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MOTIO

“Pengetaliuan adalah terang, yang memperkaya Rehangatan
kelidupan dan semua yang mencari bolelt menikmatinya.”
(Kahlil Gibran)

“ARal merupakan cahaya dalam kegelapan, sedangRan amarafi merupakan
Kegelapan di tengal terang cahaya, waspadalah, biarlah akal bukan
amarah yang menjadi petunjuR jalan. Tuhan tidak membuat Regelapan,
Dia menganugeralii akal dan ibmu.”

(Kahll Gibran)
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1, Latay Belakang Masalah

Di era yang semakin modern ini. perkembangan tehnologt semakin
pesat. kehidupan manusia semakin kompleks lengkap dengan perma,s.ale‘uha‘u'tyat~
vang menuntut solusi untuk memecahkan permasalahan tersebut. Setelah
seharian bekerja manusia teniu merasa lelah dan untuk mengatasi rasa lelah iu
di butuhkan istirahat yang cukup, salah satunya adalah berwisata luar daerah.
Berwisata selama beberapa hari tentu akan kembali menyegarkan tubuh dan
pikiran serta mengembalikan semangat untuk beraktivitas di kemudian hari.
Hotel Batik Yogyakarta di dirtkan untuk memenuhi kebutuwhan konsumen
vang ingin memanfaatkan jasa penginapan untuk bermalam  setelah
mengunjungl  obyek wisata di Yogvakarta dan sekitarnya  Mengingal
banyvaknya wisatawan vang datang ke Yogyakarta maka bermunculan usaha
serupa dengan Hotel Batik Yogyakaria, hal ini mengakibatkan persatngan
ketat untuk meparik konsumen. Penelitian ini memuiliki arti penting untuk
mengetahui strategi apa vang di gunakan untuk menghadapt persaingan usaha
sejenis pada Hotel Batik Yogyakafla_

~Strategi pemasaran sebagai suatu pendekatan pokok vang akan

digunakan oleh unit bisnis dalam mencapai sasaran yang telah ditetapkan lebih
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dahulu. di dalamnya mencakup keputusan pokok mengenal largel pasar.

penempatan, bauran pemasaran. dan tingkat pemasaran yvang dibutuhkan. ™'

1.2. Rumusan Masalah Penelitian
Hotel Batik Yogyakarta mendapat status sebagai hotel berbintang satu
seswin dengan apa vang tercantum ¢ dalam piagam dari Depariemen
Pariwisata. Pos dan Telekomunikasi Direktur Jenderal Panwisata. Masalah
vang akan diteliti ialah strategi pemasaran apa yang tepat uniuk diterapkan

oleh Hotel Baik Yogyakarta untuk menghadapi persaingan usaha sejenis.

1.3. Batasan Masalah dan Asumsi
Untuk membatasi masalah di atas agar tidak terlalu [uas dan lebih
terarah. maka penelitian ini hanva menitikberatkan pada strategi apa vang
digunakan Hotel Batik Yogyakarta untuk menghadapi persamngan usaha

sejemts.

1.4. Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategl yang digunakan

Hotel Batik Yogvakarta untuk menghadapi persaingan usaha sgjenis.

Phillip Kutler. (1992). Mandfemen Penasaran., Aoadisa Perencanaan, Tnplementasi dan

Pengerdadion.




1.5. Manfaat Penelitian
Memberikan sumbangan dalam menetapkan Kebijaksanaan dalam
penentuan strategi apa vang akan di terapkan untuk menghadapi persaingan

usaha sejenis.

1.6, Landasan Teoni

Penelitian it erat kaitamva dengan hubungan antara Hotel Bauk
Yogvakarta, pesaing, siaf Hotel. maupun segala sesuatu yang berkatan
dengan Hotel Batik Yogvakarta

Hotel merupakan tempat berkumpul seséorang atau beberapa orang
dengan tujuan untuk bermalam. sedangkan uwsaha perhotelan adalah bentuk
petnasaran jasa, jasa dapat di definisikan sebagal berikut:
~Jasa adalah setiap tindakan alau kegiatan vang dapat ditawarkan oleh satu
pihak kepada pihak lain, vang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak
mengakibatkan kepenulikan apapun, produksinya dapat dikaitkan atau

tidak dikaitkan pada satu produk fisik™2

1.7. Analisis Data
1.7.1. Metode Analisis Kualitatif
Adalah metode analisis vang berdasarkan pada f{aktor-fakior yanyg
mendukung. teori-tecri. pendapat obvektil. penukiran yang rasional

dan ttdak menggunakan angka-angka,

©obhillip Kettler (1997 Mangjumen Pemgsaran: Analisis, Perencanaan, Impementast dan
Kemorol. Edisi Balwsa Indonesia, Jilid 2 Penerbit nlermedia, Jukarta,




1.7.2. Metode Analists Kuantitatif

- Analisis Regrest Linier
Rumus y=a+bx
Keterangan :
a = Bilangan Konstanta
b = Kecondongan Garis
v = Volume Penjualan
X = Biaya

Untuk mencarn a dan b digunakan rumus ;

= Z_\'—bz.\'
n

b — n(y Xy - (Z\)(Z\)
n(Z‘x:)—(z;.\;)3

- Standar Error Estimate

Syx = \"Z(F -f

Keterangan
v = Volume Penjualan
v! = Taksiran Volume Penjualan

n = jumlah Data

LE. Metode Penelitian
I Lokasi Penelitian
Penelitian ini mengambil lokasi di Hotel Batik Yogyakarta yang

beralamatkan di Dagen. Sosromenduran. Yogyakarta.
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Variabel Penelitian
Penelitian ini dirancang untuk mengetahuai masalah-masalah yvang tmbul
sehingga bisa menurunkan kuabtas pelayanan hotel dan mengakibatkan
kalah dalam persaingan. Sebagai vanabel bebas digunakan simbol x.
x1 = masalah internal
o = masalah eksternal
y = kinerja karyawan
a. Masalgh Internal
- Ketidakcocokan harga
- Kurangnya jumlah karyﬁwan.
- Kurangya kemampuan karyawan.
b Masalah Eksternal
- Banvaknya usaha sejenis
- Kurangnya promosi
- Selera konsumen yanyg berbeda-beda
¢. Kinenja Karvawan
- Tahu tugas dan tnanggung jawabnya
- Kegiatannya erjadwal
- Teliti dan cermal
- Tepat waktu
- Menguasai pekeyjaan
- Berinisiauf’

- Memiliki kreatilitas tinggl
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Delinist Operastonal Variabel

Masalah kualitas merupakan faktor utama untuh memenangkan

persaingan. tetapi kadang-kadang dalam peningkatan kualitas timbul suatu

masalah vang munul baik dari dalam maupun dari luar,

Metode Pengumpulan Data

Daia dikumpuikan dengan cara

a. Wawancara merupakan metode pengumpulan data dengan mengadakan
larya jawab tangsung dengan pihak hotel untuk mendapatkan data vang
diperlukan.

b. Dokumentast, vaitu cara mengumpulkan data dengan mengumpulkan
dokumen-dokumen vang ada di perusahaan.

¢ Lueratur-tileratur, maupuall keterangan melalur  media cetak  atau
elekironik vang mempunyai kaitan masalah yang akan dipecahkan.

Alat Analists

Untuk membuktikan kebenaran penelitian. maka akan digunakan metode

statistik vang kemudian diambil suatu kesimpulan.

1.9. Sistematika Penulisan

Pendahuluan
Berisikan latar belakang., pokok permasalahan, tujuan. manfaat serta

sisiematika pembahasan dari penelitian ini.



Il. Tinjavan Pustaka
Berisi hasil penelitian terdahulu dan teori-leori tentany strategi pemasaran.
111. Gambaran Perusahaan
Berisikan sejarah, lokasi, tujuan, struktur orgamsasi, personalia, fasilitas,
obvek vang diteliti.
V. Analisis Data
Pengolahan dala vang diperoleh baik secara kualitaltl maupun kuantitatl.
V. Kesimpulan dan Saran

Berisi kesimpulan dan saran yang ditujukan pada obyek.



BAB 1l

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Hasil Penelitian Terdahulu

Hasil penelitan terdahulu menunjukkan bahwa peningkatan hunian
hamar, Tasilitas, pelavanan dan peningkatan hubungan dengan biro perjalanan
menjadi faktor utama untuk meningkatkan volume pengualan karena dengan
adanva gemua itu maka akan meningkatkan kuahtas pelavanan Jasa sang
dyual,

Pemasaran  merupakan _ kegialan pokok yang dilakukan  suvalu
perusahaan dalam rangka mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan.
meningkatkan dan mengembangkan misalnya, untuk mendapatkan profit
dencan adanya sualu pertukaran. Sehingga pemasaran menjadi fakior pentir g
dr dalum mengukur berhasit tdaknya perusahaan dalam melabukan Kegiatun
bisisnyva,

Agar suatu perusahaan dapat berjalan dengan lancar dan menipunyal
persepsi m_.iuan vang posilif dari konsumen maka kegiatan pemasaran harus
bisa memberikan manfaat dan kepuasan bagi konsumen. Hal ini discbabkan
oleh adanva ujuan pemasaran dalam suatu perusahaan vaitw untuk mementhi
Lebutuhan dan keinginan konsumen secara kompelitif dan menguntunghkan.
Pemasaran di definisikan sebaga berikut -
~Pemasaran adalah suatu kegialan manusia vang diarahkan uniuk memuaskan

kebutuihan manusia dan keinginan serta proses pertukaran®™.”

“1Anihp Katler.y 1 986). Dasar-dasar Pencisaran, Jilid 1 CY Intermedia. Jokarw.
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Pemasaran tlidak hanva sekedar mengenal  barang  ataupun
memindahkan barang atau jasa pada konsumen saja melainkan mencakup
keseluruhan kewiatan vang menitikberatkan  pada  usaha  memuaskan

hebutnhan dan keinginan kKonsumen.

. Koosep Pemasavan

Perusahaan menginginkan agar tujuan perusahaan dapat tercapai maka
perlu adanya pengelolaan yang baik dalam seluruh kegiatan pemasaran
Dalam pemasaran suatu cara baru yang disebut konsep pemasaran yang
mempuma art pentng bagr kelangsungan hidup  dan perkembangan
perusahazn.  Konsep pemasaran menyatakan bahwa kepuasan kepada
konsumen dengan memenuhi  kebutuhan dan  kemnginanva. Sehingga
perusahaan harus dapat memperhatikan apa vang diinginkan konsumen agar
dapai memberikan kepuasan. Delinisi manajemen pemasaran dart Phillp
kother
“Manajemen pemasaran  adalah analisis. perencanaan dan  pengendalian
techadap program vang dirancang unluk menciptakan. membangun dan
mempertahankan pertukaran dap hubungan yang menguntungkan dengan
Larget pembeh untuk mencapar Wjuan organisas: !

Kepuasan konsumen wierupakan salah sat faktor yang lharus
dipenuhi.  hal ini ldak berazti bahwa perusahaan harus  berusaha
memaksimalisasi pelavanan kepada konsumen. tetapi perusahaan harus

mendapatkan laba dengan cara memberikan kepuasan kepada konsumen.

U Philhip Kotler (1997 Prinsip-prinsip Pemasores. Edisi Ketiga. Jilid 1. Penerbit Brlangea
LY TR B
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2.3, Pemasavan Jasa

Bisnis Jasa seperti hotel, restoran, dan rumah sakit dalam menghadaps
persangan perusahaan sejemis akan membutuhkan strategr yang tepat untuk
mencar konsumen.

Untuk memenangkan persaingan maka diperlukan berbagai macam
strategi vang mampu menaikan volume penjualan. Pemasaran baik barang
maupun jasa akan berhasil jika mampu mengetahui dan menerapkan strategi
terbark untuk menarik minat konsumen. pemasaran jasa bisa di defintzikan
schava berniku
“Insa adalab senap tindakan alau kegialan vang dapat ditawarkan oleh suatu
prak pada prhak vang lam, vang pada dasamyva tidak berujud dan tidak
mengakibatkan kepenilikan apapun, produknya dapat dikaikan atau tidak

diakaitkan pada satu produk fisik™.

2.4, Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen adalah kegialan-kegiatan individu vang secaru
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan
jasa-jasa. termasuk  di dalamova proses pengambiian  keputusan pada
persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut.

Untuk mampu menjadi kensumen maka di perlukan strateg vang
baik. manajer pemasaran harus mampu melihat dan mengetahur apa yang

diinginkan dan dibutuhkan sehingga mampu memenuhi kebuluhan konsumen.



Dalam fungsi  manajemen vaily  penganalisaan.  perencanaai.
penerapan dan pengawasan saling berhubungan. Tahap perencanaan
merupahan ahap paling menentuhan terhadap Kelangsungan dan kesuksesan
orgamsasi,  Proses perencanaan selalu  memandang  kedepan  serta
menzanaliss kemuenghinan-kemungkiman vang  akan umbul bak ity
kemunghinan terbark atau terburuk sekalipun. beberapa hal vang harus
direncanakan  adalah pengembangan program. kebijaksanaan dan prosedur
untuk mencapal lujuan organisas).

Supava rencana berjalan lancar maka Fungsi penganahsaan sangat
penting peranannya. Fungsi terakhic dan manajemen adalah pengawasan
varlu  lungst  pengendalian  segala macam aktifitas  agar udak  terjadi
pemvimpangan  atau  memperkecil  penyimpangan  yang  mungkin  terjad,
Fakior kepuasan konsumen juga ditentukan oleh marketing mix vang bisa
dijelashan sebagal berikut :
|. Produk

Keputusan tentang produk mencakup penentvan bentuk penawaran
secara Dhsth,  merk, pembungkus, garansi dan service purna jual
pengembangan  produk  baru  dapat  dilakukan  setelabh  menganalisa

kebutuhan dan keinginan pasar.

12

Harga
Faktor-faklor vang termasuk dalam penetapan harga antara lan
biava. keuntungan, pakiek persaingan dan perubahan keinginan pasar.

Distiibust

s




Tugas dar distribusi ialah menulib perantara vang akan digunakan
dalam saluran distribusi serta pengembangan sistenuiya vang secara fisik
menangani  dan mengangkat produk melatui saluran tersebut. Hal ini
dimaksudkan supaya produknya dapat mencapai pasar yang dituju dengan
wakiu vang tepal.

Promosi

Rromost merupahan komponen yvang dipakai untuk smemberitahukan
dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan. vang termasuk dalam
promosi antara lain periklanan, penjualan perorangan, promesi penjualan
dan publhsitas.

Setiap perusahaan akan selalu berusaha untuk dapat bertahan dan
berkembang  dalam  menghadap perubahan situasi, kesempatan dan
[reluang penasaran.

Bagian terpenting vang terdapat dalam Kegiatan pemasaran adalah
pesan vang dikomumbasthan kepada calon kensumen melalur berbagal
unsur yvang terdapat pada promos:

Dasar dari pengembangan promesi adalah komunikasi. dengan
komunikasi inl seseorang atau lembaga-lembaga masyarakat dapat saling
mengadakan interaksi. Perusahaan tidak hanya memasarkan barang vang
havus. telapr juga menetaphan harga vang menank sehingga disukar oleh
pelangean. Perusahaan juga harus selalu berkomunikasi dengan pelanggan
untuk mengetahui sejauh mana kesan pelanggan terhadap produk mereka.

schingea perusghaan bisa menjaga kualitas produk sckaligus memonitor




seuala perkemibangan yang ada Promosi merupakan perkembangan dan
pemasaran, yang dapat di defirisikan sebagar berikut:

“Promosi adalah informasi atau persuasi sadu arah vang dibuat untuk
mengarahhan  seseorang  atav  organisasi  Kepada  tindakan  vang
menciplakan pertukaran dalam pemasaran.

Untuk memenangkan persaingan usaha sejenis maka promosi mutlak
diperlukan. untuk itulah pihak perusahaan selalu berusaha menmgkatkan
promosi demi menaikkan volume penjualan.

hegiatan  promost yvang  dilakukan perusahaan  beraneharagam
bentuknva sesuai dengan jeni-s produk dan fasa vang akan dipromosikan
dan ljuan promosi itu sendiri. Promosi bisa ditentukan oleh beberapa Il
berhut .

1 Advertsing (Perikianan)

Periklanan merupakan segala benwuk penvijlan ide, promwosi.
cigasan, barang atau jasa oleh suatu sponsor vang diketahui dengan
sepumlah biaya yang undak Lersifat pribadi. Periklanan menghendak:
pengeunaan bavaran oleh penjual untuk menvampakan informast vang
mevakinkan  tentang - produk-produknya,  jasa-jasanya alau
Organisasinya.

2 Personal Selting (Penjualan Perseorangan )
Dalam penjuatan perseorangan lerjadi interaks) langsung, saling

bertemu muka anlara pembeli dan penjual. Dalam operasinya penjualan

Thoens Sevtha DHT e Iraswan, (199580 Memagemen Perasaran Mocdern. Bdisi Kedua, Cotakan
Keempat. Penertut Liberty, Yogyakarta.
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perseorangan Jebih fleksibel dibandingkan variabel promosi vang lain.
hal ini disebabkan karena tenaga-tenaga penjual dapat secara langsung
mengetahui keinginan, motif, perilaku konsumen dan reaksi konsumen.
Tenaga penjual berfungsi sebagai penghubung  pribadi perusabaan
dengan pelanggan.

Publicity (Publisilas)

Suatu perusahaan serta produkeva dapat dipublikasikan pada
masyarakal dengan menjadi berita, akibat dari publisitas cuma-cuma it
ada Ralanya sangal mengesankan. Masyarakat atau publik merupakan
salah satu (aktor yang dapat mendukung atau menghalangi kemampuan

perusahaan untuk mencapat tujuannya.

 Sales Promotion (Promosi Penjualan)

Promosi penjualan dirancang untuk mendorong pembelian lebih
cepal atau lebih besar dart satu produk barang atau jasa tertentu oleh
konsumen  Kegiatan promosi penjualan dilakukan dengan kegialan
promosi vang lain dengan biaya lebih murah dibandingkan pertklanan
dan penjualan perseorangan, Promosi penjuatan lebih fNleksibel karena
dapar dilabukan dimana saja.

Secara luas [ungsi promosi adalah menghubungkan antara
periklanan. penjualan perseorangan dan alat promosi yang lan. juga

melenekapr dan mengkoordinic beberapa bidang tersebut.



2.5, Pengertian Strategi Pemasaran
Dalam  konteks pemasaran. arti kata strategi dihubungkan dengan
seeali aklivitas pemasaran dan sarana-sarana penmsarali. Strateg) merupakan
katalisator/elemen  dinamis  pengelolaan }-'ang- menghubungkan  sebuah
perusihagn dalam mencapal sasaran-sararannya/lujuan-lujuannya.
Nelinis) strategl pemasaran .
“Logika pemasaran yang dipakai unit bisnis-bisnis  untuk mencapai

perusahaan. Strategi pemasaran sendin tercisi dan strategy khusus vang

pengeluaran pemasaran’,

Stralegi pemasaran adalah rencana dengan menggunakan berbagar alal

pemasaran untuk mencapal tujuan dalam situas: pemasaran.

|

|

|

|

I

|

I

|

i

|

|

|

|

berhubungan dengan  pusal sasaran. bawran pemasaran dan tingkat
\

\

|

2.6. Steategi Marketing Mix |
|

rombinast dari strategr produk. harga. promosi dan distribusi dalam ‘

mencapai lujuan pemasaran dinamakan “Marketing  Mix™ alau bauran |
pemasaran. Marketing mix juga sermg disebul strategt 49 (product, price.
promotion. and placemeni) dalam  pemasaran vang merupakan alal vang

dapal digunakan produsen untuk mempengaruhi konsumen. Marketing mix

dapal juga diartikan sebagai kombinasi dari empat Keinginan perusahaan

yang merupakan inti dart sistim pemasaran  perusabaan, yakni produk.

struktur harga, sistem distribust, dan kegiatan PIomosi.



2.6.1. Strategi Produk |

Produk adalah sesala sesuatu vang dapat ditawarkan unwk
=) . =
memuaskan svatu kebutuhan dan keinginan. Dalam  merencanakan
pasar. pemasar perlu berpikic melalui lima tingkat produk. Tingkat
paling dasar adalah mantaat inti (core benefif). yaitu jasa atau manfaal ;
dasar yang sesunggubnya dibeli pelanggan. Seorang tamu  hotel
yang E5UNI; 55 £
membelt “istrahat dan lidur™, i

Pada tngkal kedua. pemasar harus mengubah manfaat b itu

menjadi produk dasar (bavic product). Jadi sebuah kamar hotel
mencakup tempat tidur. kamar mandi, handuk. meja tulis, meja rsa.
dan lemari pakaian.

Pada tingkat ketiga. pemasar menviapkan suatu produk vang
diharapkan (expecred product), suatu set alribut dan kondisi yang
biasanva diharapkan dan disetujui pembeli ketika mereka membel
produb i

Pada tinghal heempat. pemasar  mensviapkan  produk vang
ditingkatkan  (argurmental  producty  yang  memenuhi - Keinginan
pelanggan itu melampaw harapan mereka.

Pada tingkat kelima terdapal produk potensial (poreniial
producty vang mencakup semua peningkatan dan transformasi vang

akhimya akan dialami produk tersebut di masa depan.



2.6.2. Strategi Promosi

Promosi adalah informasi/persuasi satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang/organisasi kepada tindakan yang menciptakan

pertukaran dalam pemasaran.

Promosi merupakan salah satu varagel d data arerketing iy

vang  sangat  pentign  untuk  dilakukan  oleh  perusahaan  dalam
memasarkan produk/jasanva

Defintsi promosi adalah arus informasi/suatu adalah vang dibuat
untuk  menearahkan  <esecrang/organisasi  kepada  tndakan  aung

menciptakan pertukaran dota pemasaran.

1.0.2.1. Macam-macam Kegiatan Promosi

Kegiatan promosi terdin dari beberapa macam,

I, Periklanan
Delinisi periklanan adalah sebagar berikut -
Periklanan 1alah cara penyajian dengan cetakan tulisan, kata-Rata.
gambar-gambar atau penggunaan orang. produk atau jasa. vang
dilahukan oleh suatu lembaga (perusahaan), dengan maksud unfuk
mempengaruhi  dan  meningkatkan  penjualan.  meningkatkan
pemakaian, atau untuk memperoleh cara dukungan/pendapat.
Fungsi periklanan -
a. Member informasi
b. Menunjuk/mempengaruhi

c. Menciptakan kesan (image)
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d. Memuaskan keinginan
e, Alal Komunikasi
Tujuan Periklanan
Tujuan periklanan adalah meningkatkan keuntungan dar
hasil penjualan. selain it pula tupuan lainnya ialah .
o mendukung program personcel selling
b. memasuki daerah pemasaran yang baru/menarik  langganan
baru
¢ memperkenalkan produk baru

d. meningkatkan produk baru

o

memperbaiki reputast hotel
Personal Selling

Porsonal setiing merupakan salah satu metode promos
untuk  meningkathan  penjualan ,vangldapat imenghasilkan  laba
dengan  menawarkan kebutuhan yang memuaskan kepada pasar

dalam jangka panjang.

Promosi Penjualan (sales promotion)
a. Pengertian Promoﬁi Penjualan
Promosi penjualan adatah Kegialan-kegiatan pemasaran
selain  personal  selling. penklanan. dan publisitas vany

mendorong efektifilas pembelian konsumen dan pedagang
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i TUNARE =dlle . HUHHUN i an,
dengan  menggunakan alat-alal seperti peragaan. pameran

demonstrasi dan sebagainya.

b, Tujuan

1Y Tujuan promosi penjualan intern

3

Adalah  unik  meningkatkan/mempertahankan
moral dan melatih  karvawan  tealang  bagaimana  cara
terbaik vang harus dilakukan untuk melavani konsuimen
dan untuk menmngkatkan dukungan karvawan, kerja sama
serla semangal bagt usaha promosinya
Tufuan promosi penjualan perantara

Usaha-usaha pramosi penjualan dengan  perantara
dapat  dipakai  untuk  memperlancar  alau mengatas)
perubahan-perubahan dalam  musiman dalam  pesanan
untuk mendapal  dukungann yang luas dalam  saluran
terhadap usaha promosi. ataw uniuk memperoleh empat
serla ruang gerak yang iebih baik,

Tujuan promesi penjualan konsumen

Dapat dibedakan ke dalam dua kelompok, vaitu :

(1) Negiatan sang ditgjuhan unieh mencdidib/memberttah
konsumen. _

{2) Kegiatan yang ditujukan untuk mendorong mereka.

¢.  Beberapa metode promosi penjualan, vaitu .

Pemberian contch barang
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- Kupownota

- Hadiah

- Kupon berhadiab

- Undian dan kontes

- Polengan harga

- Peragaan

Publisitas

Definisi publisitas menurut Radiosunu adalah

Publisitas adalah stimuli  permuntaan  akan suatu  produk.
Jasa/perusahaan secara non personal, dengan  cara memual
berila yang mempunyal arti komesial mengenai produk.
jaswperusahaan di datamnya suatu medium atau dengan  cara
mengusahakan penyajian vang bersifal positil mengenai hal-hal
tersebut di radio. televisi. pentas lanpa pembayaran oleh
Sponsor,

Publisitas merupakan bagian dart fungst yang lebih luas.
disebut hubungan masvarakat, dan meliputi usaha-usaha wntuk
menciptakan  dan memperlzﬂuinkm] hubungan  yang
menguntungkan anlara organisast dengan masyarakat, termasuk
pemilik perusahaan. kanawan. lemaga pemerintah. penyvalur,

serikat buruh, disamping juga calon pembelr




2.6.2.2. Tujuan Promuesi

Di dalam praktek promost dapat dilakukan pada tujuan-tujuan
sebagu berikut :
a. Modifikasi tinghah laku
b. Memberiiahu
¢. Membujuk

d. Mengingatkan

strategi Harg:

Harga adalah jumlah pengganti dalam pertukaran barang/jasa.
Pengusaha perlu memikirkan tentang penetapan harga jual produk
secara tepal karena harga vang tidak epat akan berakibat udak menark
para pembel/pengunjung  untuk  membel  barangfjasa  lersebut.
Penetapan harga jual barang yang tepat untuk selalu beranti bahwa
harga haruslah ditetapkan rendal/serendah mungkin.

Orang-crng berselera linggl menyenangl barang yang memihki
prestise dan barng tersebul tentu saja harganva unggi pula. oleh Karena
jtu maka penentuan harga jual haruslah dipikirkan baik-baik dan dalam
hal int beberapa dasar penztapan harga.

. Dasar Biava
Biaya produksi vang telah dikeluarkan untuk menghasilkan
barang tersebut tentu saja akan menjadi perimbangan utama bagl

pengusaha dalam  menentukan harga jual produkma itu Cara



penetapan harga _\.'ang mendasarkan dire pada biaya produks)
menambahkan prosentase tertentu  keuntungun yang diinginkun
sering disebul “eosr pluy pricing” atau jugn dikenal dengon
sebutan “mark wp precing”
a. Cost Py dan Mark up Pricing
Prinsip penentuan cost pfuy dan mare ip adalah dengan
menambahkan prosentase tertentu vang dunginkan sebaga
keuntungan di awas biaya/harga perolchannya/harga pokoknyva,
Prosentase  vany  diinginkan  dapat  didasarkan  atas
biava/prosentase harga dengan  metode covt plus dapatl
difermulasikan sebagai berikut
Harga jual = Biava pokok + Margin keuntungan
Penetapan harga berdasarkan mark wp tormulasina
adalah -
Flarea jual = Harga beli + mark up
Mark up merupakan Kelebihan harga jual di atas harga
belinva. cara ini sering digunakan oleh para makelar/pedagang.
Dengan demikian  keuntungan dan biaya-biava diambilkan
dart mark up tersebut,
b. Break f-ven Poini dan Targel Pricing
Suatu perusahaan pika penghasilan yang diperoleh sama

besarnya dengan  biaya yang digunakan umtuk memperoleh
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penghasilan tersebut maka perusahaan dikatakan dalam
keadana hreak evenpulang pokok/impas.

Dasar Konsumen

Dalam  hal-hal tertentu penstlapan seperti i alas kurang
herhasil. hal ini disebabkan karena mungkmy cara penetapan harga
demikian  tidak sesuai dengan selera dan kenginan Konsumen.
Penetapan harga yang unggt akan membentuk image babwa barany
lersebut adalah barang vang bagus dengan kualitas tinggl serla
merupakan barang vang bisa dipergunakan oleh masvarakal
kalangan atas, imagefcilra yang terbentuk ocelh harga yang tingg
itu pada umumnya disebabkan berlakunya hukum “price qualily
relationship” vang sering disingkat POB.
Dasar Persatngan

Dalam  hal ini menetapkan  harga  menurat - kebutuhan
perusphan dalam  hal i pel‘saingannn-}' dengan  perosahaan lain
vang sejenis dan merupakan pesaing-gpsaingnya. dalam  sitausi
sering perusahaan harus menetapkan harga juainya jauh di bawah
biava produksinya,

Dengan cara 1 perusahaan akan dapal menentukan harga
tertentu, bisa sama. bisa lebih rendalvlebih ungel dan para
pesaingnya.

Melode yang dapat digunakan adalah -




a. Going Rate Pricing
Harga jual duentukan mengikutt harga yang terjadi
dalam  persamgan. harga yang ditentukan oleh pesaing untuk i
produk vang sejemis harus selalu dimonitor. Dengan  dasar |
faktor tersebut maka harga bisa ditentukan lebih tinger lebih |
rendah alau sama dengan pesangnya,
L. Sales B Priving
Penentuan harga ini juga memperhatihan harga rang
ditetapkan oleh pesaing. akan tetapr gerak perusahan dan

pesaign masing-masing lidak saling memperhatkan. Dengan

demibian  image-image menambah dan hanya memperkirakan
apa vang dilakukaonva dengan  mengajukan harga dalam

penawaran Lesientu.

2.6.4. Strategi Pelayanan/Service
Untuk menghadapi persaingan, usaha-usaha vang  diakuban

pihak Hotel Batik Palace Yogyakarla adalah dengan telap menjaga

kualitas produk dan jasa pelayanan.

26 4 | Pelavanan Intern Hotel
M dalam memuaskan para konsumen/ftlamu yang menginap di
suatu hotel maka pelavanan yang diberikan harus secara ruun.
Pelavanan intern vang dimaksudkan yaitu mengantarkan breakfast,

afternoon fea with snack dan juga pengadaan vicaning suiviee



2 6 4.2 Pelavanan Ekiern Hotel

Disamping pelayanan intern dari hotel juga menyediakan
pelavanan ekstern dart hotel tersebut. vaitu menyediakan [asilitas

kendaraan antar jemput para konsumen/lamu yang ingin bepergian.

Strateyi Generik
Setiap perusahaan vang bersaing dalam suatu industri mempunyal
sirategl bersaing. baik secara eksplisit atau implesit. Strateg) i1 mungkin

dikembangkan secara eksplesit melalui proses perencanaan atau mungkin

Juta telah berkembang secara tmplesit melalu  kegiatan-kegiatan  dan

berbagai departemen [(ungsional akan menggunakan pendekatan vang
ditentukan oleh orientasi prolesionalnya dan mtensil dari mereka vang

bertugas. Telapl. gabungan dari pendekatan-pendekatan departemen i

jarang sekali vang merupakan strategi terbaik.

Stralegl besaing sebagal cara mengembangkan formula umum
miengenal bagaimana bisnis akan bersaing, apa vang seharusnya menjadi
rujuannya. dan kebijakan apa vang akan diperlukan untuk mencapai tujuan.

Sirateai hersaing sebagai mengambil tindakan efensil” atau defensit
unfuk menciplakan posisi yang aman (delendabel) dalwn  mdustri uniuk
mengatas dengan sukses lima kekuatan persatngan dan oleh karenava.

mendapatkan hasil laba alas investasi vang tinggi bagi perusahaan.



iR

Perusahaan-pervsahaan  lelah menemuban  terentu akhirmya  mervpakan
konstruksi vang khas vang mencerminkan situasinya sendiri,

Tetapi. pada lingkal yang paling luas kita dapat mengidentilikasi
tea strateri generik vang  honsisten secara mtern {(vang dapaf digunhaan
secara sendiri-sendiri maupun dalam bentuk kombinas)) guna menciptakan
posist vang aman seperti disebutkan di atas dalam  jangka panjang dan
menguneeull para pesang dalam mdustr. Strategi venenk dalam hal uw
untuk  mengembangkan beberapa konsep vang dapat diyachkan andalan
dulam analisis berikutnya,

Dalam  menanggulangi kefima  kekuatan persaingan. ada liga
pondekatan strategrs gnererikh vang secara profesional akan berhastl untuk
mengungguli perusahaan vang llain.

Strategi generik adalah pendekatan untuk mengungguli  pesaing
dalam struktur industri tertentu inl berart bahwa semua perusahaan dapal
memperoleh hasil laba vang hnggl. sedangkan di indusin vang laim,
Leberhasilan dengan salab satu strategik generik mungkin diperlukan untuk
mendapatkan hasil laga yang layak dalam artian absofut.

| Keunggulan biava menveluruh (cost feadership}

Keunggulan biaya menyelurub memperlukan konstruksi agres:
dari fasilitas skala yang ‘efisien, usaha yang giat untuk mencapai
penurunan biasa harena pelangzan marjinal, serta meminimalkan oy
Perhatian manajerial vang besar terhadap pengendalian biava diperlukan

untuk  nencapai twjuan biayva yang relalil rendah. lerhadap pesaing
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menjadi tema vang menjiwai keseluruhan stralegi. meskipun mutu.
pefavanan dan bidang-bidang lainnya tidak dapat diabakan. Menmiliki
postsi biava rendah akan membuat perusahaan mendapatkan laba di atas
rata-rata. Posist biava memberikan ketahanan terhadap rivalitas dar
para pesaing. karena binva vang lebih rendah memungkinkanmyva untuk
dapat menghasilkan laba setelah para pesamgnya mengorbankan laa
mereka demi persaingan.

Posisi biaya rendah melindungt perusahaan dari pembeli vang
kual. karena pembeli hanya dapat menggunakan kekuatannva uniuk
menekan harea sampai ke tingkal harga dari pesaing paling efisien.
Biava rendah memberikan perlindungan terhadap pemasok yang kual
dengan memscdidhan  lehsibibitas vang  lebih - besar untulk
menanguelang: Kenatkan biava input,

Diferensias (fifferentiation)

Diferensiasi ini merupakan produk atau jasa yvang menciptakan
sesuatu vang baru vang dirasakan oleh keseluruhan industri sebagai hal
vang umk. Bahwa strategi diferensiast tidaklah berarti memungkinkan
perusahaan untuk mengabaikan biaya, tetapt biaya bukanlah target
strategis vang ulama. Direrensiasi jika tercapai merupakan strategr vang
bairh wiiuh menghasihan laba i aas rate-rata dalam  suatu indusir
harena im menciplakan posist yang aman uniuk mengatasi kelima
kekuatan persamgan. meskipun dengan cara vang berbeda dan strateg

keunggulan biaya.




s

28

Diferensiasi memberikan penyekal lerhadap persaingan Karend
adanya toyatitas merk dan pelanggan dan mengakibatkan berkurangnya
hepekoan terhadap harga Diferensiast juga meninghathan margin faka
vang menghindarkan kebuluhan akan pesisi biaya rendah. Kesetiaan
pelangean vang dihasilkan dan kebutwhan persangan untuk mengatas:
keunikan menciptakan hambatan masuk.

Dilerensiasi menghasilkan margin yang lebih tinggr vang dapat
dimanfaatkan  untuk  menghatasi  kekuwatan  pemasok, dan  jelas
menguiangs hehuatan pembell, karena tidak mempunyar alternatit’ vang
dapat dibandingkan sehingga memyjadi hurang peha harga Ak a.
perusahaan vany lelah mendelerensiasikan dirinva untuk mendapatkan
kesetiaan pelanggan akan berada pada postst vang lebih baik terhadap
produbk pengeanti ketimbang para pesaingnyva
I olass

Strategl Tokus merupakan strategr vang dibangun untuk melavani
argel  terteniu  secara  baik  dan semua Kebijakan  Tungsional
dikembangkan atas dasar penukiran. Strategi v didasarkan pada
pemikiran bahwa perusahaan dengan demikian  akan mampu melavan:
targel  strategisnya yang  semptt secara lebith elekul dan  elisien
Keumbang pesaing vang bersaing lebih luas. Sebagar akibatiwva,
perusahaan akan mencapal diferensiast karena mampu memenuhi

hebutuhan targel lertentu dengan lebih baik, atau mencapal biaya vang



Perusahaan yang memilih startegl fokus secara potensial juga
dapat menghasilkan aba di atas rata-rala. Strategr  fokus  juga
memberihan posisi perlindungan terhadap sevap kehuatan persingan
dan juga dopat digunakan duntuk menulih target yang pabing Gdak rovwan
terhadap produk pengganti atau dimana pesaing adalah vang paling

lemah,
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BAB 1

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

3.1. Scjarah Berdirinya Perusahaan

Batik Palace Hotel didirikan oleh Bapak Haji Djawas Bilal, Pada
mulanya beliau seorang pengusahia batik di Yogyakarta, vntuk menunjang
usahanya maka Bapak Haji Djawas Bilal mempunyai gagasan untuk
mendirikan sebuah hotel. Dengan adanya hotel diharapkan pemasaran
batikirya lebih maju dan mempunyat relasi yang luas sehingga konsumennya
tidak hanya di dalam negeri tetapi di luar negeri juga. Kemudian beliau
mengurus hak miliknya yang ada di jalan Pasar Kembang No. 20
Yogyvakarta. Pada jaman Jepang tanah tersebut berfungsi sebagai pasar dan
setelah Jepang pergi tempat itu berdiri rumah liar. setelah memakan waktu
cukup lama akhirnya beliau dapat membebaskan tanah tersebut dengan syarat
harus mencartkan tempat tinggal barw untuk penduduk yang terkena gusur,
Kemudian di mulai pembangunan hotel yang dilengkapi dengan ruang untuk
memamerkan batik { Batik Shoveroom }. Pada tahun 1974 terjadi resesi batik
vang mengakibatkan Bapak Haji Djawas Bilal gagal dalam usaha membuka
usaha batilu{ya. Kemudian beliau mulai mengkonsentrasikan pada usaha
penginapan, nama Batik Palace untuk hotel i disesuaikan dengan sejarah
berdirinya, Batik Palace hotel diresmikan pada tanggal 1 Maret 1976. Usaha
perhotelan ini berawal dari usaha perorangan, karena perkembangan hotel ini

sangat besar maka bentuk usaha ini beralih ke Comanditer Vennanstschap



(C°1}y dengan akta notasis nomer ; 17 tanggal 8 Agusius 1981 dengan notaris
Dahso Rudivanto. SH.

Dengan meningkalnya jumtah wisatawan bailk domestik maupun
manca negara vang datang ke Yogyakarla ditkun dengan meninghalnya
kebutuban ahan tempal penginapan maka dicirikan bangunan hotel vang diben
nama “New Batk Palace Hotel” pada tanggal 20 Juli 1982 yvang berlokasi di
Talan Paneeran Manzkubuni no. 46 dan juga telahy didinkan bangunan hotel
vang bherfokasi di kompleks Taman Yuwono vang mular beroperast pada
tangeal 1 September 1990 dan di bert nama “Pondok Batk Palace Hotel™
Dari ketiga hotel tersebut semua pembukuan di pusatkan di Batik Patace Hotel
vang berlokasi di jalan Pasar Kembang.

Setelah Bapak Haji Djawas Bilal meninggal dunia dan pembagian
s maha Batk Palace Uotel sang berlokas)y dv jalan Pasar Kembanyg
usahanya di kelola pihak lain, dengan demikian semua kegiatan pembukuan
dialihhan ke Pondok Batik Palace Hotel vang berlokasi di kompleks Taman
Yuwono. Sesuai dengan peraluran pemermiah tentang pelarangan penggunain
nama usaha dengan bahasa asing maka New Batik Palace Flotel berganu
nama Hotel Batik Yogvakarta I dan Pondok Batik Palace Hotel berganti nama
Hotel Battk Yogyakaria 1. Penempatan Hotel Bauk Yogvakarta in sebagai
hotel berbintang satu sesuai dengan apa vang tercantum di dalam pragam dar

Departemen Pariwisata . Pos dan Telekomunikasi Direkur Jendral Pariwisaia.




3.2. Lokasi Perusahaan

Penentuan Iokﬁsi mempal{.an suatu hal yang sangat penting bagi
organisasi untuk mendirikan perusahaan, karena hal ini berkaitan dengan
kelangsungan hidup organisasi. Penentuan lokasi yang tepat akan membantu
Kkelancaran usaha organisasi, Hotel Batik Yogyakarta terletak di kawasan
jalan Malioboro yang merupakan jantung kota Yogyakarta.

Kawasan Malioboro merupakan pusat pertokoan dan pusat pedagang
kaki lima untuk menjual berbagai kerajinan khas Yogyakarta, disamping itu
pada matam harinya banyak pedagang lesehan yang menjajakan berbagai

jenis makanan khas Yogyakarta.

3.3, Tujuan Perusahaan
Setiap perusahaan pastt memiliki tujuan vang akan dicapai dan
tujuan y-ang akan dicapai olch Hotel Batik Yogyakarta adalah :
I Mencapai laba tinggi melalui penjualan yang tinggi dan pertumbuhan

perusahaan yang semakin berkembang.

b2

Menciptakan lapangan kerja untuk mengurangi pengangguran.

3. Membantu sektor pariwisata Indonesia
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Keteranean ;

f = Pirektur Lhama

1

= General Manager

3 = Roaedens Manager
4 =il Acconnting
5 =Cheef Food and Beverage

6 = Chef Frront Office

7 = House Keeping Departement
8 =Muarketng
Y = Personul

10 = Creneral Cashier
Il = Kook Keeper
12 = {ront Office Cashier

13 =ost Control

I+ = lncome Audit
15 = Purchasing
i RYIVIN KL’{}J\ I

17 =Chief Cook

% = Head Wairer

19 = Assisteni Chief Cook
20 = Assistant Head Waiter
20 = ook

22 =Cook Keeper

34
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Cupaint Hoead Wanter

(aptam Waiter

= oo Nerviee

= Waircrs

= Avxistant rons Office

Revepnionist

ltforination

1l

Telephonc

Il

onvignee

= Bell Boy

firiver
- froni Casiner
= flerervalion
= Room Boy Secrion
= Hauseman Section
= (jardener

= Laundry Sechion

Diresser

Hyexfier

i

Frgineering Section
= Llecirie

= Mechanic

o
"



d6 = Repalr and Mainfenance

17 = Markeiing Supervisor

48 = Markorag Supervisor

49 = Marketing Supervisor

M) = Alarkoting Supervisor

31 = Aaswsiant Markeiling Supervisor

32 = Asvistant Marketing Supervisor

A3 = Assestant Markeung Suporvisor
34 = Awsestant Marketing Supervisor
33 = Plunbing

Tugas dari masing-masing departemen adalah sebagai berikut .
[y Direktur Utama
Direkiur utama pada Hotel Batik Yogyakarta adalah manager
puncak dan hotel tersebul dan bertangguny jawan alas segala keglatan
vang memvangkul Hotel Batik Yogyakarta.
My caencrud Manager
Cenorad Manager beriugas untuk mengawast. memeriksa dan
memutuskan kebijaksanaan —kebijaksanaan  menvangkut kepentingan
hatel
3y Resident Manager
Rexident Manager bertugas mengkoordinir dan bertanggung
iawab alas kekavaan vane ada di hotel sehingga dapat mencapal hasil

vang ditentukan,
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Avcounting Departenent

Acconning Departement memidliki kavavan vang  bertugns
mengavwast. mengendahkan  keuangan  hotel.  mengawasi hegiatan
sehingga tha ada penvimpangan dapat segera diambil tindakan
ap Cencral Cashier

Kasir Lertugas dalam teknis pengelolaan. pengumipulan dan

penerimaan uang.
by Book Keeper

Bertugas mengerjakan masalah pembukuan didalam hotel
c) fncome Audior

Bertugas membantu Chref Accounsing  dadam menjalankan

(ugas vang berhubungan dengan pengendalian uang dari tamu hotel
atau pthak lain vang menggunakan fasilitas hotel
dy Frone Office Cashrer
Bertugas membaniu  Chic/ Acounting  dalam  pengelolaan
penerimaan uang dan sewa kamar hotel baik berupa uang tunai alau
kartu kredit.
¢) frardhasoy

Berlugas membantu (hief Accounting untuk memperoleh

barang-barang vang diperlukan dan berkualitas baik dengan biava

ehonomig

0 Store Keeper
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Bertugas membantu Chie/ Accounting  dalam MENering.
mengeluarkan. dan menvimpan  barang-barang sehingga kualias barang
Japat tergaga secara oplamal serla mencegah pembarosan.

Food and Beverage Departemen

Departemen i memiliki karvawan  vang bertugas  mengatar
senmua hegiatan vang berhubungan dengan makanan dan minuman dan
berlangeung jawab langsung pada Residen manager.

a) Cook
Bertugas dan bertanggung jawab atas penentuan standar resep
masakan  vang dipesan dan selalu berusaha menyiapkan masakan
vang di pesan tepat pada waklunnya serla selalu menjaga kebersithan
dan cita rasa makanan tersebut baik pada wakiu di buat. dimgangkan
maupun dt jual
Ly Waiter
Berlugas membaﬁtu Captain  Waiter Restaurant dalam
melavani tamu vang memerlukan makan dan minum dengan (etap
menyaga kesopanan, kebersihan dan kerapian dalam menghtdangkan.

ish Washer

ie]
—

Berlugas membersihkan peralatan makan dan minum
U)ok Acoper
Bertugas menviaphan segala sesuvatu yang ada di dapur

Front Office Departement
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Bertugas mengkoordimr semua stall frond Office untuk letap
melaksanakan lgas dan bertanggung jawab atas pengav asan operast dan
administrasi di bagian Frons Office
Q) Receptionist

Rertugas menerina amu yang akan menginap di hotel
by Hefl Boy

Bertugas mendampingi Kecepifonist dan berlanggung jawab

Alas Bogease Homdlime  dan mengantarkan tamu ke Ramar pada
voakto Check onr serta menghidupkan lampu,
¢y Reservafion
Bertugas menangani pemesanan kamar dengan baik secara
fangsung maupun lewal telepon
House Keepny Deparicinent
Bertanggung jawab altas tata graha vang meliputi penataan.
peranatan ruangan dan kebersihany semua area vang ada pada hotel
selain itu juga menvusun  anggaran operasi untuk diserahkan pada
Reoxedent Manager dan mencatal pemakaian Cleaning Supplics.
0 Honsemen
Bertugas membersihkan Office, Toilet, Lobby | Froni Office .
Cortdor dan merawat tanaman yang ada di dalam area hotel.
by Reom Boy
Bertugas dan bestanggung jawab merapikan kamar para tamu

dan melavani tamu bila diperlukan
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Laundry

Bertugas dan bertanggung jawab membersihkan (asilitas vang
ada dalam kamar. seperti - Sprei, handuk. selimut dan juga melavani
pencucian pakaian tamu yang menginap di hotel bila dikehendaki.
foneineering

Bertugas dan berlanggung jawab atas perawatan dan reparasi
perangkat elektronik pada hotel . seperti - AC. Sound Sistem. Lampu.
airjuga termasub plumbing,
Koprdr and Mamrenance

Bertueas dan bertanggung jawab memelihara dan memperbaiki
bangunan hotel, seperti : dinding, perbaikan meja, Kurss, almart dun
lain-lam.
Crardener

Bertugas menanaim dan menata bunga dan tanaman agar lampa
indah serta membuat mini garden pada ruang rapat dan ruang makan

piha i perlukan.

S Yerkenny Diopariciicti

Berlupas

2y Mempromostkan hote! dan meningkatkan penjualan sewa kamar

v}

Mencatal serta membukukan tamu yang  pemah menginap atau

mengundhan fasibias hotel serta secara pernodik menghubung pihak

hotel untuk keperluan kegiatan-kegiatan selamjutnva
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¢) Mengadakan kerja sama dengan biro perjatanan . perusahaan, kantor

pemerintah dan lain sebagainya
d) Memberikan service vang baik kepada tamu
D Personal Departement
Bertu &as
ay Mencari karyawan, melakukan les terhadap calon  karyawan,
mengurus gaji. serta segala  sesuvatu yang berhubungan dengan
karyawan termasuk masalah kesejahteraan dan asuransi.
by Menyimpan semua dokumen kepegawaian setiap karyawan secara
lengkap dan tcli.ti
c} Bertanggung jawab terhadap Reviden Manager dalam pengendalian
karyawan demi hasit maksimal dan efisien.
10) Security '
Bertugas menjaga keamanan hotel serta menyelesaikan

masalak yang menyangkut keamanan dan ketertiban

3.5, Personalia Perusahaan
1. Jam Kerja

Jam kerja di Hotel Batik Yogyakarta terbagi dalam 3 shifi ;

Shift Waktu
- Shift Morning Jam 07.00 - 15.00 WIB
- Shifi Afternoon Jam 15,00 —23.00 WIB

- Shift Night Jam 23.00 - 07.00 WIB
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Iotel Batik -Yogyakarta menctapkan sistem 5 hari kerja. dimana
karyawan hanya bekerja 5 hari dalam satu minggu. Hotel Batik
Yogyakarata juga menetapkan sistem rotari di mana karyawan yang akun
libur di isi posisinya oleh karyawan lain sehingga tidak ada posisi kosong
dalam manajemen. disamping  libur mingguan setiap karyawan juga

berhak mendupat cuti selama 12 hari setiap setahunnya.

2. Pembagian Gayji
Pembagian gaji karyawan di bayar setiap bulan dan disebut
sebhagai gaji pokok, disamping gaji pokok karyawan juga menerima bonus
dari perusahaan yaitu di ambil dari laba perusahaan. Besarnya harus
disamakan untuk seluruh karyawan yang ada di Hotel Batik Yogyakarta.
3 Kesejahteraan Karyawan

Hotel Batik bertanggung jawab untuk memberikan kesejahteraan

bagi karyawan dalam jaminan sosial tenaga kerja

3.6. Fasilitas
Fasilitas yang demiliki oleh Hote[ Batik Yogyakarta
[. Room
a) Hotel Batik Yogyakarta | memiliki 22 standard room
b) Hotel Batik Yogyakarta 11 memiliki 20 units cottage type dan 15 room
nen co';tage type

Bar and Restaurent

t
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Bar dan restaurant buka dari jam 10.00 WIB sampai dengan pam 23.00
WIR ems masakan vaitu masakan Indonesia dan Eropa

Loundry

Digunakan tamu untuk mencuct pakaian

Jugly

Dipakai untuk makan pagi dan pertunjukan

Confierence Room

Fasilitas 1 ¢ berikan oleh Hotel Bauk Yeogvakarta untuk pertentuan |
perjamuan dan honferensi

f_uhhl'.'

Dhgunahan amu untuk doduk alau menunggu jemputan

Swhnnniny Pool

Koiam renang disediakan khusus untuk tamu

Sonpvenir Shop

Hotel Bauk menvediakan barang heperluan  umwm dan souvenr  untuk
tamu.

Lok Lip Service

Pihai hoiel miemvediahan ansportast bagr para tamu tanpa di pungut

nava.

o Service

Taxi disediakan untuk 1amu vang hendak pergi

| I 'I. jr. f _\.l'}"ﬁ'h L

Di hotel melavan dan menjual benda-benda post kepada para tamu
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3.7. Konsumen Hotel
Konsumen adalah tamu yang menginap dan menggunakan segala
fasilitas di dalam hotel. Bagi tamu yang datang ke hotel bisa memesan kamar

terlebih daholu atau langsung ke hotel tanpa memesan kamar.

3.8. Pemassiran
Kegiatan pemasaran menjadi faktor kunci bagi sukses tidaknya suatu
perusahaan. ftu yang menyebabkan kenapat kegiatan pemasaran harus selalu
diperhagikan. | |
Iotel Batik Yogyakarta menawarkan Kepada konsumen semua
produk yang dihasifkan pihak hotel.
[y Produk Uté‘lma
- Room Sales
Penjualan sewa kamar merupakan bisnis paling vtama dari Hotel batik
Y ogyakarta,

ROOM RATES

TYPE | SINGLE DOUBLE TRIPLE
(1 PERSON) | (2 PERSON) | (3 PERSON)

Standard Room Rp. 170.000 Rp. 190.000 Rp. 240.000

Standard Cottage | Rp. 195.000 Rp. 235.000 Rp. 285.000

Moderate Cottage | Rp. 210.000 Rp. 250.000 Rp. 300.000

. Superior Cottage | Rp. 240.000 Rp. 280.000 Rp. 330.000

~Special Cottage | Rp. 260.000 Rp. 300.000 | Rp. 350.000

- Extra Bed Rp. 30.000




I
=

fonnd Sades
Penjualan makanan dari restauran ataupun dari Roomn Service

- Beverage Sales
Penjualan minuman dart bar atau dart Room Service

2 Produk Sampingan

- Telepon
Hatel Batik Yogyakarta menyediakan [asilitas telepon untuk para tamu
demi menunjang kemajuan hotel dan memenuhi kebutuhan tamu.

- (ther Operation Departeinent
Yaitu penjualan vang berasal dari operasi departemen lain nusalnya :

Senuvenir Shop.
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BAB 1V

ANALISIS DATA

Setiap organisasi pasti tidak lepas dari masalah begitu halnya dengan Hotel
Batik Yogyakarta. Masalah terbesar yang dialami Hotel Batik Yogyakarta adalah
menurunma penjuatan. Untuk mengatasi masalah mi harus mendapat dukungan dar

~emua pihak vang ada dalamy perusahaan

4.1. Analisis Kualitacif

Analisis Kualhtatif adalah analisis yang be.rdasarkan pada faktor-faktor
vang berhubungan dengan masalah yang dibahas, teori-teort, pendapat, penalaran
dan tidak menggunakan angka. Berikut merupakan faktor-faktor yang
berpengaruh terhadap naik turunnya volume penjuatan :

o llarga
Penentuan harga merupakan masalah klasik yang dihadapi masyarakat
sbelum menentukan pilihan atas barang atau jasa yang akan dibeli, karena iu
sebelum menjual pihak hotel harus jeli dalam melihat kemampuan daya beh
masyarakat

b. Program Pemerintah

Sektor pariwisata menjadi salah satu andalam devisa Indonesia, setelah
kasus bom Bali pariwisata Indonesia mengalami penurunan drastis, karena itu
pihak Hotel Batik Yogyakarta bekerja sama dengan pemermtah untuk

membangkitkan kembali citra pariwisata Indonesia untuk mempromosikan
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parivisata di Yogyakarta dan sekitarnyasehingga akan teralin hubungan yang

saling mengutungkan antara kedua belah pihak.

. Sosial Budaya

Yogyakarta sebagai kota pelajar memiliki kebudayaan ash yang kental
dengan adat dan tradisi selain itu juga terdapat kebudayaan yang dibawa oleh
pendatang yang rala-rata berprofesi sebagai pelajar dan mahasiswa selungga
makin memperkaya Yogyakarta sebagai daerah tujuan wisata yang unik
schingga menambah daya tark bagi wisatawana domestik atau mancanegara.
Nusin Wisdla

Pada musim wisata pihak Hotel Batik Yogyakarta harus menambah
fasilitas pendukung maupun acara tambahan sebagai antisipasi bertambahnya
wisatawan yang mengunjungi Yogyakarta sckaligus menambah daya tank para
tamul.

Demi untuk memenangkan persaingan pada usaha sejems [Hotel Bauk
Yogyakarta menggunakan beberapa strategi untuk menarik konsumen, cara-
cara itu antara lain
a. facility
Pemakaian fasilitas yang memenuhi standar sehingga mampu menarik
konsumen untuk membeli jasa Hotel Batik Yogyakarta. Segala macam
fasilitas vang tersedia dan terawat baik akan mampu mempromosikan pada
calon konsumen lain akan keunggulan Hotel Batik Yogyakarta sehingga
pada akhirnya akan mampu menaikkan volume penjualan pada Hotel Batik

Yogzyakarta.
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Service
Dengan melayani tamu sebartk mungkin akan mampu memberi kesan
haik pada para pemakai jasa, sehingga mereka merasa puas akan pelayanan

pihak hotel dan kembali menggunakan jasa Hotel Batik Yogyakarta di

kemudian hari.

CPiscourd

Bagi pelanggan tetap atau tamu yang banyak menggunakan jasa hotel
pihak Hotel Batik Yogyakarta biasanya memberikan bonus berupa discount
atau potongan harga yang seharusnya dibayar, metode i menuliki beberapa
kebatkan :

- Perusahaan mampu menjaring tamu lebih banyak sehingga memngkatkan
volume penyualan.

- Pelanggan tetap merasa .senang karena selalu merasa dimgar dan
diistimewakan oleh pihak hotel.

- Pihak hotel bisa memperoleh pelanggan potensial.

Hick !’}‘J .‘\*(’F'l'ft'{_‘

Pihak hotel menyerdiakan transportast gratis dari airpert ke hotel dan
sebaliknya sehingga hal ini akan memberikan kesan bahwa pihak hotel
memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen, dengan cara i konsumen
akan merasa distimewakan sehingga mereka kelak akan  kembali

menggunakan jasa Hotel Batik Yogyakarta,



[ Prevents
Pemberian hadiah pada waktu-waktu tertentu akanmampu memberi
kejutan dan sekaligus memberi kesan tersendiri bagi konsumen. Pemverian
hadiah dapat dilakukan pada saat-saat yang istimewa bagi Konswmen, nusal |
peravaan ulang tahun dan pesta pernikahan. Dengan adanya pemebrian
hadiah maka mudah bagi konsumen untuk selalu mengingat keberadaan
Hotel Batik Yogyvakarta.
t. Familiar
Pihak Hotel Batik Yogyakarta senantiasa menggunakan pendekatan
persuasif dalam melayani tamu hotel. Dengan cara demikian tamu hotel
merasa diistimewakan dan diperhatikan sehingga mereka kelak akan kembali
mengzunakan jasa Hotel Batik Yogyakarta, hal ini juga bertungs) untuk
mempromosikan calon konsumen lain akan keungulan Hotel Batk
Youavakarta.
Seluruh kegiatan promosi yang dilakukan oieh Hotel Batik Yogyakarta

bertujuan untuk meningkatkan volime penjualan.

4.2, Analisis Kuantitatif
Analisis kuantitatif adalah analisis yang menggunakan angka-angka yang
dapat dibitung dengan menggunakan metode statistik kemudian diambil suatu
kesimpulan : |

4.2.1. Analisis Regresi Linier

Rumus y = a + bx



Keterangan

a = Bilangan konstanta

b = Kecondongan garis

y = Volume penjualan

x = Biaya

Untuk mencari a dan b digunakan rumus :
Yy-byx

o o)-(Ex)Ey)
n[Z‘x. )— (Zx):

Sy -bY x
n

d

il

Nitai untuk perhitungan regresi linier

X y
 Tahun | (dalam jutaan rupiah) {unit) Xy X2
| 1998 | 13,7 4484 614308 | 187.69
1999 | 13.3 4650 61845 176.89
2000 | 12,1 5812 70325.2 5I46.4|
, 2000|290 16335 (183715 ;841
2002|422 - | 6219 2624418, 1780.84
‘ Jumlahy | 110,3 27500 639757.8 i 3132.83
L | |

Untuk mencari persamaan regresi linier, maka nilai-nilai tersebut dimasukkan

ke dalam rumus sebagai berikut :

50
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b

)= y)
“(Z xZKZx}’-

$(639757.9) = (110 3)(27500)
5(3132.83) - 110.3)

3198789 - 3033250
1564.15 - 12166

165539
349815

Il
o=
et

“¥
32

=47,32

)

_ >y -bYx

27000 (473211103
5

2223061
5

= 4456,

Dari hasil perhitungan di atas, maka diperoleh persamaan regresi linier

sehagat bertkut -

Y

4.2.2.

= 4456,1 + 47,32 x

Standard Evror Estimate
Standard Error Estimate berfungst untuk  mengukur  besarnya
penyimpangan yang terjadi antara volume penjualan yang sesungguhnya

{v) dengan biaya (x).



Yo o-a 4 by

Tuabun 1998

Tahun 1999

Tahun 2000

Tahun 2001

Tahun 2002

y = 4456.1 + 4732x(13,7)

= 51043

y = 4456,1 1 47,32x (13,3)

= 30854

y = 44561 +47.32x (12,1

=5028,6

y = 4456,1 +47,32x (29)

y = 4456,1 +4732x (42,2)

Lh
=

) /17199561 7
e

5-2

| Tahun y y! (y-y") (y-y)-z
1998 4484 5104.3 -620.3 384772 09
1959 4650 5085 4 -435.9 189573.16
2000 5812 5028.6 ?33-,4 613715.56
12001 6335 5828.3 506.7 25674489
2002 6219 6453 234 54756
- Jumlab 27500 27499 6 0.4 149956.7
’ ¥ on-2



_ 14995617

Vo3
— HIYES53 9
Sy.ox =707
Dari hasil perhitung.an di atas diketahui dengan menggunakan metode
regrest mer bahwa jika perusahaan miemperkirakan volume perjualan maka

standar penyimpangan volume penjuatan sebesar 707 unit,

4.2.3. Analisis Korelasi
Analisis korelast digunakan untuk  mengetabut ada atau tidaknva

hubungan antara variabel x dan y. Untuk mengambil kesimpulan terhadap
derajat hubungan antara vanabe!l x dan y adalah sebagai berikut
Iika r - o atau mendekati, maka hubungan antara variabel x dan y adalah positif
dan sangat lemah
Jika r : +1 atau mendekati, maka hubungan antara variabel x dan y adalah
positil dun sangat kuat.
Jika r - -1 atau mendekati. maka hubungan antara x dan v adalah neganf dan
sangat kuat

Rumus vang digunakan -

(3 xy)- (5 x )3 y)
M-y - vy
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| Tabun X y Xy X2 y
! (dalam jutaan rupiah) | (unit)
1998 13,7 4484 | 614308 | 187.69 | 20106256
1999 13.3 4650 | 61845 17680 | 21622500
2w RN 1 SR12 1703252 | 14041 | 33779344
‘ 21 | 200 16338 183715 | 841 40132225
|| 2002 | S22 6219  [2624418 | 178084 | 38675961
Cdemian 1T 103 27500 [ 6397578 | 3132.83 | 154316286 |
o |
Untuk mencari nilai koefisien korelasi maka nilai-nilai

dimasukkan ke dalam rumus sebagai berikut :

o3y ) - (3 y)

TE Sk 57

5(636757.8)-(110.3)27500)

JT(3132.83) - (110 3)H5(154316286) — (27500)?)

3198789 3033250

165539

o

399.06)(15331430)

165539

(59.144Y.(3915.537)

23

[+5530)

1580 5203

=0.714

J15664.15 - (2166.09) (77158 1430 - 756250000)

pada tabel



Dari hasil perhitungan diketahui koefisien korelasi sebesr 0.714 atau
mendekati angka 1 yang berarti hubungan biaya dan volume pemualan adalah
posinl dan sangat kuat schingga bisa ditarik kesimpulan bahwa biaya promos

berpengaruh kuat terhadap peningkatan volume penjualan.

4.3. Analisis S.W.0.T
Analisis SW.OT  memiliki beberapa point yang bisa digunakan sebagal
suatu strategi pemasaran dan dapat dipakai untuk melibat kondisi di dalam
perusahaan maupun di luar perusahaan, dimana potnt-point tersebut memiliki
harihtor  alau Kategori-kategori  vang  dapat  menunjukkan kemajuan atau

kemunduran suatu perusahaan.

1. Kekuatan (Strenght) dan Kelemahan (Weakness) . Terhadap Falktor-
Faltor Sukses Strategi
Dalam tabel ini menunjukkan point-point/faktor-faktor yang dapat
membantu perusahaan datam mengetahui kekuatan-kekuatan maupun kelemahan-
kelemahan yang perlu dipertahankan dan diperbaiki, agar di masa-masa datang

tdak berakibat lebih buruk.



Formulasi Strategi Pemasaran Terhadap Faktor Kekuatan

Dan Kelemahan Pada Batik Palace Hotel Yogyakarta
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HE

FAKTOR SUKSES STRATEGI -

RATING VS. PERSAINGAN

Sangat

Buruk

Buiuk

Sama

Baik

Sangat

Baik

Pengarub dari Peramusan

I} Tanggapan terhadap perubahan
pasar

2) Mengerti bagaimana dan
mengapa pelanggan membeli

3} Tanzeapan terhadap pencmuan
baru yang dibutuhkan pelanggan

4) Kesetiaan pelanggan

Sj Jatimgan tekhnologr skan
perluasan pemasaran

01 Pandangan jangka panjang
terhadap pembangunan pasar dan
sumber

7) Kemanmpuan menargetkan dan
mencapal segmen pasar

8) Mengidentifikasikan dan
meny ebarluaskan Pasar Giobal

0} Mengidentifikasikan dan
menempatkan kebutuhan utama
pelanggan

10 NMenempatkan keunggualan unik

I'1} lmey vang kuat dan kesadaran

| 2) Mengetahui kemampuan saingan

dan cara memutuskan

-

X




b.

FAKTOR SUKSES STRATEGI

RATING VS. PERSAINGAN

Sangat

Buruk

Buruk

Sama

Raik

Sangat -

Baik

[} 'l';lrlt:;;;ii) terhadap tonggak
kuju:«':umll

14} Pencegahan perang harga

I5) Komitmen yanyg agresif ketika
dibutuhkan

16) Keingiman untuk membentuk
koalisi internasional

17) Memaksimalkan pembayaran
kembali dari tanggapan
pemasaran terhadap sumber

Variabel Pemasaran

[8) Pemenuhan distribusi, kecepatan
penemuan dan ketenaran

19) Hubungan kerjasama
perdagangan

20) Periklanan budget dan saltnan
keefektifan

21) Promosi nilai dan pengaruhnya

223 Ukuran daya penjualan dan
produktivitas

23) Pelayanan pelanggan dan timbal
baliknya

24) Kualitas produksi yang tinggi

25) Kemampuan menemukan nilai
yang tinggi untuk pengguna

26) Sumber budget yang besar
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RATING VS, PERSAINGAN

FAKTOR SUKSES STRATEGI Sangat Sangat
Buruk | Sama | Baik !
Buruk Baik |
¢. Pengambilan Keputusan )
27} Kualitas penemuan pemasaran X
28) Kekuatan sistem informasi X
29) Dukungan terhadap analisis X
30) Membangun sumber daya
manusia X
i 1) Menank orang-orang yang
baik/bermutu X
32} Kemampuan manajerial dan
pengalaman X
33 Keputusan yang cepat dan
kemampuan bergerak X
34) Efekufitas organisasi X
35) Pelgjaran sistematika dan strateg,
yang lalu X

Dari daftar point-point/faktor-faktor di atas dipercleh gambaran, bahwa

perusahaan cenderung memilih faktor-faktor yang berkarakter /ebih hask aictir

hetik,

1. Ancaman (Threat) Bagi Bisnis Atau Sukses Segmen Pasar

Ancaman (Threat) i dimaksudkan untuk menggambarkan suatu

kondisi ekstren perusahaan yang mana dapat mempengaruhe keberhasilan

maupun kegagalan suatu perusahaan.



Formulasi Strategi Pemasaran Terhadap Ancaman

Pada Batik Palace Hotel Yogyakarta

!4)

0)
7)
8}
())

I 1}Intlasi

Dari faktor-faktor strategi pemasaran yang tergolong suatu hambatan maupun

kendala seperti tersebut di atas, ada yang memiliki pengaruh besar dan kecil

terhadap kegiatan perusahaan.

Dengan demikian kondisi maupun posisi usaha perusahaan masih baik

dan pemenuhan hunian kamar bergelombang, karena dari point-point/maupun

NILAI |
ANCAMAN Sangat Sangat i
Kecil | Besar !
Kecil Besar :
Reaksi dari tindakan akan keberadaan _ I
persaingan X i
Persaingan baru yang akan dimular X
Kompetist oleh integrasi vertikal X
Pergantian kerja sama melalur kompetis: X
3) Mencoba menurunkan harga X
Harga dan perang promosi X
Perubahan dan rasa pelanggan X
Memingkatkan kemampuan membeli X
Perubahan teknologi X
10YPenurunan ekonomi X 'f
12)Perubahan secara bertahap X
} 3YFluktuasi perubahan urusan luar negeri X
4 Perubahan pohink dan sosial X
15)Kelebihan tenaga kerja X
t6)Penggabungan/pengambilalihan X
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faktor-faktor vang diseusaikan dengan kondisi Batik Palace Hotel cenderung

berkarakter kecif terhadap suatu. ancamar.

Kesempatan (Opportunity} Dakun Bisnis dan Segmen Pasar

Kesempatan-kesempatan (opportunities) ini merupakan faktor-faktor
yang berasal dan luar perusahaan yang dapat mengurangi  dan
mengembangkan usaha perusahaan berdasarkan besar kecilnya kesempatan-
kesempatan yang ada.

Formulasi Strategi Pemasaran Terhadap Faktor Kesempatan

Pada Batik Palace Hotel Yogyakarta

| | NILAL ]
I ANCAMAN I Sangat | [ Sangat |
Keci! ecll | Besar Besar
1) Merger/penggabungan " - X |
2) Perubahan teknologt : X
| 3) Trend potitik, ekonomi, dan sosial X
4) Ukuran pasar X
5) Pertumbuhan pasar X

6} Ketidakmavan memenuhi  kebutuhan

, pelanggan X
7) Pasaran tidak dalam segnwntési X
8) Maruinal yang Linggi X
| 9) Kecil dan lemahnya persaingan X
5. | 0YPembangunan struktur harga X
| 1)Ketahanan dalam pemasukan X
12)Memasuki harga rendah | X

{3y Tanegapan vang tinggi akan penjualan,

iklan, dan promosi X




ol

NILAI
ANCAMAN Sangat Sangat
1 Kecil | Besar
Kecil Besac

1) Transfer pengalaman harga X
1) Investasi yang rendah X
To)Resiho yang rendah N
17 Memainkan kekuatan kita ) X

Berdasarkan isian di atas, faktor-taktor strategt pemasaran yang disesuaikan di
lapanzan menunjukkan bahwa dalam kesempatan mengembangkan usaha dan
memasuki pangsa pasar memiliki peluang yang bervariasi dan cenderung

kel



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1, Kesimpulan

Berdasarkan uratan szrta analisis pada bab sebelumnya maka kami dapat

menarik kesimpulan sebagai berikut.

1.

b2

¥

Naik turunnya volume penjualan pada Hotel Batik Yogyvakarta ditentukan

oleh beberapa faktor yaitu :

&.

b.

d.

Harga
Program pemerintah
Sosial budava

Mustm wisata

Pemakaian analisis S.W.O.T menunjukkan karakter-karakter nilai vyang

variatif dan semuanya dapat mendorong perusahaan dalam meningkatkan

volume penjualan.

a. Lokasi

b.

Lokasi Hotel Batik Yogyakarta terletak di dekat Jalan Malioboro yang
merupakan jantung kota Yogyakarta dan sangat strategis,

Fasilitas

Hotel Batik Yogyakarta memiliks fasilitas yang tidak kalah dengan hotel
berbintang atau hotel non bintang lainnya. Yang berbeda hanya masalah

kualitas dan kuantitasnya.



c¢. Pelayanan
Menghadapi persaingan dan usaha dalam menargetkan peningkatan
volume penjualan, usaha-usaba yang dilakukan pihak Hotel Batik

Yogyakarta adalah tetap menjaga kualitas produk dan jasa pelayanan.

5.2, Saran-Saran
Berdasarkan hasil anatisa di atas ada beberapa saran yang dapat diajukan
dan dapat dijadikan bahan pertimbangan dalam menentukan kebijaksanaan
perusahaan selanjutnya, yaitu: |
I. Untuk memenangkan persaingan usaha yang sejenis Hotel Batik Yogvakarta
pertu meningkatkan biaya promosi karena terbukti menaikkan promosi akan

mampu meningkatkan volume penjualan.

1)

Kami mengetahut bahwa di kota Yogyakarta sudah banyak bermunculan
hotel-hotel baru disamping hotel-hotel fama yang telah ada. Letak lokasi dari
hart ke hari makin padat penduduk, proyek pelebaran jalan, dan masalah-
masalah lainnya, kami menghimbau pada pihak hotel agar melakukan
perluasan hotel dan pentingkatan jumlah kamar.

3. Kami menyarankan agar Hotel Batik Yogyakarta seclalu memperhatikan
teknologi yang telah ada dan meningkatkannya sesuai dengan perkenibangan
zaman. Hal ini sangat peating demi untuk mempertahankan dan

meningkatkan volume penjualan.
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4. Kami  menghimbau kepada pihak Hotel Batik VYogyakarta untuk
meningkatkan fasilitas yang berada di dalam hotel. Hal ini diperlukan untuk

mempertahankan dan meningkatkan volume penjualan.
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Hotel Batik Yogyakarta

4t DAGEN, KOMPLEK TAMAN YUWONQ, SOSROMENDURAN, YOGYAKARTA
Telp : {0274) 561828, 561823 Facsimile :( 0274) 561823 E-mail : batik cottage@yahoo.com
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