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ABSTRAK 

Seiring perkembangan zaman, Kota Bandung merupakan salah satu kota 

dengan beragam tempat wisata yang terkenal. Kota Bandung dikenal dengan kota 

kreatif dengan udara yang sejuk sehingga menarik wisatawan untuk berkunjung dan 

berlibur ke Bandung. Menurut Kepala Dinas Kebudayaan dan Pariwisata, Ida 

Hernida, pada akhir tahun 2016 jumlah wisatawan yang datang ke Kota Bandung 

baik melalui tol, bandara, stasiun dan terminal ada sebesar 45 juta orang, yang 

didominasi oleh wisatawan lokal dan sebesar 1,1 juta orang wisatawan asing. 

Sehingga jumlah kunjungan wisatawan ke Kota Bandung mencapai 46,1 juta. 

Kota Bandung memang mempunyai potensi wisata yang terbilang lengkap 

mulai dari kuliner, shopping, wisata alam, budaya, bahari, wisata buatan hingga 

kuliner. Akan tetapi, untuk memikat para wisatawan berkunjung tentu saja ada faktor 

penunjang saat berwisata yaitu tempat penginapan atau yang sering disebut dengan 

hotel. Hotel yang disediakan harus memadai dan sesuai dengan budget wisatawan. 

Tercatat ada sebanyak ada 967 Hotel yang tersebar di seluruh Kota Bandung, dengan 

tarif mulai dari kelas melati, bintang 1 sampai dengan bintang 5. Dari 967 hotel yang 

tersebar di Bandung tentu saja tidak semua hotel terkenal dan diketahui oleh banyak 

orang. Salah satunya adalah Hotel Verona Palace Bandung. Masih banyak 

masyarakat yang belum mengetahui akan keberadaan dari Hotel Verona Palace 

Bandung. Sehingga strategi bauran pemasaran dari Hotel Verona Palace Bandung 

dirasa masih kurang maksimal.  

Pemeriksaan operasional dilakukan untuk menilai efisiensi dan efektifitas dari 

seluruh aktivitas operasi perusahaan. Dengan menggunakan pemeriksaan operasional 

maka manajemen tetap dapat mempertahankan efektifitas walaupun kompleksitas 

usaha perusahaan semakin besar.  

Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif analisis dimana 

peneliti mengumpulkan, menganalisis dan membuat kesimpulan dari semua data 

yang sudah dikumpulkan. Data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder 

dimana data primer diperoleh dari hasil wawancara, observasi dan kuesioner. 

Sedangkan data sekunder diperoleh dengan cara mempelajari studi literatur yang 

berhubungan dengan masalah yang sedang diteliti. 
Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan, maka dapat diambil 

kesimpulan bahwa Hotel Verona Palace Bandung masih mempunyai kelemahan 

yaitu pada bagian pemasaran. Hotel Verona Palace Bandung masih kurang gencar 

dalam memasarkan hotelnya dikarenakan beberapa hambatan seperti lokasi yang 

tidak strategis, harga kamar yang masih cukup mahal dibandingkan hotel bintang 3 

lainnya. Sehingga hal tersebut menyebabkan tingkat hunian kamar dari Hotel Verona 

Palace Bandung masih rendah. Saran yang diberikan oleh penulis kepada pihak 

manajemen Hotel Verona Palace Bandung yaitu dengan cara pelaksaan kegiatan 

promosi yang lebih ditingkatkan lagi, memberikan penawaran- penawaran menarik 

kepada pelanggan, dan penetapan harga kamar yang sesuai dengan standar hotel 

bintang 3. 

 

Kata Kunci : pemeriksaan operasional, strategi bauran promosi, tingkat hunian kamar
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ABSTRACT 

 

 Along with the times, Bandung is one of the city with various famous 

tourist. Bandung City is known for its creative city with a cool air that attracts 

tourists to visit and take a vacation to Bandung. According to the Head of Culture 

and Tourism, Ida Hernida, at the end of 2016, the number of tourists that has came to 

Bandung through the toll roads, airports, stations and terminals are 45 million people, 

That 45 million people is dominated by local tourists and 1.1 million foreign tourists 

. So the number of tourist that had visited Bandung reached 46.1 million. 

 The city of Bandung have a tourism potential ranging from culinary, 

shopping, natural attractions, culture, nautical, artificial tourism. However, to lure the 

tourists to visit, there are supporting factors named a hotel. The hotel should be 

adequate and compatible with tourist’s budget. In Bandung, there are 967 hotels 

scattered throughout the city of Bandung, with rates ranging from jasmine class, 1 

star to 5 star.From 967 hotels spread in Bandung of course not all famous hotels and 

known/by/many/people. One of them is Hotel Verona Palace Bandung. There are 

still many people who do not know the existence of Hotel Verona Palace Bandung. 

So that the marketing mix strategy of Hotel Verona Palace Bandung is still less than 

the maximum. 

 Operational review are conducted to assess the efficiency and effectiveness 

of all of the company's operating activities. By using operational review, the 

management can maintain the effectiveness even though the company's complexity is 

getting bigger. 

 The research method used is descriptive method of analysis where 

researchers collect, analyze and make conclusions of all data that has been collected. 

The used data are primary data and secondary data where the primary data obtained 

from the interview, observation and questionnaire. While the secondary data 

obtained by studying literature studies related to the problem under investigation. 

 Based on the research that has been done, it can be concluded that the Hotel 

Verona Palace Bandung still has a weakness that is in the marketing area. Hotel 

Verona Palace Bandung is still less vigorous in marketing the hotel due to some 

obstacles such as location that is not strategic, the price of the room is still quite 

expensive compared to the other 3 star hotels. So that causes the room occupancy 

rate of Hotel Verona Palace Bandung is still low. Advice given by the author to the 

management of the Hotel Verona Palace Bandung is by improving the way of 

implementation promotional activities, provide interesting offers to customers, and 

the pricing of rooms in accordance with the standards of 3 star hotels. 

 

Keywords: operational review, promotion strategy, occupancy rate 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang Penelitian 

 

Seiring perkembangan zaman, Kota Bandung merupakan salah satu 

kota dengan beragam tempat wisata yang terkenal. Kota Bandung dikenal dengan 

kota kreatif dengan udara yang sejuk sehingga menarik wisatawan untuk berkunjung 

dan berlibur ke Bandung. Menurut Kepala Dinas Kebudayaan dan Pariwisata, Ida 

Hernida, pada akhir tahun 2016 jumlah wisatawan yang datang ke Kota Bandung 

baik melalui tol, bandara, stasiun dan terminal ada sebesar 45 juta orang, yang 

didominasi oleh wisatawan lokal dan sebesar 1,1 juta orang wisatawan asing. 

Sehingga jumlah kunjungan wisatawan ke Kota Bandung mencapai 46,1 juta. 

 Hal ini bertolak belakang dengan target yang sudah ditetapkan 

sebelumnya oleh Dinas Kebudayaan dan Pariwisata yaitu sebesar 38 juta orang untuk 

wisatawan lokal dan 1,1 juta untuk wisatawan asing. Tentu saja hal ini merupakan 

hal yang positif, akan tetapi Pemerintah Kota Bandung terus berupaya untuk 

memperindah wajah Kota Bandung untuk mendongkrak jumlah kunjungan 

wisatawan setiap tahunnya. Dalam upayanya untuk memikat para wisatawan baik 

lokal maupun asing, Kepala Bidang Pemasaran Disbudpar Kota Bandung, Kenny 

Dewi Kaniasari memaparkan bahwa Pemerintah Kota Bandung akan mempersiapkan 

serangkaian pertunjukkan , festival dan event yang bertaraf internasional seperti Asia 

African Carnaval, Conference Music dan International Photo Competition.  

Kota Bandung memang mempunyai potensi wisata yang terbilang 

lengkap mulai dari kuliner, shopping, wisata alam, budaya, bahari, wisata buatan 

hingga kuliner. Akan tetapi, untuk memikat para wisatawan berkunjung tentu saja 

ada faktor penunjang saat berwisata yaitu tempat penginapan atau yang sering 

disebut dengan hotel. Hotel yang disediakan harus memadai dan sesuai dengan 

budget wisatawan. Perkembangan bisnis hotel di Bandung memang sudah sangat 

bersaing. Menurut situs resmi traveloka , ada 967 Hotel yang tersebar di seluruh Kota 

Bandung, dengan tarif mulai dari kelas melati, bintang 1 sampai dengan bintang 5.  

Dari 967 hotel yang tersebar di Bandung tentu saja tidak semua hotel 

terkenal dan diketahui oleh banyak orang. Seiring dengan kemajuan teknologi, 

http://indeks.kompas.com/tag/bandung
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pemesanan kamar hotel pun bisa dilakukan sebelum berkunjung ke hotel tersebut. 

Pengunjung dapat melakukan pemesanan melalui situs internet seperti traveloka, 

trivago, tripadvisor, dan agoda. Pemesanan melalui situs internet ini cukup 

menguntungkan bagi sebagian pengunjung yang sudah merencanakan liburannya 

jauh- jauh hari sebelum hari keberangkatan.  

Pemesanan melalui internet ini juga penting dilakukan saat memasuki 

musim liburan. Apabila pemesanan melalui situs internet, maka kebanyakan yang 

menjadi pilihan pengunjung adalah hotel yang sudah terkenal dengan review dan 

rating  yang tinggi di website pemesanan hotel tersebut. Selain itu faktor yang paling 

penting adalah hotel yang nyaman, berkualitas dan harga yang terjangkau. Akan 

tetapi, apabila pemesanan hotel dilakukan pada saat berkunjung atau walk-in, 

wisatawan biasanya mengandalkan dengan bertanya kepada penduduk lokal 

setempat, misalnya pada supir taksi, tour guide, atau bahkan warga setempat.  

Studi kasus dalam penelitian ini adalah terhadap strategi pemasaran di 

Hotel Verona Palace Boutique Bandung. Hotel Verona Palace sendiri tentu sudah 

melakukan kegiatan pemasaran melalui telemarketing, running tax, media sosial, 

event-event, selebaran, brosur,dll. Akan tetapi, kegiatan pemasaran dapat dikatakan 

berhasil apabila diimbangi dengan hasil berupa tingkat hunian hotel yang meningkat 

serta meningkatnya jumlah repeating guest. Kemudahan pengunjung dalam 

memesan kamar hotel merupakan salah satu faktor penunjang dan keuntungan bagi 

setiap hotel untuk memasarkan hotel itu sendiri. Dengan adanya situs pemesanan 

kamar secara online, kegiatan pemasaran jauh lebih mudah sebelum adanya situs 

tersebut.  

Selain dengan situs pemesanan hotel secara online, tidak dipungkiri 

masih banyak orang yang tidak terlalu mengikuti tren dan teknologi. Masih banyak 

sebagian pengunjung yang melakukan pemesanan hotel melalui metode walk-in yaitu 

dengan cara mendatangi langsung hotel yang akan dituju. Metode walk-in ini sendiri 

masih banyak digunakan oleh pengunjung yang tidak merencanakan liburannya atau 

pengunjung lansia yang tidak terlalu mengenal teknologi. Tentu saja metode ini 

dinilai masih kurang efisien dibandingkan pemesanan melalui situs pemesanan 

online.  
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Hotel Verona Palace Bandung berlokasi di Jl. Surya Sumantri. Hotel 

Verona memiliki lingkungan yang bisa dibilang bagus dikarenakan dekat dengan 

pintu masuk tol pasteur. Akan tetapi lokasi Hotel Verona Palace kurang strategis 

karena bukan berada di samping jalan raya besar melainkan harus memasuki jalan 

pintas dan gang kecil untuk akses ke hotel. Akses jalan menuju Hotel Verona ini 

sendiri juga tertutup oleh SPBU sehingga apabila dari Jalan utama Pasteur, lokasi 

Hotel Verona Palace ini sendiri menjadi terhalang. Selain itu, terdapat pesaing yang 

cukup kuat disekitar Hotel Verona dikarenakan adanya Hotel Vio dan Hotel Ibis 

yang berada di sekitar Hotel Verona dimana brand-nya sudah sangat terkenal akan 

brand dan kualitasnya.  

Lokasi dari Hotel Verona Palace yang bisa dibilang kurang strategis 

juga merupakan salah satu faktor bahwa banyak orang yang belum mengetahui akan 

keberadaan dan kualitas yang dimiliki oleh Hotel Verona Palace. Masih banyak 

orang yang belum mengetahui akan keberadaan Hotel Verona Palace ini juga 

berakibat pada tingkat hunian atau occupancy rate yang rendah. Apabila hal ini terus 

dibiarkan, maka dalam jangka panjang akan mengakibatkan kerugian yang cukup 

besar bagi Hotel Verona Palace Bandung. 

Hotel Verona Palace Bandung juga mempunyai 2 restoran yaitu Sugar 

Rush Cafe dan Venesia Restaurant yang berlokasi di dalam Hotel Verona Palace. 

Restoran ini juga sepi dikarenakan rendahnya konsumen yang datang ke restoran 

tersebut. Hal ini terjadi karena masih banyak orang yang belum mengetahui 

keberadaan dari Hotel Verona Palace dan apa yang ditawarkan oleh hotel tersebut. 

Selain itu, ketersediaan kamar hotel di Hotel Verona Palace Bandung hanya 

berjumlah 45 kamar dan tempat parkir yang dimiliki oleh Hotel Verona Palace 

Bandung juga bisa dibilang kecil. Akan tetapi, dari 45 kamar yang tersedia di Hotel 

Verona Palace Bandung, setiap harinya tidak terisi penuh, apabila saat low season 

maka kamar yang terisi hanya 5-10 kamar. Hal ini disebabkan masyarakat banyak 

yang belum mengetahui keberadaan dari Hotel Verona Palace Bandung, selain itu 

lokasi dari hotel ini kurang strategis. 

Apabila dilakukan pemeriksaan operasional terkait pemasaran, maka 

kemungkinan permasalahan yang ada di perusahaan dapat diketahui. Berdasarkan 

pemeriksaan operasional yang sudah dilakukan diharapkan  dapat membantu pihak 
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manajemen Hotel Verona Palace untuk memberikan evaluasi, saran dan rekomendasi 

terhadap strategi pemasaran yang efektif dan efisien agar dapat menaikkan tingkat 

occupancy rate dan penjualan. Karena dengan adanya strategi pemasaran yang tepat 

sasaran maka penjualan di Hotel Verona Palace akan meningkat dan tentu saja dapat 

memberikan keuntungan bagi pihak Hotel Verona Palace Bandung. 

 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, berikut ini dikemukakan dan 

diidentifikasikan pokok-pokok permasalahan yang perlu dibahas dan dijawab melalui 

penelitian yang dilakukan, yaitu sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi kegiatan pemasaran dan penerapan yang sudah dilakukan 

oleh Hotel Verona Palace Bandung? 

2. Apa yang menjadi hambatan bagi Hotel Verona Palace Bandung dalam 

melakukan kegiatan pemasaran? 

3. Apakah strategi pemasaran yang dilakukan oleh Hotel Verona Palace 

Bandung sudah efektif? 

4. Apa manfaat yang dapat diperoleh oleh Hotel Verona Palace Bandung dengan 

adanya pemeriksaan operasional terkait strategi pemasaran? 

1.3. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Mengetahui strategi pemasaran dan penerapan yang sudah dilakukan oleh 

Hotel Verona Palace Bandung. 

2. Mengetahui hambatan yang dihadapi oleh Hotel Verona Palace Bandung 

dalam melakukan kegiatan pemasaran. 

3. Mengetahui efektifitas dan efisiensi dari kegiatan pemasaran yang dilakukan 

oleh Hotel Verona Palace Bandung. 

4. Mengetahui strategi pemasaran yang sebaiknya diterapkan oleh Hotel Verona 

Palace Bandung untuk meningkatkan occupancy rate dan penjualan. 

1.4. Kegunaan Penelitian 

Sehubungan dengan latar belakang, identifikasi masalah dan tujuan penelitian, 

kegunaan dari penelitian ini adalah: 

1. Bagi perusahaan 
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Dengan adanya penelitian ini, maka diharapkan perusahaan dapat 

memberikan saran mengenai strategi pemasaran yang sebaiknya diterapkan di 

perusahaan agar dapat meningkatkan occupancy rate dan penjualan hotel 

secara keseluruhan. 

2. Bagi peneliti 

Dengan adanya penelitian ini, maka diharapkan penulis dapat menambah 

ilmu dan wawasan mengenai strategi dan kegiatan pemasaran yang dapat 

diimplementasikan secara nyata berdasarkan teori yang sudah didapat selama 

masa perkuliahan di Universitas Katolik Parahyangan serta untuk memenuhi 

syarat kelulusan pendidikan S1 di Universitas Katolik Parahyangan. 

3. Bagi pembaca 

Dengan adanya penelitian ini, maka diharapkan dapat menjadi referensi bagi 

pembaca yang membutuhkan sehingga dapat memperluas wawasan pembaca. 

1.5. Kerangka Pemikiran 

Menurut Armstrong dan Kotler (2016:29) pemasaran adalah sebuah 

proses dimana perusahaan menciptakan nilai untuk pelanggan dan membangun 

hubungan yang erat dengan pelanggan untuk mendapatkan penilaian balik yang baik 

dari pelanggan. Pemasaran yang sudah dilakukan oleh Hotel Verona Palace Bandung 

yaitu melalui brosur, spanduk, running tax, banner, dan media sosial seperti 

instagram. Pemasaran dapat dibilang berhasil apabila perusahaan yang melakukan 

pemasaran sudah menerima keuntungan baik berupa keuangan maupun non 

keuangan. Keuntungan berupa keuangan yaitu berupa kenaikan penjualan dari suatu 

produk atau jasa yang ditawarkan, sedangkan keuntungan berupa non keuangan yaitu 

kepuasan pelanggan, dan kesetiaan pelanggan terhadap perusahaan.  

Untuk mencapai keuntungan tersebut, perusahaan sebaiknya 

menerapkan strategi pemasaran dengan tepat. Menurut Armstrong dan Kotler 

(2016:32), strategi pemasaran yang baik dapat dilakukan dengan mengelola pasar 

untuk mendapatkan pelanggan yang menguntungkan. Akan tetapi untuk menciptakan 

hubungan dengan pelanggan yang menguntungkan memang membutuhkan usaha 

yang maksimal. Sebelum menciptakan hubungan yang baik dengan pelanggan, 

perusahaan atau penjual harus mengenali tipe atau jenis pelanggan, apa yang 



 
 

6 
 

dibutuhkan pelanggan, merancang penawaran yang menarik, menetapkan harga yang 

terjangkau, melakukan kegiatan pemasaran dan menyampaikannya ke pelanggan.  

 Pemasaran umumnya banyak disampaikan oleh penjual, akan tetapi 

pada keadaan sebenarnya, pelanggan juga berperan penting dalam kegiatan 

pemasaran. Dengan perkembangan teknologi yang sudah canggih, dari website dan 

jaringan sosial online yang sudah dikuasai oleh sebagian besar pelanggan sehingga 

membuat pemasaran semakin interaktif. Sehingga yang harus diperhatikan bukanlah 

hanya bagaimana perusahaan dapat memasarkan produk/ jasa yang disediakan, akan 

tetapi strategi pemasaran yang berorientasi juga pada bagaimana pelanggan dapat 

mengenali produk / jasa yang disediakan/oleh/perusahaan. 

 Target pasar perusahaan merupakan salah satu yang harus 

diperhatikan dalam menetapkan strategi pemasaran. Strategi pemasaran juga harus 

dibuat agar dapat diimplementasikan sesuai dengan kondisi perusahaan. Sebelum itu, 

perusahaan juga harus mengetahui betul kondisi perusahaannya, mulai dari apa yang 

mendukung dan apa yang menjadi hambatan bagi perusahaan dalam melakukan 

strategi pemasaran. Setelah itu, barulah perusahaan dapat mengimplementasi strategi 

pemasaran yang sudah ditetapkan. Setelah melakukan kegiatan pemasaran, maka 

perusahaan juga harus mengevaluasi atas kegiatan pemasarannya tersebut untuk 

mengetahui apakah strategi pemasaran yang sudah dijalankan dapat memberikan 

keuntungan bagi perusahaan.  

Menurut Kotler dan Armstrong (2016:78) bauran pemasaran merupakan 

seperangkat alat pemasaran taktis dan dapat dikendalikan produk, harga, distribusi, 

dan promosi yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang 

diinginkan perusahaan dalam pasar sasaran. Dalam bauran pemasaran jasa terdapat 

beberapa alat tambahan yaitu people, process dan physical evidence. 

 Untuk mengetahui dan mengevaluasi strategi pemasaran yang sudah 

dijalankan oleh Hotel Verona Palace Bandung, maka diperlukan audit manajemen. 

Dengan melakukan audit manajemen, maka peneliti dapat mengevaluasi strategi 

pemasaran yang sudah dijalankan dan dapat menganalisis apakah strategi tersebut 

sudah berjalan dengan efektif dan efisien. 
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