap di Hotel President merasa nyaman dan mereka akan
menyebarkan kesan baik yang diperoleh di Hotel President kepada keluarga
dan teman-teman mereka

Analisa lmn mengenai pendapatan Hotel President yang selalu
meningkat dan tahun ke tahun juga dikarenakan krisis ekonomi terjadi di
Indonesin yang dimulai tahun 1997 vang menyebabkan nilai tukar USS
terhadap Rupiah meningkat, sedangkan tamu Hotel President sebagian besar
adalah tamu asing yang pembavarannya menggunakan standart USS, sehingga
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BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
I Strategi Periklanan Hotel President dilaksanakan dengan:
a Strategi Periklanan ke luar dengan melalui media-media iklan:
koran, majalah, dan lain-lain.
b. Strategi periklanan ke dalam dengan melalui para karyawannya.
2. Strategi Periklanan yang dilaksanakan olch Hotel President Jakarta sudah
efeknf.
3. Menmgkatnya jumlah pendapatan di Hotel President Jakarta akibat dan
strategi periklanan ke dalam
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B. Saran-saran
Pada kesempatan ini penulis mencoba memberikan saran-saran
untuk perkembangan Hotel President di masa yang akan datang terutama
untuk meningkatkan jumlah tamu sehingga meningkatkan pendapatan hotel
President.
| Lebih ditingkatkan lagi kegiatan penklanan di dalam negen untuk
menjaring wisatawan domestik karena jumlah tamu hotel President dari
dalam negen hanya berjumlah 9.2% rata-rata per tahunnya.
2. Perlu ditingkatkan kesejahtersan karyawan, karena karyawan ikut sera
dalam berpartisipasi dalam periklanan ke dalam
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