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ABSTRAK

Industri pariwisata menjadi salah satu industri yang berkembang pesat di Indonesia dan
berpotensi menjadi salah satu sektor bisnis yang memiliki penghasilan teringgi di Indonesia.
Industri pariwasata tidak hanya didukung oleh hadirnya berbagai hotel sebagai akomodasi
bagi para wisatawan, tetapi didukung juga oleh banyaknya destinasi wisata serta infrastruktur
yang mendukung seperti jalan raya, bandara, stasiun, dan terminal. Hal ini menjadikan
persaingan antar pelaku bisnis di industri pariwisata semakin ketat. Bauran pemasaran adalah
salah satu alat yang dapat digunakan perusahaan agar dapat tetap bersaing. Aktivitas bauran
pemasaran yang berjalan dengan efektif dan efisien dapat membantu perusahaan dalam
mencapai target perusahaan seperti penjualan. Oleh karena itu dibutuhkan pemeriksaan
operasional untuk mengetahui efektivitas dan efisiensi dari aktivitas bauran pemasaran.

Pemeriksaan operasional dilakukan untuk mengevaluasi kegiatan operasi
perusahaan, dan mengetahui apakah kegiatan operasi perusahaan sudah berjalan secara
efektif dan efisien guna membantu perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan.
Sedangkan aktivitas bauran pemasaran merupakan suatu proses di mana perusahaan
menciptakan suatu nilai yang sesuai dengan keinginan pelanggan sehingga tujuan yang
diharapkan tercapai. Pada penelitian ini, pemeriksaan operasional dilakukan dengan
pendekatan bauran pemasaran (7P). Elemen dari aktivitas bauran pemasaran ini adalah
product, price, promotion, place, people, process, dan physical evidence.

Dalam penelitian ini yang menjadi objek penelitian adalah pemeriksaan
operasional terhadap aktivitas bauran pemasaran untuk meningkatkan penjualan pada
Hemangini Hotel. Peneliti menggunakan metode studi deskriptif. Sedangkan teknik
pengumpulan data yang dilakukan yaitu melakukan wawancara dan observasi dengan staff
perusahaan, supervisor, manajer, dan mengumpulkan dokumen terkait aktivitas bauran
pemasaran yang dilakukan Hemangini Hotel.

Pemeriksaan operasional dilakukan terhadap aktivitas bauran pemasaran
yang dilakukan oleh Hemangini Hotel. Aktivitas bauran pemasaran yang telah dilakukan
belum cukup baik sehingga tidak dapat dapat meningkatkan penjualan Hemangini Hotel. Hal
ini disebabkan karena aspek-aspek dari aktivitas bauran pemasaran yang belum memadai.
Kelemahan-kelemahan ditemukan pada setiap aspek aktivitas bauran pemasaran yang
dilakukan Hemangini Hotel. Terkait aspek product terdapat kelemahaan pada ukuran kamar
yang lebih kecil dan jumlah jenis kamar yang lebih sedikit dibandingkan pembanding. Terkait
aspek price terdapat kelemahan pada penetapan harga. Terkait aspek promotion terdapat
kelemahan pada promo-promo yang dikeluarkan pada tanggal yang tidak tepat. Terkait aspek
place terdapat kelemahan yaitu berada di lokasi yang memiliki jalan dengan satu arah
sehingga pelanggan yang sudah terlanjur melewati posisi Hemangini Hotel harus menempuh
jarak yang jauh untuk mencapai lokasi Hemangini Hotel kembali. Terkait aspek people
terdapat kelemahan pada jumlah karyawan yang sedikit membuat jalannya operasi terganggu
saat hotel sedang ramai. Terkait aspek process terdapat kelemahan pada fitur pemesanan
pada situs resmi Hemangini Hotel yang belum sempurna. Dan terkait aspek physicall evidence
terdapat kelemahan pada tidak memiliki fasilitas olahraga. Berdasarkan hasil analisis data
penjualan kamar pada tahun 2019 Hemangini Hotel mengalami penurunan penjualan kamar
yaitu sebesar 78,97% atau sejumlah Rp 571.648.419 dibandingkan pada tahun 2018, hal ini
disebabkan oleh turunnya penjualan kamar yang berasal dari walk in sebesar 59,92% atau
sejumlah Rp1.387.632.207. Perusahaan belum pernah melakukan pemeriksaan operasional
atas bauran pemasaran sehingga tidak menyadari terdapat kelemahan pada aktivitas bauran
pemasaran. Sehingga membuat aktivitas bauran pemasaran pada Hemangini Hotel tidak
berjalan efektif. Berdasarkan kelemahaan yang ditemukan pada Hemangini Hotel, terdapat
beberapa rekomendasi dan saran yang dapat diterapkan Hemangini Hotel untuk memperbaiki
kelemahan yang ditemukan. Rekomendasi yang diberikan dapat diaplikasikan untuk semua
aspek aktivitas bauran pemasaran. Pemeriksaan operasional terhadap aktivitas bauran
pemasaran harus dilakukan secara rutin yaitu setiap tahun sehingga perusahaan dapat
mengidentifikasi kelemahan yang ada dan melakukan perbaikan sehingga aktivitas bauran
pemasaran yang dilakukan Hemangini Hotel berjalan efektif.

Kata kunci : aktivitas bauran pemasaran, pemeriksaan operasional, penjualan



ABSTRACT

Tourism industry becoming one of the fastest growing industries in Indonesia and has the
potential to become one of the highest earning industry in Indonesia. The tourism industry is
not only supported by the presence of various hotels, but it is also supported by many tourist
destination and supporting infrastructure such as highway, airports, train stations and bus
stations. This makes the competition between companies in tourism industry becoming more
strict. Marketing mix is one of the tools that companies can use to stay competitive. Marketing
mix activities that effectively and efficiently can help companies to achieve company target
such as sales. Therefore an operational review is needed to determine the effectiveness and
efficiency of the marketing mix activity.

Operational review is used to evaluate the company’s operational activities,
and to find out whether the company’s operations are running effective and efficiently to help
the company to achive the goals. Marketing mix activity is a process which the company
creates a value that is match with customer needs so that the expected goals can be achived.
In this research, operational review uses a marketing mix (7P) approach. The elemets of this
marketing mix activity are product, price, promotion, place, people, process, and physical
evidence.

In this research, the object is an operational review to assess marketing mix
activity to increase sales at Hemangini hotel. researchers used descriptive methods. The data
collecting techniques in this research are interviews and observation with company staff,
supervisors, manager, and collecting documents related to marketing mix acctivity at
Hemangini Hotel.

An operational review will be done on the marketing mix activity at Hemangini
Hotel. The marketing mx activities are not good enough and can’t help to increase the sales
at Hemangini Hotel. This is due to the inadequate aspects of marketing mix activities.
Weaknesses were found in every aspect of the marketing mix activities at Hemangini Hotel.
Related to product aspects, there is a weakness in the size and number of room type. Related
to price aspects, there are weakness in determine the room rates. Related to the promotion
aspects, there are weaknes in promo issued date. Related to place aspect, the location of
Hemangini Hotel has a one-way stret so that customers who have already passed the
Hemangini Hotel location must travel for a long distances to reach the location of Hemangini
Hotel again. Related to people aspect there is a weakness in the number of employees which
make the company had trouble when the hotel is crowded. Related to the process aspect there
is a weakness in the feature on the official website where the customer can book a room is
not perfect yet. And related to the physical evidence aspect, there is a weakness where
Hemangini Hotel didnt have fitness center. Based on analysis of room sales data, in 2019
Hemangini Hotel has decrease in room sales by 78,97% or a total of Rp 571.648.419
compared to 2018. This was caused by a decrease in room sales from walk in customers by
59,92% or a total of Rp 1.387.632.207. Hemangini Hotel never had operational review for
marketing mix activity so that Hemangini Hotelnot aware of any weaknesses in the marketing
mix activity. This caused marketing mix activity become innefective. Bassed on the
weaknesses that found in Hemangini Hotel, there are a number of recommendation and
suggestions that can be applied in reponse to the weaknesses. The recommendations can be
applied to all aspects of marketing mix activity. Operational review on marketing mix activity
should be done every year so the company can identifiy the weaknesses and make
improvements so that the marketing mix activity at Hemangini Hotel can run effectively

Keyword: Marketing mix, operational review, sales
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1.  Latar Belakang Penelitian

Pariwisata di Indonesia saat ini merupakan industri yang berpotensi untuk berkembang
pesat. Salah satu buktinya adalah berdasarkan data yang dikutip dari Sofia (2019)?
tercatat sejak 2015 sektor pariwisata Indonesia mampu menyumbangkan devisa yang
terus meningkat signifikan. Sumbangan devisa dari sektor pariwisata meningkat dari
12,2 miliar dolar AS pada 2015, menjadi 13,6 miliar dolar AS di 2016, dan naik lagi
menjadi 15 miliar dolar AS pada 2017. Sementara menurut Kompas (2019)?
pendapatan devisa untuk tahun 2018 dari sektor pariwisata adalah 17 milliar dollar AS.
Angka yang terus meningkat tiap tahunnya membuat pada tahun 2019 pendapatan
devisa dari sektor pariwisata ditargetkan mendapat hingga 20 milliar dolar AS.
Peningkatan penadapatan devisa ini dapat menggambarkan bahwa sektor pariwisata
berkembang pesat di Indonesia dan berpotensi menjadi salah satu sektor bisnis yang
memiliki penghasilan tertinggi di Indonesia. Selain itu industri pariwisata juga
membuka peluang bisnis bagi seluruh kalangan masyarakat.

Industri pariwisata, tidak hanya didukung oleh adanya destinasi wisata
serta infrastruktur yang memadai pendukung seperti jalan raya sebagai akses menuju
destinasi maupun bandara, stasiun, dan terminal, namun juga didukung oleh hadirnya
berbagai hotel sebagai akomodasi bagi para wisatawan. Berdasarkan data yang dikutip
dari Kementerian Pariwisata dan Ekonomi Kreatif (2020) 3 mengenai tingkat hunian
kamar, Tingkat Hunian Kamar (TPK) hotel klasifikasi bintang di Indonesia selama
tahun 2019 mencapai rata-rata 53,81 persen atau turun 3,14 poin dibandingkan dengan
TPK selama tahun 2018 sebesar 56,94 persen. TPK pada bulan Desember 2019
mencapai rata-rata 59,39 persen atau turun 0,36 poin dibandingkan TPK selama bulan
Desember 2018 yang sebesar 59,75 persen. Sementara itu, Tingkat Penghunian Kamar
(TPK) Hotel di Jawa Barat selama bulan Desember 2019 mencapai 54,82 persen, naik
3,23 poin dibandingkan TPK selama bulan November 2019 yang mencapai 51,59
persen. Dari 54,82 persen TPK Hotel di Jawa Barat, Kota Bandung berada pada

Lantaranews.com ,link https://www.antaranews.com/berita/1123250/lima-tahun-mengantarkan-
pariwisata-indonesia-jadi-sektor-utama

Zkompas.com, link https://travel.kompas.com/read/2019/03/23/084500627/bi--industri-pariwisata-
jadi-sektor-paling-hasilkan-devisa 1

3http://www .kemenparekraf.go.id/post/statistik-tingkat-penghunian-kamar-hotel-bintang-tahun-2019



peringkat pertama dengan berkontribusi 57 persen dari total Tingkat Penghunian
Kamar (TPK) dari total TPK Jawa Barat selama tahun 2018

Dikutip dari PHRI pada tahun 2019, berdasarkan data Traveloka dari
2687 unit penginapan (akomodasi) di kota Bandung, terdapat 488 penginapan berjenis
hotel sementara sisanya adalah apartement dan lain-lain. Salah satu hotel yang berada
di Kota Bandung adalah Hotel Hemangini. Hotel Hemangini merupakan hotel bintang
empat yang terletak di JI. DR. Setiabudi No.66, Hegarmanah, Cidadap, Bandung, Jawa
Barat.

Banyaknya hotel maupun penginapan berbasis budget hotel menjadi
salah satu tantangan bagi hotel Hemangini untuk dapat terus bersaing pada sektor
perhotelan saat ini. Menghadapi kondisi di mana ketatnya persaingan antar hotel di
kota Bandung, maka salah satu cara agar Hemangini dapat tetap bersaing adalah
dengan memiliki program bauran pemasaran yang baik. Di mana program bauran
pemasaran yang baik dapat membantu pihak manajemen dalam meningkatkan
penjualan. Setelah memiliki program bauran pemasaran yang baik, maka
pemeriksaan operasional dibutuhkan agar dapat mengetahui kelemahan dan resiko
yang ada. Dengan demikian program bauran pemasaran dapat dilaksanakan dengan
lebih efektif dan efisien.

Penelitian ini memfokuskan pada pemeriksaan operasional atas bauran
pemasaran karena dengan adanya program bauran pemasaran yang baik dalam
perusahaan maka diharapkan dapat membantu pihak manajemen dalam
meningkatkan penjualan perusahaan. Pentingnya melaksanakan pemeriksaan
operasional bauran pemasaran bagi perusahaan, karena diharapkan kegiatan ini
menjadi langkah korektif untuk memantau, menentukan area masalah dan peluang,
serta mampu memberikan rekomendasi yang sesuai dengan kondisi perusahaan.
Karena bauran pemasaran terdiri dari berbagai program pemasaran yang perlu
dipertimbangkan agar implementasi dan penempatan strategi pemasaran dapat

berjalan dengan baik.

1.2. Rumusan Masalah Penelitian
Berdasarkan latar belakang penelitian yang sudah peneliti uraikan di atas, peneliti

merumuskan masalah yaitu:



. Bagaimana Hemangini Hotel melakukan aktivitas bauran pemasaran?

. Apa saja kelemahan dari aktivitas bauran pemasaran yang terjadi di Hemangini

Hotel?

. Bagaimana peran pemeriksaan operasional terhadap aktivitas bauran pemasaran

dalam upaya meningkatkan penjualan?

1.3.  Tujuan Penelitian

Merujuk pada latar belakang penelitian, maka tujuan dalam penelitian adalah sebagai

berikut:

1.

Untuk mengetahui aktivitas bauran pemasaran yang dilakukan oleh Hemangini

Hotel.

. Untuk mengetahui kelemahan-kelemahan dari aktivitas bauran pemasaran terjadi

di Hemangini Hotel
Untuk mengetahui peran dari pemeriksaan operasional terhadap aktivitas bauran

pemasaran dalam upaya meningkatkan penjualan.

1.4. Kegunaan Penelitian

Hasil penelitian yang dilakukan diharapkan dapat bermanfaat bagi berbagai pihak.

Manfaat penelitian ini yaitu sebagai berikut :

1.

Bagi Perusahaan

Diharapkan dengan dilakukannya penelitian ini dapat membantu Hotel Hemangini
untuk menemukan kekurangan yang terdapat dalam aktivitas pemasaran mereka
dan dapat memberikan rekomendasi yang sesuai dengan kekurangan tersebut
sehingga dapat membantu manajemen hotel dalam meningkatkan efektivitas
aktivitas bauran pemasaran pada Hotel Hemangini. Diharapkan Hotel Hemangini
dapat menjalankan aktivitas bauran pemasaran dengan lebih efektif agar berdampak

pada penjualan serta pendapatan Hotel Hemangini.

Bagi Pembaca
Penelitian ini dapat memberikan pengetahuan bagi para pembaca khususnya para
mahasiswa Akuntansi mengenai proses aktivitas bauran pemasaran yang efektif

pada industri perhotelan. Pembaca juga dapat mengetahui langkah-langkah untuk



melakukan pemeriksaan operasional terhadap bauran pemasaran pada sebuah hotel.
Selain itu, penelitian ini juga dapat menjadi referensi bagi pembaca jika pembaca
menemukan masalah yang sejenis dalam proses aktivitas pemasaran pada industri

perhotelan.

3. Bagi Peneliti
Dengan dilaksanakannya penelitian ini, peneliti dapat lebih memahami dan
mendalami teori-teori yang berkaitan dengan pemeriksaan operasional yang telah
peneliti pelajari selama proses perkuliahan dan dapat diimplementasikan dengan
baik secara praktis di lapangan. Penelitian ini juga bermanfaat bagi peneliti untuk
menambah pengalaman peneliti mengenai proses pemeriksaan operasional dan
menambah pengetahuan serta wawasan keilmuan peneliti mengenai proses

aktivitas bauran pemasaran dalam industri perhotelan.

1.5. Kerangka Pemikiran
Pemeriksaan operasional menurut Reider (2002:17) berisi pengumpulan informasi,
mengevaluasi, dan mengembangkan rekomendasi yang sesuai. Pemeriksaan
operasional bertujuan mengevaluasi sebuah aktivitas, di mana aktivitas tersebut
memiliki potensi untuk dikembangkan. Pemeriksaan operasional juga bertujuan agar
pihak manajemen mengetahui risiko dan masalah bisnis yang mungkin tidak
diidentifikasi sebelumnya. Saat proses pemeriksaan operasional selesai biasanya pihak
yang melakukan pemeriksaan akan memberikan rekomendasi untuk meningkatkan
efektivitas dan efisiensi dari sektor yang dilakukan pemeriksaan. Dalam pemeriksaan
operasional, pemeriksaan tidak terbatas hanya pada akuntansi, tetapi melingkupi
struktur organisasi perusahaan, metode pemasaran, laporan penjualan, dan laporan
keuangan lainnya. Pemeriksaan operasional terdiri dari beberapa tahap sebelum dapat
memberikan rekomendasi kepada pihak manajemen, tahapan pemeriksaan operasional
yaitu :
1. Planning (perencanaan)

Tujuan dari perencanaan adalah mengumpulkan informasi-informasi tentang

aktivitas yang akan diperiksa, mengidentifikasi kemungkinan adanya masalah



dalam bidang operasi tersebut, serta sebagai titik awal untuk mengembangkan dasar
program kerja pemeriksaan operasional.

2. Work Programs (program kerja)
Pada tahapan program kerja akan menguraikan secara terperinci apa yang harus
dilakukan untuk memperoleh informasi yang dibutuhkan sehingga dapat diperoleh
suatu temuan pemeriksaan dan memberikan rekomendasi perbaikan.

3. Field Work (pelaksanaan kerja lapangan)
Tahap ini merupakan di mana langkah-langkah kerja yang telah ditentukan dalam
work programs dilaksanakan. Pada tahap ini, pemeriksa harus mengumpulkan serta
menganalisis bukti-bukti atau informasi yang cukup untuk mendukung dan
menyajikan temuan pemeriksaan.

4. Development of finding and recomendation (pengembangan temuan dan
rekomendasi)
Selama pelaksanaan field work, pemeriksa mungkin menemukan dan
mengidentifikasi kekurangan (deficiency) yang secara keseluruhan dapat
mempengaruhi jalannya perusahaan. Pemeriksa harus mengembangkan unsur-
unsur temuan untuk meyakinkan manajemen bahwa terdapat kekurangan atau
penyimpangan sehingka perlu dilakukan tindakan koreksi secepat mungkin.

5. Reporting (pelaporan)
Tahap pelaporan merupakan tahap akhir dari kegiatan pemeriksaan. Laporan
tersebut bertujuan memberikan informasi yang bermanfaat dan tepat waktu atas
kekurangan yang berpengaruh terhadap kegiatan operasi perusahaan dan
merekomendasikan perbaikan. Laporan pemeriksaan juga sebagai alat komunikasi
kepada pemimpin atas hasil pemeriksaan.

Menurut Lupiyoadi (2006:70) bauran pemasaran merupakan alat bagi
manajemen yang terdiri atas berbagai unsur program pemasaran yang perlu
dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan penempatan yang
ditetapkan dapat berjalan dengan baik. Bauran pemasaran untuk perusahaan
manufaktur berbeda dengan bauran pemasaran yang ada di perusahaan jasa. Di mana
pada perusahaan manufaktur bauran pemasaran mencakup 4P yaitu product, price,
place, dan promotion, sementara pada perusahaan jasa faktor-faktor bauran pemasaran

yang ada pada perusahaan manufaktur dinilai masih kurang mencukupi. Maka dari itu



bauran pemasaran pada perusahaan jasa mencakup 4P ditambah tiga faktor tambahan

menjadi 7P yaitu :

1.

Product (Produk)

Jasa seperti apa yang ingin ditawarkan kepada konsumen. Produk dalam
perusahaan jasa adalah keseluruhan konsep objek atau proses yang memberikan
sejumlah nilai kepada konsumen.

Price (Harga)

Harga meliputi bagaimana strategi penentuan harga yang diterapkan perusahaan.
Strategi penentuan harga sangat signifikan dalam pemberian nilai kepada
konsumen dan memengaruhi citra produk, serta kepuasan konsumen untuk
membeli.

Promotion (promosi)

Promosi adalah salah satu strategi pemasaran yang sering diterapkan oleh
perusahaan. Strategi penerapan promosi bertujuan untuk menarik minat konsumen
terhadap produk yang ditawarkan.

Place (tempat)

Tempat dalam perusahaan jasa merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan
atas saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan bagaimana cara
penyampaian jasa kepada konsumen dan di mana lokasi yang strategis.

People (sumber daya manusia)

Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa, maka orang yang berfungsi sebagai
penyedia jasa sangat memengaruhi kualitas jasa yang diberikan. Keputusan dalam
orang ini berarti berhubungan dengan seleksi, pelatihan, motivasi, dan manajemen
sumber daya manusia.

Process (proses)

Proses merupakan gabungan semua aktivitas, umumnya terdiri atas prosedur,
jadwal pekerjaan, mekanisme, aktivitas, dan hal-hal rutin di mana jasa dihasilkan
dan disampaikan kepada konsumen.

Physical evidence (Bukti Fisik)

Bukti fisik merupakan sebuah bukti yang dimiliki oleh penyedia jasa yang

ditunjukan kepada konsumen sebagai nilai tambah konsumen. Bukti fisik



merupakan bukti nyata yang diberikan kepada konsumen. Lingkungan fisik
merupakan bukti fisik paling nampak oleh konsumen.

Pemeriksaan operasional sangat dibutuhkan untuk mengetahui
kekurangan dari aktivitas yang dilakukan. Aktivitas bauran pemasaran adalah salah
satu upaya perusahaan demi meningkatkan penjualan. Oleh karena itu pemeriksaan
operasional sangat penting dilakukan untuk aktivitas bauran pemasaran, agar pihak
perusahaan dapat mengetahui efektivitas dan kekurangan dari aktivitas bauran

pemasaran yang dilakukan.





