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ABSTRACT

The hotel business cannot be separated from promotion; therefore the good working system of promotion will increase the hotel occupancy. Promotion is not only a matter of building relations with companies, travel agencies, or a tour operator only, but also making persuasive approaches with the hotel guests and through the advertisement media.
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PENDAHULUAN


Hotel berperan sangat penting dalam industri pariwisata, karena hotel merupakan suatu jenis akomodasi yang menyediakan kebutuhan tempat tinggal bagi tamu seperti kamar, makanan dan minuman serta fasilitas-fasilitas penunjang lainnya. Untuk memberikan pelayanan yang baik kepada tamunya, maka dalam operasionalnya hotel memiliki beberapa departemen yang mempunyai tugas dan tanggungjawab masing-masing. Salah satu departemen yang bertugas dan bertanggung jawab dalam memasarkan produk hotel adalah marketing departemen.


Bagian pemasaran atau marketing suatu perusahaan bertujuan untuk memperkenalkan, menjual, mempromosikan serta meneliti apa yang diinginkan oleh konsumen, agar terjadi hubungan timbal balik antara penawaran dan permintaan, sehingga barang yang ditawarkan akan sesuai dengan keinginan konsumen. Sebagaimana yang dikemukakan oleh Weichard (1992:9), bahwa: “Marketing can be said to occur whenever goods and service are exchanged in order to satisfy needs and wants”. 
PENGERTIAN HOTEL MELATI


Hotel  melati atau dahulu disebut losmen adalah suatu usaha perseorangan dengan menggunakan seluruh atau sebagian dari suatu bangunan yang khusus disediakan bagi setiap orang untuk memperoleh jasa pelayanan penginapan.  Lambang dari suatu losmen adalah bunga melati. Tingkatan dari suatu losmen dapat dibedakan atas losmen melati satu, melati dua dan melati tiga. Semakin banyak lambang melatinya berarti fasilitas dan pelayanannya semakin lebih baik.Perubahan losmen menjadi hotel melati berdasarkan SK Menparpestel Nomor KM70/PW.304/MPPT-89 tentang perubahan istilah losmen (pasal22) dan SK Menparpostel Nomor KM/PW.304/MPPT-85 tentang peraturan usaha dan penggolongan losmen (Pasal 24).

JENIS PROMOSI


Menurut Weichard (1992:9), dalam bukunya berjudul “Travel Marketing”, dikemukakan bahwa jenis-jenis promosi terbagi menjadi empat golongan, yaitu  sebagai berikut.

1. Personal Selling


Personal Selling dapat diartikan penjualan secara langsung produk atau jasa kepada konsumen melalui kontak langsung (face to face) atau melalui telepon. Seorang marketer yang baik harus dapat membawa diri dan mempunyai keahlian dalam menjual, sehingga dalam penyampaian produk atau jasanya dapat dilakukan secara optimal.

2. Advertising


Hampir sama dengan personal selling yaitu menawarkan produk atau jasa kepada konsumen tetapi advertising ini konsumennya dalam jumlah banyak. Adverising dapat dilakukan dengan media televisi, radio, media massa, papan reklame, internet, dan lain-lain.

3. Sales Promotion



Sales promotion pada intinya adalah memperkenalkan produk dengan cara mendemonstrasikan, memberi sample produk atau dengan  cara memamerkan suatu kegiatan yang menarik sehingga konsumen terkesan dan dengan sendirinya mereka akan membeli produk atau jasa yang ditawarkan tersebut.

4. Public Relation



Public relation adalah menciptakan reputasi yang baik, dengan melatih petugas hotel atau karyawan tentang bagaimana melayani tamu hotel dengan baik, mengetahui apa yang mereka butuhkan dan inginkan sehingga terdapat kesuaian antara permintaan dan penawaran.

HOTEL MARKETING

Untuk mengetahui kebutuhan tamu, maka bauran pemasaran diperlukan untuk menganalisisnya. Menurut Sulastiyono (2001) dalam bukunya yang berjudul Manajemen Penyelenggaraan Hotel,” Setiap organisasi memiliki suatu bauran yang mencakup faktor-faktor yang dapat dikendalikan dan pada awalnya dipakai untuk meneruskan kebutuhan kelompok tamu tertentu. Selanjutnya secara tradisional bauran pemasaran (marketing mix) mencakup empat faktor, yaitu produk, tempat, promosi dan harga.

Faktor yang pertama adalah produk.  Produk dalam pengertian ini adalah akomodasi  perhotelan itu sendiri serta apa yang dapat dijual seperti kamar, makanan, minuman, ruang pertemuan, dan lain-lain. 

Faktor yang kedua adalah tempat. Letak hotel sangat berpengaruh dalam pelayanan, semakin mudah akses hotel ditempuh maka tamu akan makin banyak berkunjung.

Fakor yang ketiga adalah promosi. Promosi sangat menentukan sekali dalam pengenalan hotel kepada konsumennya. Keistimewaan atau kelebihan dari suatu hotel haya dapat diketahui melalui media promosi.

Faktor keempat ada menentukan harga. Harga sangat berpengaruh sekali terhadap volume penjualan, semakin rendah harga yang ditawarkan maka semakin menarik konsumen untuk membelinya sesuai dengan tingkat kewajaran harga. 

Tarif kamar ideal adalah tarif yang sesuai dengan apa yang dikendaki oleh tamu.  Dalam hal ini tamu akan membuat persepsi bahwa dengan tarif yang telah ditetapkan mereka akan mendapatkan produk yang sesuai dengan apa yang diharapkan. Oleh sebab itu kesesuaian tarif yang ditetapkan untuk tamu yang bersangkutan akan diukur, dibandingkan dengan fasilitas hotel yang tersedia, pelayanan yang diberikan dan keadaan atau waktu yang dinikmati oleh tamu.


Selain itu  Sulastiyono (2001) menyatakan juga bahwa, “di dalam marketing ada istilah Pricing Strategy atau strategi harga,  yaitu  suatu kegiatan untuk menentukan strategi dalam menetapkankebijakan harga yang paling sesuai, sehingga volume penjualan dapat ditingkatkan dengan memperkecil biaya produksi”. Langkah-langkah yang diambil untuk meningkatkan volume penjualan tersebut adalah sebagai berikut.

1. Meneliti kembali biaya-biaya produksi yang dikeluarkan sehingga dapat mempengaruhi harga jual.

2. Perkembangan jumlah pesaing harus diperhitungkan dan diteliti secara cermat sehingga kekurangan dari hotel dapat diketahui secara dini dan segera memperbaharui agar dapat bersaing dengan hotel lain.

3. Situasi perekonomian saat ini secara umum dapat mempengaruhi kestabilan permintaan pasar.

4. Estimasi pengaruh inflasi terhadap biaya-biaya kegiatan produksi.

Selalu mengikuti secara aktif perkembangan nilai valas sehingga nilasi tukar rupiah terbaru dapat diketahui dan dapat mengatur strategi selanjutnya.

Menurut Rewoldt (diterjemahkan oleh A.Hasyimi Ali) dalam bukunya berjudul “Perencanaan dan Strategi Pemasaran”, dikemukakan bahwa marketing atau pemasaran adalah kegiatan menyampaikan barang-barang dan jasa dari produsen ke konsumen. Pemasaran hotel adalah suatu usaha untuk mempertemukan produk yang dihasilkan oleh hotel dengan calon tamu yang akan mengkonsumsi produk tersebut, sehingga produk yang dihasilkan dapat memenuhi kebutuhan serta sesuai dengan keinginan tamu.

 Inti dari marketing atau pemasaran adalah sebagai berikut.

1. Memuaskan kebutuhan, keinginan dan tujuan tamu.

Pokok dari pemasaran adalah memuaskan kebutuhan, keinginan dan tujuan tamu dengan cara meminimalkan atau memperkecil kesenjangan antara apa yang didapat oleh tamu dengan apa yang sebenarnya mereka kehendaki (yang didapatkan oleh tamu harus lebih besar dari yang sebenarnya mereka kehendaki).

2.   Pemasaran yang berkesinambungan.

Suatu hotel yang baik harus melakukankegiatan pemasaran yang beresinambungan sehingga hasil yang dicapai dapat tepat sasaran.

3. Saling ketergantungan antara usaha perhotelan dengan usaha didalam industri pariwisata.

Dalam industri pariwisata, perhotelan merupakan mata rantai yang tak dapat dipisahkan antara produk yang satu dengan produk lainnya. Sehingga usaha dari pemasaran atau marketing departemen menjadi semacam penghubung antara hotel dengan berbagai sektor industri pariwisata. 

4. Riset pemasaran.

Riset pemasaran sebaiknya digunakan untuk mengantisipasi kebutuhan dan keinginan tamu agar kegiatan pemasaran menjadi lebih efektif, efisien dan tepat sasaran.

5. Kerjasama yang baik antardepartemen.

Usaha pemasaran hotel tidak lepas dari kerjasama seluruh departemen yang ada di hotel dan merupakan tanggungjawab bersama, sehingga kerjasama yang baik antar departemen dapat membantu kinerja pemasaran.

KONSEP OCCUPANCY

Konsep occupancy hotel sangat menentukan sekali dalam perhitungan tarif kamar. Menurut Sulastiyono (2001), analisis laporan statistik hotel dibagi menjadi lima hal penting, yaitu sebagai berikut.

1. Presentase tingkat huni kamar  (% of occupancy) :

   Jumlah kamar yang terjual 

x  100%

Jumlah kamar tersedia untuk dijual

2. Presentase tingkat huni kamar double  (% of double occupancy) :

Jumlah tamu – Jumlah kamar terjual 
x  100%

Jumlah kamar terjual

3. Tamu per kamar (guest per room) :

   Jumlah tamu 


Jumlah kamar terjual

4. Rata-rata tarif harian (Average daily rate) :

Total Pendapatan Kamar 



Jumlah kamar terjual

5. Rata-rata tarif kamar /tamu (Average rate per guest) :

Total Pendapatan Kamar 



Jumlah tamu hotel

SISTEM PROMOSI HOTEL MELATI


Agar kinerja bagian promosi dapat tepat sasaran, maka pihak manajemen hotel melati haruslah membuat program-program berikut.

1.   Program Promosi

Untuk memperkenalkan hotel melati kepada masyarakat pengguna akomodasi, maka pihak manajemen hotel melati khususnya pihak marketing departemen mempunyai kiat-kiat khusus.  Langkah tersebut antara lain sebagai berikut.

a. Menerbitkan iklan di televisi dan radio


Strategi pemasaran hotel Melati adalah dengan memasang iklan di televisi dan radio. Televisi dan radio yang dipergunakan dalam promosi adalah televisi swasta dan radio lokal yang cukup dikenal masyarakat umum.

b. Mengadakan kerjasama dengan perusahaan swasta maupun BUMN.


Langkah lain yang dilakukan pihak marketing adalah melakukan kerjasama yang berkesinambungan dengan perusahaan swasta maupun BUMN.

c. Mengadakan kerjasama dengan travel agent.


Travel agent merupakan bagian industri pariwisata yang tidak dapat dipisahkan. Pihak marketing hotel Melati bekerjasama secara aktif dengan travel agen yang ada.

d. Menyebarkan leaflet, brosur, stiker, dan lain-lain.



Beberapa terobosan baru yang dapat  dilakukan oleh hotel melati dikemukakan sebagai berikut.

a. Memasang iklan di internet.


Tehnologi informasi yang maju pesat seperti sekarang ini memang banyak memberikan solusi terbaik bagi dunia pemasaran. Semua yang berkecimpung dalam bisnis rata-rata mempergunakan internet untuk memudahkan interaksi dengan relasi bisnisnya. Oleh karena itu, pihak manajemen hotel melati khususnya bagian pemasaran sebaiknya memanfaatkan media ini dengan memasang iklan di internet.

b. Menyediakan mobil antar jemput untuk tamu.


Untuk memaksimalkan pelayanan kepada tamunya, maka pihak hotel menyediakan mobil antar jemput untuk tamu dengan biaya yang sudah dianggarkan dalam tarif kamar.

c. Menyediakan guest service di bandara atau stasiun kereta api.

2. Program Kerja 

Di dalam operasional kerjanya, marketing departemen di hotel melati dibagi menjadi tiga bagian.

a. Bagian Perencanaan (Planning)


Bagian perencanaan adalah bagian yang bertugas merencanakan dan mengolah data yang diperoleh untuk menentukan langkah yang diambil oleh pihak hotel meningkatkan penjualan. Tugas dan tanggung jawabnya adalah :

1) Merencanakan penjualan dalam jangka waktu tertentu (bulanan, triwulan atau pun tahunan).

2) Membuat perjanjian atau kerjasama dengan perusahaan lain guna memasarkan produk hotel (contract rate).

3) Menyusun rencana bulan ini untuk selanjutnya bekerjasama dengan bagian opersional untuk melaksanakannya.

b. Bagian Pengorganisasian


Bagian pengorganisasian adalah bagian yang mengorganisasikan promosi, dipimpin langsung oleh manajer hotel. Tugas bagian ini adalah :

1) menjelaskan apa yang harus dikerjakan oleh bagian promosi, dan

2) membagikan kerja kepada bagian promosi.

c. Bagian Operasional

Bagian operasional adalah bagian yang bertugas untuk melaksanakan program yang telah disusun oleh bagian perencanaan dan selalu berkomunikasi secara aktif dengan bagian perencanaan agar langkah yang diambil dapat sesuai dengan apa yang direncanakan. Tugas dan tanggungjawab bagian ini adalah sebagai berikut.

1) Penjualan keluar atau selling out side yaitu kegiatan penjualan yang dilakukan diluar hotel untuk menawarkan produk, mengirim surat penawaran, pemasangan advertensi atau iklan, menelpon dan mengunjungi langsung kepada tamu yang potensial.

2) Penjualan didalam hotel atau selling within hotel, yaitu kegiatan penjualan yang dilakukan didalam hotel yang ditujukan kepada para tamu yang sedang menginap di hotel. Adapun tehnik yang dilakukan dalam selling within hotel adalah sebagai berikut.

1) Memberikan diskon khusus.

2) Tamu VIP mendapatkan perlakuan khusus.

3) Memberikan souvenir kepada tamu.

4) Memberikan tambahan breakfast.

5) Pembayaran fleksibel dengan ketentuan yang telah disepakati.

d. Bagian Pengawasan

 Bagian yang bertugas mengawasi kinerja seluruh bagian di marketing departemen. Tugas dan tanggung jawab bagian pengawasan adalah:

1) mengawasi kinerja bagian operasional dan bagian perencanaan,

2) membuat laporan kepada manager baik laporan bulanan maupun tahunan,

3) mengontrol kinerja bagian perencanaan dengan melihat riset pasar, dan

4) menetapkan langkah pemasaran yang menjadi prioritas utama untuk memenuhi target penjualan.

STRATEGI  PROMOSI DALAM MENINGKATKAN OCCUPANCY 
DI HOTEL MELATI

Langkah dan startegi yang dilakukan oleh bagian marketing hotel Melati dalam meningkatkan occupancy, antara lain sebagai berikut.

1. Menentukan target penjualan/pangsa pasar.

Sebelum melakukan promosi, tahap awal yang dilakukan oleh hotel melati adalah menentukan target penjualan dengan melihat occupancy bulan yang lalu dengan menambah atau mengurangi 2%, tergantung analisis perkembangan pariwisata yang akan datang.

2. Menetukan biaya atau budget promosi.

Setelah target ditentukan, maka kegiatan selanjutnya adalah menentukan anggaran atau biaya yang dikeluarkan. Dengan demikian diharapkan tidak terjadi pembengkakan biaya karena telah ditentukan terlebih dahulu.

3. Menentukan system yang diambil untuk melakukan promosi.

Sistem yang diambil dapat berupa penggunaan iklan  melalui media elektronik, media cetak, pemasangan spanduk, penyebaran brosur dan stiker, dan lain-lain.

4. Melakukan evaluasi. 

Evaluasi yang dilakukan adalah dengan melihat dampak yang terjadi setelah diadakannya promosi tersebut. Bila efektif maka dapat dipertahankan atau ditingkatkan lagi, jika tidak efektif dapat dicari cara lain yang lebih efektif.

SIMPULAN

Bagian marketing sangat penting kedudukannya dalam memperkenalkan produk hotel kepada konsumen (pengguna akomodasi hotel), sehingga kinerja yang baik dari departemen ini akan berpengaruh sekali terhadap tamu yang datang ataupun terhadap potensi hotel tersebut. Hal ini akan berpengaruh terhadap occupancy (tingkat hunian kamar) suatu hotel. Semakin baik kinerja pemasaran suatu hotel, maka semakin banyak pula tamu yang tertarik untuk mengunjungi hotel tersebut dan pada akhirnya tingkat hunian kamr juga semakin meningkat.
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