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 MOTTO  
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Petualangan terbesar yang sesungguhnya bisa Anda lakukan adalah menjalani 

kehidupan impian Anda.  

(Oprah Winfrey)2 
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RINGKASAN 

 

Proses Penawaran Produk Dan Jasa Pada Departemen Sales di Quest Hotel 

Kuta Bali; Hutri Yanti Sitepu, 160903102020; 2019; 79 Halaman Program Studi 

Diploma III Usaha Perjalanan Wisata Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik 

Universitas Jember.  

 Pariwisata merupakan sektor yang ikut berperan penting dalam usaha 

peningkatan pendapatan. Indonesia merupakan negara yang memiliki keindahan 

alam dan keanekaragaman budaya, sehingga perlu adanya peningkatan sektor 

pariwisata. Hal ini dikarenakan pariwisata merupakan sektor yang dianggap 

menguntungkan dan sangat berpotensi untuk dikembangkan sebagai salah satu aset 

yang digunakan sebagai sumber pendapatan besar bagi perekonomian di Indonesia 

dan sekaligus sebagai penghasil devisa negara. sektor pariwisata saat ini diharapkan 

dapat terus berkembang dengan baik dan optimal yang sudah seharusnya didukung 

oleh berbagai faktor atau komponen pendukung yang secara langsung maupun tidak 

langsung yang berkaitan dengan kepariwisataan. Adapun hal-hal yang berkaitan 

dengan kepariwisataan diantaranya adalah kondisi objek wisata, fasilitas-fasilitas 

sosial pendukung di objek wisata, kemudahan transportasi menuju ke tempat objek 

wisata, kebijakan pemerintah yang berhubungan dengan sektor pariwisata dan yang 

terpenting adala tersedianya hotel sebagai sarana pendukung pariwisata. 

 Kontribusi industri perhotelan berdampak pada perkembangan pariwisata. 

Salah satu tolak ukur keberhasilan suatu daerah dalam mempromosikan atau 

mengudang wisatawan untuk datang ke daerah objek ke wisata tersebut. Suatu 

daerah tujuan wisata tentunya akan dikunjungi oleh wisatawan dan tentu saja 

wisatawan membutuhkan tempat menginap dan disinilah peran hotel sebagai tolak 

ukur untuk mengetahui seberapa banyak wisatawan yang berkunjung ke daerah 

tersebut. Dalam usaha perhotelan, pemasaran merupakan salah satu fungsi yang 

sangat penting. Hal ini dikarenakan sebagai bagian dari manajemen karena 

meningkatkan nya persaingan usaha perhotelan akan mendorong berkembangnya 

usaha pemasaran hotel.  

 Sales marketing adalah bagian dari hotel yang berperan dan bertanggung 

jawab untuk menjual kamar maupun meeting package, menentukan harga jual 

serta memasarkan produk hotel lainnya melalui brosur dan media lainnya termasuk 
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bertanggung jawab mengikuti pasar wisata International dan sejenisnya dan 

melakukan kegiatan sales call, telemarketing, courstey call, membuat BEO 

(banquet event order. Adapun tanggung jawab dari seorang sales marketing yaitu 

bertanggung jawab secara operasional dalam memenuhi target anggaran serta 

mencapai target room night dan pendapatan di Quest Hotel Kuta, serta membuat 

perencanaan kerja, mempresentasikan kinerja selama satu bulan kedepan untuk 

seluruh sales marketing, membuat laporan bulanan kepada general manager, dan 

melakukan market survey.   
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BAB  1. PENDAHULUAN  

 

1.1 Latar Belakang  

 Pariwisata merupakan sektor yang ikut berperan penting dalam usaha peningkatan 

pendapatan. Indonesia merupakan negara yang memiliki keindahan alam dan 

keanekaragaman budaya, sehingga perlu adanya peningkatan sektor pariwisata. Hal ini 

dikarenakan pariwisata merupakan sektor yang dianggap menguntungkan dan sangat 

berpotensi untuk dikembangkan sebagai salah satu aset yang digunakan sebagai 

sumber pendapatan besar bagi perekonomian di Indonesia dan sekaligus sebagai 

penghasil devisa negara. sektor pariwisata saat ini diharapkan dapat terus berkembang 

dengan baik dan optimal yang sudah seharusnya didukung oleh berbagai faktor atau 

komponen pendukung yang secara langsung maupun tidak langsung yang berkaitan 

dengan kepariwisataan. Adapun hal-hal yang berkaitan dengan kepariwisataan 

diantaranya adalah kondisi objek wisata, fasilitas-fasilitas sosial pendukung di objek 

wisata, kemudahan transportasi menuju ke tempat objek wisata, kebijakan pemerintah 

yang berhubungan dengan sektor pariwisata dan yang terpenting adalah tersedianya 

hotel sebagai sarana pendukung pariwisata.  

 Menurut Ismayanti (2010) hotel adalah jenis akomodasi yang mempergunakan 

seluruh atau sebagian bangunan untuk menyediakan jasa penginapan, makan dan 

minuman serta jasa lainnya bagi umum yang dikelola secara komersial. Bisnis 

perhotelan di Bali memiliki peluang yang sangat menjanjikan hal ini ditunjukkan 

dengan meningkatnya jumlah tamu yang berkunjung atau menginap di hotel, 

khususnya di hotel berbintang. Salah satu penyebabnya adalah banyaknya kegiatan 

liburan maupun kovensi seperti rapat, seminar, atau pertemuan yang dilakukan oleh 

instansi atau pemerintah dan swasta baik itu tingkat lokal maupun nasional yang 

diselenggarakan di pulau Bali. Salah satu faktor  terbesar bagi investor hotel baik itu 

lokal maupun asing yang mendirikan usahanya di Bali karena Bali merupakan salah 

satu daerah tujuan wisata di Indonesia yang mampu menarik minat wisatawan asing 

maupun wisatawan lokal serta memiliki daya tarik wisata yang memukau baik itu 
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budaya, adat istiadat, kesenian yang beraneka ragam serta keindahan alam yang 

mempesona sehingga memberikan keuntungan yang besar dalam mengembangkan 

industri hotel yang menarik. Semua itu merupakan elemen yang berhubungan dengan 

industri pariwisata hal ini memberikan daya tarik yang besar kepada konsumen untuk 

merasakan dan memanfaatkan fasilitas-fasilitas hotel dan fasilitas pendukung lainnya. 

Menurut Assauri (2013), setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk mengembangkan 

usahanya. Tujuan tersebut dicapai melalui  usaha mempertahankan dan meningkatkan 

laba perusahaan dengan cara meningkatkan penjualan produknya. Pemasaran 

merupakan konsep keberhasilan suatu bisnis dimana pemasaran memperhatikan 

keinginan dan kebutuhan pemenuhan pelanggan untuk mencapai kepuasan yang 

memberikan dampak positif bagi perusahaan. pemasaran juga merupakan salah satu 

bidang fungsional yang sangat penting dalam suatu organisasi bisnis sebagai penujang 

bagi kelangsungan hidup suatu usaha. Dalam usaha perhotelan, pemasaran merupakan 

salah satu fungsi yang sangat penting. Hal ini dikarenakan sebagai bagian dari 

manajemen karena meningkatkan nya persaingan usaha perhotelan akan mendorong 

berkembangnya usaha pemasaran hotel.  

 Quest Hotel Kuta merupakan salah satu brand dari Aston International 

berbintang tiga yang berada di daerah Kuta. Hotel ini terletak di jalan Kediri No. 9 

Kuta, Bali. Hotel ini termasuk ke dalam kategori city hotel karena letaknya di tengah 

pusat kota yang dekat dengan bandara. objek wisata unggulan seperti pantai Kuta, 

Seminyak dan pusat perbelanjaan sehingga sangat strategis. Dalam persaing di bisnis 

perhotelan, manajemen hotel harus melakukan kegiatan pemasaran dengan benar agar 

target hunian kamar (occupancy) dan penjualan meeting package tercapai. Quest Hotel 

Kuta memiliki beberapa departemen yang saling berintegrasi dalam meningkatkan 

keberhasilan sebuah hotel. Setiap departemen memiliki tugas dan tanggung jawab 

masing-masing, salah satunya adalah bagian department sales yang menjadi ujung 

tombak peningkatan hunian atau ramainya suatu hotel yang menangani penjualan dan 

pemasaran produk hotel. Produk yang dimiliki hotel yaitu berupa penyewaan kamar, 

makanan dan minuman, spa, ruang meeting dan fasilitas lainnya yang harus di pasarkan 
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atau di promosikan oleh bagian departemen sales dalam meningkatkan revenue sebuah 

hotel.   

 Kegiatan penjualan dilaksanakan oleh perusahaan bertujuan untuk mencapai 

volume penjualan dan menguntungkan untuk mencapai laba maksimum bagi 

perusahaan. Dalam melakukan proses penawaran yang dilakukan departemen sales di 

Quest Hotel Kuta Bali yaitu: yang pertama, seorang  sales harus menguasai product 

knowledge (pengetahuan tentang produk hotel) yang meliputi masalah yang 

bzerhubungan dengan keadaan fisik, jenis, ukuran, design dan warna, manfaat terhadap 

konsumen, bahkan kelebihannya dengan produk lain yang sama sehingga bisa 

meyakinkan calon kosumen untuk membeli produk ditawarkan oleh bagian sales. 

Kedua, yaitu price policy (kebijaksanaan harga jual) atau sejenis produk yang 

ditawarkan atau dijual mempunyai klasifikasi harga. Adanya suatu design harga 

tertentu yang ditawarkan untuk suatu volume penjualan apakah ada insentif tertentu 

seperti discount commission bagi pembeli. Ketiga, yaitu human relation adalah 

kemampuan tenaga penjual dalam hubungannya dengan masyarakat pasar tertentu 

untuk mempengaruhi dan pada akhirnya menjadi konsumen. Pendekatan perorangan 

sangat membantu keberhasilan dalam menjual suatu produk atau jasa dengan ditunjang 

dengan kemampuan berkomunikasi yang baik. Seorang sales (penjual) yaitu: berfungsi 

untuk memotivasi calon pelanggan agar pelanggan tertarik untuk membeli suatu 

produk yang ditawarkan oleh seorang sales dan mengarahkan sasaran yang akan dituju 

dan kepada siapa produk akan ditawarkan atau dijual, dan dapat meyakinkan manfaat 

dan kelebihan dari suatu produk yang ditawarkan kepada calon pelanggan.  

 Setelah menguasai tiga hal hal penting diatas maka seorang sales melakukan 

tahapan-tahapan demi tahapan dalam proses penjualan. Tahapan-tahapan tersebut 

adalah langkah-langkah yang perlu dilakukan bagi seorang sales dalam melakukan 

proses penjualan untuk mencapai keberhasilan penjualan. Langkah-langkah yang 

dilakukan adalah sebagai berikut: pertama, approach (pendekatan kepada prospek) 

yaitu pendekatan kepada calon pembeli atau konsumen memerlukan persiapan dan 

perencanaan yang baik yang antara lain pengetahuan tentang siapakah calon pembeli 
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atau konsumen, apakah kebutuhan dan keinginannya, adakah kemungkinan perubahan 

situasi atas kebutuhan dan maupun produk yang ditawarkan, siapkan kiat dengan 

penolakan atau keberatan. Kedua, presentation (pengajian) dalam tahapan presentasi  

sales harus sanggup menjual produk dan membantu memuaskan kebutuhan dari 

kosumen, misalnya membantu dalam memecahkan persoalan dari para konsumen 

terhadap suatu produk yang di jual. Komunikasi adalah merupakan sarana paling 

menentukan untuk mengetahui kebutuhan dari pembeli, tata bahasa yang baik, courstey 

(kesopanan), jelas atau tepat dan tidak berbelit-belit dalam menyampaikan suatu 

produk kepada calon pembeli, dan first impression atau kesan pertama kepada pelaku 

penjual yang positif akan membantu kelancaran proses penjualan. Ketiga, selling 

(menjual) yaitu proses menjual dari seorang sales harus dapat memberikan keyakinan 

kepada calon pembeli atas manfaat dan kelebihan produk yang di tawarkan kepada 

calon pembeli. Keempat, closing the sales (menutup penjualan) yaitu suatu transaksi 

penjualan terjadi karena penjualan memperoleh persetujuan dari calon pembeli untuk 

membeli atau menggunakan produk dan jasa yang ditawarkan. Tahapan ini merupakan 

keberhasilan seorang sales mempengaruhi dan meyakinkan calon pembeli. Kelima, 

after sales service (pelayanan setelah penjualan) yaitu kesempurnaan dari suatu 

penjualan yang berhasil ditutup dengan pelayanan purna jual. Yang dimana kegiatan 

tersebut adalah pemberian ucapan terimakasih  melalui surat, atas pembelian suatu 

produk atau jasa, memberikan suatu kenang-kenangan atau souvenir, mengirim kartu 

ucapan pada hari-hari besar atau ulangtahun, dan mengadakan direct contact secara 

regular.  

 Tanggung jawab dari departemen sales adalah department sales secara 

operasional bertanggung jawab dalam memenuhi target anggaran serta mencapai target 

room night dan pendapatan di Quest Hotel Kuta, membuat perencanaan kerja dan 

mempersentasikan kinerja selama satu bulan ke depan untuk seluruh department sales, 

memberi laporan bulanan kepada general manager untuk meningkatkan kinerja sales, 

melakukan market survey, berpartisipasi mengikuti sales meeting dan sales promotion, 
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melakukan bussiness traveller untuk mendapatkan peluang bisnis, serta bertanggung 

jawab melakukan kegiatan promosi dan iklan. 

 Penulis menyimpulkan bahwa seorang sales harus menguasai product knowledge 

(pengetahuan tentang produk hotel) yang dimana product knowledge adalah dasar 

utama bagi seorang dalam menawarkan produk dan jasa kepada calon pelanggan, dan 

komunikasi yang baik dalam menyampaikan produk kepada calon pelanggan dan 

meyakinkan pelanggan atas manfaat dan kelebihan produk yang ditawarkan. proses 

penawaran yang dilakukan departemen sales berperan dalam melakukan kegiatan 

penjualan seperti menjual kamar maupun paket pertemuan (meeting package) dan 

fasilitas-fasilitas lain yang ada di hotel untuk meningkatkan pendapatan hotel. 

 Dalam peningkatan kinerja sales di Quest Hotel Kuta masih ditemukan adanya 

kendala yaitu: pencapaian target sales yang tidak sesuai dengan yang di inginkan oleh 

pihak hotel menyebabkan pendapatan hotel menurun. Adanya persaingan harga hunian 

perkamar dengan hotel yang lain menjadikan para wisatawan lebih tertarik pada harga 

yang lebih murah atau terjangkau, harga tiket pesawat yang tinggi mempengaruhi 

kunjungan wisatawan domestik dan mancanegara ke Pulau Bali sehingga 

mengakibatkan tingkat hunian di Quest Hotel Kuta menurun, dampak status Gunung 

Agung yang mengalami erupsi mengakibatkan kunjungan wisatawan domestik dan 

mancanegara ke Pulau Bali dibatalkan dan wisawatan lebih memilih mengalihkan 

destinasi kunjungannya ke negara lain. Hal ini berdampak pada pendapatan Quest 

Hotel Kuta yang tidak mencapai target hunian. 

 Quest Hotel Kuta dipilih penulis dalam penulisan laporan tugas akhir ini karena 

mempunyai kualitas dan pelayanan yang baik dan merupakan hotel dengan klasfikasi 

bintang tiga di daerah Kuta, sehingga memiliki berbagai tantangan dalam kegiatan 

pemasaran. Hal ini sangat baik untuk mendapatkan pembelajaran dan pengalaman di 

bidang departemen sales. Dalam laporan praktek kerja nyata ini yang menjadi sasaran 

adalah occupanccy (hunian). Sehingga menginspirasi penulis untuk membuat judul 

tugas akhir yang berjudul “ Proses Penawaran Produk dan Jasa pada Departemen Sales 

di Quest Hotel Kuta Bali”. 
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1.2 Rumusan Masalah  

Adapun rumusan masalah dari laporan tugas akhir ini adalah bagaimana proses dan 

tanggung jawab penawaran produk dan jasa pada departemen sales di Quest Hotel Kuta 

Bali ? 

 

1.3 Tujuan  

Untuk mengetahui dan memahami bagaimana proses dan tanggung jawab penawaran 

produk dan jasa pada departemen sales di Quest Hotel Kuta Bali. 

 

1.4 Manfaat  

 Manfaat yang diharapakan dari penulisan laporan tugas akhir ini adalah sebagai berikut: 

a. Mendapatkan pengalaman kerja yang tidak bisa saya dapatkan selama berada dalam 

perkuliahan dan memberikan pelatihan serta pengalaman kepada diri saya pribadi agar 

dapat beradaptasi dalam dunia kerja khususnya dalam bidang sales.  

b. Mendapatkan ilmu dan pengalaman baru di bidang sales dalam dunia perhotelan yang 

nantinya digunakan dalam dunia kerja.  

c. Mendapatkan pengetahuan tentang kepariwisataan khususnya di bidang perhotelan yang 

nantinya digunakan sebagai bekal dalam dunia kerja.  
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BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA 

  

2.1 Pariwisata  

 Menurut Undang-Undang Nomor 10 Tahun 2009 yang menyebutkan bahwa 

pariwisata adalah berbagai macam kegiatan wisata dan didukung dengan berbagai 

fasilitas serta layanan yang disediakan oleh masyarakat, pengusaha, pemerintah, dan 

pemerintah daerah. Sedangkan menurut Meyers (2009), pariwisata adalah aktivitas 

perjalanan yang dilakukan oleh sementara waktu dari tempat tinggal semula ke daerah 

tujuan dengan alasan bukan untuk menetap atau mencari nafkah melainkan hanya 

untuk memenuhi rasa ingin tahu, menghabiskan waktu senggang atau libur serta 

tujuan-tujuan lainnya. Sementara Sugiama (2011), mengungkapkan bahwa pariwisata 

adalah rangkaian aktifitas, dan penyediaan layanan baik untuk kebutuhan atraksi 

wisata, transportasi, akomodasi, dan layanan lain yang ditujukan untuk memenuhi 

kebutuhan perjalanan seseorang atau sekelompok orang. salah satu fasilitas 

pendukung di dunia pariwisata adalah akomodasi yaitu hotel secara umum industri 

perhotelan dan pariwisata berhubungan hal ini berkaitan dengan fakta bahwa industri 

perhotelan menjadi salah satu tulang punggung yang mendukung pembangunan sektor 

pariwisata. Kontribusi industri perhotelan berdampak pada perkembangan pariwisata. 

Salah satu tolak ukur keberhasilan suatu daerah dalam mempromosikan atau 

mengundang wisatawan untuk datang ke daerah objek ke wisata tersebut. Suatu daerah 

tujuan wisata tentunya akan dikunjungi oleh wisatawan dan tentu saja wisatawan 

membutuhkan tempat menginap dan disinilah peran hotel sebagai tolak ukur untuk 

mengetahui seberapa banyak wisatawan yang berkunjung ke daerah tersebut.  

 Saat ini sektor pariwisata diharapkan dapat berkembang dengan baik dan optimal 

dan sudah semestinya didukung dengan berbagai macam faktor atau komponen yang 

baik secara langsung maupun tidak langsung berkaitan dengan aktivitas 

kepariwisataan. Adapun yang berkaitan dengan kepariwisataan diantaranya adalah 

kondisi objek wisata, fasilitas-fasilitas sosial objek wisata, kemudahan transportasi 

untuk pencapaian ke objek wisata, keamanan dan ketertiban di objek wisata, kebijakan 
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pemerintah yang berhubungan dengan sektor pariwisata dan yang paling terpenting 

adalah tersedianya hotel sebagai sarana pendukung pariwisata.  

 

2.2 Hotel  

2.2.1  Pengertian Hotel  

 Menurut Sulastiyono (2012), hotel adalah suatu perusahaan yang dikelola oleh 

pemiliknya dengan menyediakan makanan, minuman, dan fasilitas kamar untuk tidur 

kepada orang-orang yang sedang melakukan pekerjaan dan mampu membayar dengan 

jumlah yang wajar, sesuai dengan pelayanan yang diterima tanpa adanya perjanjian 

khusus. Selain itu pengertian hotel lainnya yaitu menurut Sujatno (2006),  hotel adalah 

suatu bentuk akomodasi yang dikelola secara komersial disediakan bagi setiap orang 

untuk memperoleh pelayanan dan penginapan berikut makan dan minum.  

 

2.2.2 Pengelolaan Hotel  

 Pengelolaan Hotel menurut menurut Sudarso (2016) terbagi atas 2 bagian: 

a. Chain Internasional  

Hotel dikelola berdasarkan kontrak management dengan manajemen hotel 

coorporation asing. Pada umumnya hotel bintang 3, 4 dan 5 sudah banyak yang 

menjadi hotel chain, internasional mengingat sistem pengelolaan dan strategi 

pemasarannya.  

b. Chain Nasional  

Perkembangan manajemen ini telah menunjukkan gejala yang sama dengan yang 

dikelola oleh hotel management company luar negeri dan telah menyebar hampir di 

seluruh provinsi. 

c. Resentee Ownership  

Pemilik menggaji seorang manager yang profesional dan pemilik tidak ikut campur 

dalam operasional hotel.  
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d. Dikelola Sendiri  

Pada umumnya hotel yang dikelola oleh pemilik sendiri adalah hotel bintang satu 

dan bintang dua, sebagainya ada juga hotel bintang tiga. Ciri dari manajemen ini, 

pemilik dan pengelola tidak berbeda dan tenaga kerja umunya dari pihak  family 

atau keluarga sendiri. Hotel yang dikelola sendiri biasanya sangat sulit untuk 

menarik wisatawan asing karena lemahnya aspek pemasaran dan manajemen serta 

mutu produk atau pelayanan yang masih standar atau kriteria hotel bintang yang 

ditetapkan.  

Quest Hotel Kuta Bali termasuk dalam pengelolaan hotel chain international yang 

dimana Quest Hotel Kuta dikelola berdasarkan kontrak management dengan 

manajemen hotel coorporation asing yaitu Aston International dan Quest Hotel 

termasuk dalam jenis city hotel karena Quest Hotel sendiri berlokasi sangat strategis 

terletak perkotaan dan dekat dengan bandara Ngurah Rai dan termasuk dalam kawasan 

wisata baik itu didaerah Kuta maupun Legian sehingga hotel ini sangat diminati oleh 

wisatawan.  

 

2.2.3 Jenis-jenis Hotel   

 Berdasarkan pengertian hotel dan jenis-jenis hotel oleh Sulastiyono (2011), 

menyatakan bahwa penentuan jenis hotel tidak terlepas dari kebutuhan pelanggan dan 

ciri atau sifat khas yang dimiliki wisatawan. Berdasarkan hal tersebut dalam industri 

pariwisata, hotel memiliki beberapa jenis hotel berdasarkan area diantaranya sebagai 

berikut.  

a. City Hotel adalah hotel yang berlokasi di perkotaan dan biasanya diperuntukkan 

bagi masyarakat yang ingin tinggal sementara (dalam jangka waktu pendek). City 

hotel disebut juga sebagai transit hotel karena biasanya dihuni oleh para pelaku 

bisnis yang memamfaatkan fasilitas dan pelayanan bisnis yang disedikan oleh hotel 

tersebut.  

b. Resindetial Hotel adalah hotel yang berlokasi di daerah pinggiran kota besar yang 

jauh dari keramaian kota, tetapi mudah mencapai tempat-tempat kegiatan usaha. 
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Hotel ini berlokasi di daerah-daerah tenang, terutama diperuntukkan bagi 

masyarakat yang ingin tinggal dalam dalam jangka waktu yang lama. Hotel ini 

diperlengkapi dengan fasilitas tempat tinggal yang lengkap untuk semua anggota 

keluaga.  

c. Resort hotel adalah hotel yang berlokasi di daerah pegunungan (mountain hotel) 

atau ditepi pantai (beach hotel), ditepi danau atau ditepi aliran sungai. Hotel seperti 

ini di peruntukkan bagi keluarga yang ingin berlibur ataupun yang berrekreasi.  

d. Motel adalah hotel yang berlokasi di pinggiran atau disepanjang jalan raya yang 

menghubungkan satu kota dengan kota yang lain. Atau dipinggiran jalan raya dekat 

dengan pintu gerbang atau batas kota besar. Hotel ini di biasanya di gunakan 

sebagai tempat beristirahat atau tempat persinggahan sementara bagi mereka yang 

melakukan perjalanan jauh dengan kendaraan umu maupun kendaraan pribadi.  

e. Down town Hotel adalah sebuah hotel yang terletak di daerah sebuah pertokoan, 

atau pusat perbelanjaan, yang jauh dari rumah penduduk tetapi sangat strategis dan 

dekat dengan perkantoran, plaza dan mall. Biasanya harga kamar ini relatif tinggi 

dan tamu nya biasanya adalah para pembisnis, pedagang, dan pegawai.  

f. Suburban Hotel adalah sebuah hotel yang berlokasi di daerah dipinggir kota, 

didaerah permungkiman penduduk. Suasana hotel seperti ini umunya tidak terlalu 

berisik. Harga yang ditawarkan relatif terjangkau dan tidak terlalu murah, 

tergantung kualitas dan fasilitas hotel yang ditawarkan. Kebanyakan tamu yang 

datang biasanya yang mengikuti pertemuan rapat, pelatihan acara keluarga, dan 

tujuan bisnis.  

g. Country Hotel adalah sebuah hotel yang terletak di daerah yang sepi, di pedesaan, 

yang jauh dari keramaian kota dan kebisingan kendaraan, bahkan jauh dari polusi 

udara. Tamu yang datang ke hotel ini kebanyakan untuk refreshing dan 

mengasingkan diri dari keramaian kota, untuk mencari udara segar. Harga kamar 

yang ditawarkan untuk hotel ini relatif murah. 

h. Airport Hotel adalah sebuah hotel yang terletak di dekat bandara. Biasanya tamu 

yang menginap adalah untuk transit sehingga waktu kunjungan menginap relatif 
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singkat. Mereka umumnya sedang dalam perjalanan jauh, sebelum melanjutkan 

perjalanan ke tujuan berikutnya. Di hotel ini tamu yang disebut stranded passenger, 

stranded passenger yaitu penumpang pesawat yang tidak dapat melanjutkan 

perjalanannya akibat pesawat rusak atau demi keselamatan penerbangan. Hotel 

Airport merupakan sarana paling bagus untuk memberikan akomodasi kepada para 

penumpang pesawat yang mengalami kendala tersebut.  

i. Beach Hotel adalah sebuah hotel yang terletak di dekat pantai dan biasanya hotel 

ini menawarkan suasana, dan keindahan pemandangan laut secara langsung ketika 

akan menginap.  

 

2.2.4 Jenis dan Fasilitas Kamar Hotel  

 Menurut Sembiring (2015), ada beberapa jenis fasilitas hotel berdasarkan 

tingkatnya yaitu:  

a. Standart Room  

Tipe kamar ini di sebuah hotel biasanya memiliki harga kamar yang paling murah.  

b. Superior Room  

Kamar jenis ini biasanya seperti kamar standar yang ukuran dan fasilitasnya lebih 

atau dapat juga kamar khusus dengan lokasi yang lebih baik.  

c. Delux Room  

Kamar ini biasanya berkelas, karena perbedaanya hanya di desain dan penampilan 

serta lokasi. Ada beberapa hotel yang menerapkan tipe kamar delux di bawah kamar 

superior.  

d. Junior Suite 

Kamar jenis ini mempunyai ruangan yang lebih besar yang dimana fasilitas ruang 

kamar tidur dan ruang tamu terpisah.   

e.  Suite Room 

Kamar tipe suite dapat dikatakan seperti apartemen kecil di dalam sebuah hotel. 

untuk ukuran nya jauh lebih besar dari ukuran standar seperti ruang tidur, ruang 

tamu, dan ruang memasak sendiri.  
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f. Pent House  

Jenis kamar yang termahal dari suatu hotel dan sebagian besar memiliki fasilitas 

terbaik.  

 

2.2.5 Klasifikasi Hotel  

 Sebuah hotel memiliki jenis dan klasifikasi yang berbeda-beda berdasarkan 

ukuran penelitian tertentu. Penelitian tersebut berhubungan dengan jenis fasilitas, 

kebutuhan luas (lingkup operasinya) sehingga hotel diklasifikasikan menjadi beberapa 

jenis dan juga lokasinya. Menurut Putri (2016), klasifikasi hotel dapat dikelompokkan 

menjadi beberapa bagian antara lain: 

a. Klasifikasi Hotel Berdasarkan Faktor Tingkatan atau Bintang  

1) Hotel Bintang Satu (*)  

Fasilitas yang ada adalah jumlah kamar standar minimum 15 kamar, kamar 

mandi di dalam, luas kamar standar minimum 20 m2 

2) Hotel Bintang Dua (**)  

Fasilitas yang ada adalah jumlah kamar standar minimum 20 kamar, kamar 

suite minimum 1 kamar dengan luas minimum 44 m2 , kamar mandi di dalam, 

luas kamar standar minimum 22 m2  

3) Hotel Bintang Tiga (***) 

Fasilitas yang ada adalah jumlah kamar standar minimum 30 kamar, kamar 

suite minimum 2 kamar dengan luas minimum 48 m2 , kamar mandi di didalam, 

luas kamar standar minimum 24 m2   

4) Hotel Bintang Empat (****) Fasilitas yang ada adalah jumlah kamar standar 

minimum 50 kamar, kamar suite minimum 3 kamar dengan luas minimum 48 

m2 , kamar mandi didalam, luas kamar standar minimum 24 m2.  

5) Hotel Bintang Lima (*****)  

Fasilitas yang ada adalah jumlah kamar standar minimum 100 kamar, kamar 

suite minimum 4 kamar dengan luas minimum 52 m2 , kamar mandi di dalam, 

luas kamar standar 26 m2  
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b.  Klasifikasi Hotel Berdasarkan Faktor Tujuan Pemakaian Hotel Selama Menginap 

yaitu:  

1)  Business Hotel 

Hotel yang banyak digunakan oleh para pengusaha atau pembisnis. Hotel ini 

memiliki fasilitas lengkap untuk para Businessman.   

2) Recreation Hotel  

Hotel yang dibuat dengan tujuan untuk orang-orang yang akan bersantai atau 

hanya untuk berekreasi.  

 

c.  Klasifikasi Hotel Berdasarkan Faktor Lamanya Tamu Menginap  

Lamanya tamu menginap di hotel dapat dibagi dalam tiga kategori yaitu: 

1) Transit Hotel adalah hotel yang disediakan bagi para atamu yang hanya 

menginap secara singkat, rata-rata hanya satu malam saja.  

2) Semi residential hotel adalah hotel yang di sediakan untuk tamu yang 

menginap lebih dari satu malam, tetapi jangka waktu menginap tetap jangka 

pendek. Kira-kira bisa lamanya menginap bisa berkisar dua minggu hingga 

sampai satu bulan.  

3)  Residential Hotel adalah hotel yang disediakan untuk tamu yang menginap 

dalam waktu yang cukup lama, kira-kira paling sedikit satu bulan lamanya.  

 

d. Klasifikasi Hotel Berdasarkan Lokasinya yaitu: 

1) Resort Hotel adalah hotel yang terletak di kawasan wisata dan sebagian besar 

wisatawan melakukan kegiatan rekreasi atau berlibur.  

2) Mountain Hotel  Adalah hotel yang berlokasi di daerah pegunungan  

3)   Lake Hotel adalah hotel yang berlokasi di dipinggir danau  

4) Hill Hotel adalah hotel yang berlokasi di puncak bukit  

5) Forest Hotel adalah hotel yang berlokasi di kawasaan hutan lindung.  
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2.2.6 Tipe Kamar Hotel  

 Kamar hotel memiliki beberapa macam tipe-tipe kamar. Menurut Sulistyono 

(2011), tipe kamar di bedakan menjadi 4 tipe, yaitu: 

a. Single Room : kamar untuk satu orang yang dilengkapi dengan satu buah tempat 

tidur yang berukuran single hanya untuk satu orang.  

b. Twin Room kamar untuk dua orang yang dilengkapi dengan dua buah tempat tidur 

yang masing-masing berukuran single.  

c. Double Room : kamar yang dilengkapi dengan satu buah tempat tidur berukuran 

double (untuk dua orang)  

d. Double-Double kamar untuk empat orang yang dilengkapi dengan dua kamar tamu 

dan tempat tidur berukuran double untuk dua orang.  

 

2.2.7 Departemen-departemen yang ada di dalam hotel 

Jenis-jenis departemen utama di dalam hotel dan tugasnya menurut Sudarso  

(2016):  

a. Marketing Department (departemen pemasaran)  

Tugasnya : memasarkan hotel kepasaran luas sesuai kebutuhannya.  

b. Front Office Department (departemen kantor depan) 

Tugasnya : menjual kamar yang memenuhi syarat dan siap untuk dihuni oleh tamu 

hotel.  

c. Housekeeping Department (departemen tata graha) 

Tugasnya : menyediakan kamar yang bersih dan siap di huni oleh tamu hotel.  

d. Laundry Department (departemen binatu) 

Tugasnya : membantu departemen housekeeping dalam menyediakan 

kebutuhan linen (handuk, sprei, selimut) untuk kamar hotel dan seragam karyawan.  

e. Engineering Department and Maintenance Department (departemen 

pengoperasian dan perbaikan)  

Tugasnya : mengoperasikan, merawat dan memperbaiki semua peralatan dalam 

hotel.  
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f. Food and Beverage Department (departemen makanan dan minimum) 

Tugasnya : menyiapkan makanan dan minuman di dalam hotel. 

g. Finace Department (departemen keuangan) 

Tugasnya : mengelola keuangan, baik pemasukan maupun pengeluaran hotel.  

h. Personnel Department (departemen personalia)  

Tugasnya : mengurusi admnistrasi seluruh karyawan hotel.  

i. Training Department (departemen pelatihan) 

Tugasnya : memberikan berbagai latihan bagi karyawan hotel baik yang baru 

maupun lama. 

j. Security Department (departemen keamanan) 

Tugasnya : menjaga dan mengatur keamanan hotel.  

  

2.3  Sales (Penjualan)   

2.3.1 Pengertian Sales (Penjualan) 

Menurut Swastha (2004) bahwa pengertian penjualan adalah interaksi antara 

individu yang saling bertemu secara langsung yang bertujuan menciptakan, 

menguasai, atau mempertahankan hubungan pertukaran sehingga menguntungkan 

bagi pihak lain dan dapat disimpulkan penjualan adalah kegiatan manusia yang 

diarahkan untuk memenuhi atau memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses 

pertukaran. Sedangkan menurut Mulyadi (2008) pengertian penjualan merupakan 

kegiatan yang dilakukan oleh penjual dalam menjual barang atau jasa dengan harapan 

memperoleh laba dari adanya transaksi-transaksi tersebut dan penjualan dapat 

diartikan sebagai pengalihan atau pemindahan hak kepemilikan atas barang atau jasa 

dari penjual ke pembeli.  

Dari definisi diatas penulis menyimpulkan bahwa penjualan adalah suatu 

kegiatan yang dimana untuk mengembangkan rencana-rencana strategis yang 

diarahkan kepada usaha pemuasan kebutuhan serta keinginan pembeli atau konsumen, 

guna untuk mendapatkan penjualan yang menghasilkan pendapatan. Atau definisi lain 

dari penjualan adalah  suatu kegiatan kegiatan transaksi yang dilakukan oleh dua belah 
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pihak atau lebih dengan menggunakan alat pembayaran yang sah dan merupakan salah 

satu sumber pendapatan seseorang atau perusahaan yang melakukan transaksi jual dan 

beli, dalam suatu perusahaan apabila semakin besar penjualan maka akan semakin 

besar pula pendapatan yang diperoleh dari suatu perusahaan tersebut. 

 

2.3.2 Jenis – jenis penjualan  

Menurut Swastha (2009) terdapat beberapa jenis-jenis penjualan yang secara 

umum dikenal masyarakat. Adapun jenis-jenis penjualan diantaranya yaitu: 

a. Trade Selling 

Trade Selling dapat terjadi bilamana produsen dan pedagang mempersilahkan 

pengecer untuk berusaha memperbaikki distributor produk-produk mereka. Hal 

ini melibatkan penyalur dengan kegiatan promosi, peragaan, persediaan dan 

produk baru.  

b. Missionarry Selling  

Merupakan penjualan berusaha ditingkatkan dengan mendorong pembeli untuk 

membeli barang-barang dari penyalur perusahaan.  

c. Technical Selling  

Yaitu berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian saran dan nasehat 

kepada pembeli akhir dari barang dan jasanya.  

d. New Bussines Selling  

Merupakan berusaha membuka transaksi baru dengan merubah calon pembeli 

menjadi pembeli. 

e. Responsive Selling  

Responsive Selling adalah setiap tenaga penjual diharapkan dapat memberikan 

 reaksi terhadap permintaan pembeli.  

 

2.3.3 Tahapan Dalam Proses Sales (Marketing)  

   Menurut Sihite (2004) ada beberapa langkah yang perlu diperhatikan bagi 

seorang sales dalam proses penjualan untuk keberhasilan, diantaranya adalah: 
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a) Approach (pendekatan kepada prospek) 

Pendekatan kepada calon pembeli/konsumen memerlukan persiapan dan 

perencanaan yang baik yang antara lain pengetahuan tentang : 

1) Siapakah calon pembeli/konsumen ? 

2)  Apakah kebutuhan/keinginannya ? 

3)  Adakah kemungkinann perubahan situasi atas kebutuhan maupun produk  

 yang ditawarkan ? 

b) Presentation (penyajian)  

Dalam tahapan presentasi seorang sales harus sanggup menjual “Dirinya” dalam 

arti mau membantu memuaskan kebutuhan para konsumen (misalnya membantu 

memecahkan persoalan para calon konsumen terhadap suatu produk yang dijual). 

Komunikasi adalah merupakan sarana paling menentukan untuk mengetahui 

kebutuhan pembeli : 

1) Tata bahasa yang baik  

2) Courstey / kesopanan  

3) Jelas / tepat, tidak berbelit-belit 

4)  Memberikan ide, manfaat dan kelebihan produk.  

First impression atau kesan pertama kepada pelaku penjualan yang postif akan 

membantu kelancaran proses penjualan.  

c) Selling (menjual)  

Proses menjual dari seorang sales harus dapat memberikan keyakinan kepada 

pembeli atas manfaat dan kelebihan produk yang ditawarkan. Dengan bekal 

Product Knowledge dan pengembangan komunikasi yang efektif diharapkan 

pembeli.  

Didalam proses penjualan sering terjadi negosiasi atas kualitas atau kuantitas da 

harga (price), bahkan permintaan pelayanan yang lebih baik (after sales service). 

pengalaman konsumen tas penawaran barang maupun jasa yang sama, yang 

kemudian adanya persaingan usaha sejenis, cenderung terjadinya tawar-menawar.  
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d) Closing The Sales  

Suatu transaksi penjualan terjadi karena penjualan memperoleh persetujuan dari 

calon pembeli untuk membeli atau menggunakan produk/jasa yang ditawarkan. 

Tahapan ini merupakan keberhasilan seorang penjual memperngaruhi dan 

meyakinkan calon pembeli. Langkah-langkah administratif untuk menutup 

penjualan dapat berupa: statement, order dan tanda terima pembayaran. Dalam 

jasa pelayanan wisata maka pembeli/konsumen akan menikmati produk wisata 

setelah terjadinya closing the sales.  

e) After Sales Service  

Kesempurnaan dari suatu penjualan yang berhasil adalah ditutup dengan 

pelayanan purna jual. Kegiatan tersebut antara lain: 

1) Pemberian ucapan terimakasih melalui surat, atas pembelian suatu produk atau 

jasa.  

2) Memberikan suatu kenang-kenangan (souvenir)  

3) Mengirimkan kartu ucapan pada hari-hari besar atau ulang tahun. 

4) Mengadakan direct contact secara regular.    

 

2.3.4 Sales and Marketing  

Sales and marketing menurut Budi (2013) merupakan suatu fungsi yang 

melaksanakan segala perencanaan, penugasan dan pengawasan terhadap kegiatan 

penjualan daripada suatu perusahaan, dalam hal penerimaan tenaga penjual (salesman), 

seleksi (recruiting), pengaturan latihan (training), pengarahan (supervise), pengawasan 

(control), pembiyaan (cost), dan motivasi para salesman.  Dapat disimpulkan sales 

marketing adalah bagian dari hotel yang bertanggung jawab untuk menjual kamar 

maupun meeting package, menentukan harga jual serta memasarkan produk hotel 

lainnya melalui brosur dan media lainnya termasuk bertanggung jawab mengikuti pasar 

wisata international dan sejenisnya.  
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Tugas-tugas dari seorang sales secara umum menurut Sihite (2004) yaitu: 

a. Melaksanakan kegiatan penjualan melalui telepon terhadap target konsumen 

(perusahaan-perusahaan perdagangan dan industri, kantor-kantor pemerintah, 

asosiasi perkumpulan keagamaan, olaraga, sosial, konsulat) secara sistematik, 

serta melengkapi laporan kegiatan untuk setiap hubungan yang dilakukan. 

b. Memelihara semua hasil analisis penjualan yang telah dibuat. 

c. Atas persetujuan pimpinan, dalam melaksanakan kerjasama dengan perwakilan 

perusahaan lain dalam memperoleh peluang usaha, melakukan penjualan bersama, 

mendiskusikan strategi dan sebagainya. 

d. Melakukan tindak lanjut pelayanan, untuk memberikan kepuasan kepada 

konsumen.  

e. Melakukan tindak lanjut setiap kegiatan yang dilakukan untuk memperoleh 

peluang usaha pada saat mendatang.  

f. Menghubungi humas setiap saat dan memberikan bantuan apabila diperlukan, 

misalnya dalam memberikan hadiah-hadiah promosi kepada para pelanggan.  

g. Melaksanakan kegiatan pemasaran lainnya sesuai dengan tugas yang diberikan 

oleh manajer penjualan.  

 Namun jika dipersempit cakupan tugas utama dari sales and marketing di hotel, 

yaitu melakukan proses sosial interaksi (baik itu dilakukan oleh perseorangan maupun 

bersamaan oleh team sales and marketing) untuk memberikan dan melayani kebutuhan 

tamu baik itu room, meeting, incentive, convention, exhibition, maupun sarana 

penunjang hotel lain yang bertujuan untuk meningkatkan tingkat hunian, total revenue 

hotel maupun brand image.  

 

2.4 Promosi   

Menurut Agus (2013) Promosi adalah salah satu komponen prioritas dari 

kegiatan pemasaran yang memberitahukan kepada konsumen bahwa perusahaan 

meluncurkan produk baru yang menggoda konsumen untuk melakukan kegiatan 

pembelian. Kotler (2008) menyatakan bahwa penjualan adalah paduan spesifik 
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periklanan, promosi, penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan sarana 

pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai 

pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan dengan pelanggan. Adapun 

pengelompokan tersebut adalah sebagai berikut:  

a. Penjualan pribadi, Tjiptono (2008) menyatakan bahwa personal selling adalah 

komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon pelanggan untuk 

memperkenalkan suatu produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan 

membelinya.   

b. Periklanan, Tjiptono (2008) iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung, yang 

didasari pada informasi tentang keunggulan atau keuntungan suatu produk, yang 

disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan yang akan 

mengubah pikiran seseorang untuk melakukan pembelian.  

c. Promosi penjualan, Tjiptono (2008) menyatakan promosi penjualan adalah bentuk 

persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk 

merangsang pembelian produk dengan segera atau meningkatkan jumlah barang 

yang akan dibeli pelanggan.   

d. Hubungan masyarakat Kotler (2008) menyatakan hubungan masyarakat adalah 

membangun hubungan baik dengan berbagai masyarakat perusahaan dengan 

memperoleh publisitas yang di inginkan, membangun citra perusahaan yang baik, 

menghadapi rumor, cerita dan kejadian yang tidak menyenangkan.  

e. Pemasaran langsung Kotler (2008) pemasaran langsung (direct marketing) adalah 

hubungan langsung dengan konsumen individual yang ditargetkan secara hati-hati 

untuk meraih respon segera dan mencapau hubungan pelanggan yang abadi.  

f. Keputusan pembelian Swastha (2008) mengemukakan bahwa keputusan pembelian 

merupakan proses dalam pembelian yang nyata, apakah pembeli sangat dipengaruhi 

oleh faktor-faktor yang dapat dikendalikan oleh pemasar, tapi harus benar-benar 

diperhitungkan.  
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Promosi memiliki beberapa tugas khusus yang sering disebut bauran promosi 

(promotion mix) Menurut Sihite (2004) bauran promosi (promotion mix) terdiri dari : 

a. Advertising adalah penempatan atau pembuatan message, baik tulisan dan atau 

gambar dalam berbagai media, seperti TV/ radio / surat kabar / cinema / outdoors 

sign & boards / poster / plakat dan sebagainya.  

b. Sales promotion : 

 Yang termasuk dalam kategori ini adalah: 

1) Point of purchase display seperti : tend cards  

2) Novelsties : ballpoint, matches, calender 

3) Catalogues & folders 

4) Name card  

5) Ikut dalam trade exhibition  

6) Mengikuti kontes 

7) Sponsorship  suatu acara penting seperti olah raga, chartered dan sebagainya.  

c. Public relation  

1) Release dalam mass-media. 

2) Sumbangan-sumbangan amal dan beasiswa.  

3) Majalah perusahaan.  

d.  Personal selling  

Perusahaan menugaskan karyawannya atau managernya sendiri mengadakaan 

penawaran-penawaran langsung kepada prospective customer. Langkah-langkah 

dari personal selling adalah: 

1) Mencari dan bertemu dengan prospective customer dan sependapat mungkin 

dengan orang yang dapat memutuskannya.  

2) Menyelidiki apakah sebenarnya kebutuhan serta keinginan.  

3) Membantu customer dalam menentukan pilihan  

4) Menerangkan mengenai detail dari produk serta pelayanan nya.  

5) Memperlihatkan contoh-contoh dengan bentuk gambar, brochures, slide, dan 

lain-lain.  
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6) Menjuruskan kepada terjadinya pesanan, order atau reservation.  

7) Menganjurkan tambah 

8) service agar function lebih semarak  

9) Tindak lanjut secara internal untuk mendapatkan kepastian agar function 

berjalan sebaik mungkin sesuai dengan pre-selling.  

 

2.5 Pengertian Tingkat Hunian (Occupancy) 

 Tingkat hunian (occupancy) adalah presentase dari kamar yang terisi atau yang 

tersewakan kepada tamu yang dibadingkan dengan jumlah keseluruhan kamar yang 

disewakan yang diperhitungkan dalam jangka waktu dari hari, bulan, atau tahun 

(Damardjati, 2006). Sedangkan menurut Bardi (2007) menyatakan bahwa tingkat 

hunian kamar merupakan ukuran tradisional dalam melihat kesuksesan sebuah hotel. 

Menurut Hanggara (2009) dalam jurnal Udayatini tingkat hunian hotel merupakan 

suatu keadaan sampai sejauh mana jumlah kamar terjual, jika diperbandingkan dengan 

seluruh jumlah kamar yang mampu untuk dijual. Penulis menyimpulkan bahwa tingkat 

hunian kamar adalah suatu keadaan sampai sejauh mana jumlah kamar yang terjual, 

jika diperbandingkan dengan seluruh jumlah kamar yang mampu untuk dijual sebagai 

tolak ukur keberhasilan sebuah hotel dalam menjual produk utamanya yaitu kamar.  
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BAB 3. METODE PELAKSANAAN PRAKTEK KERJA NYATA  

 

3.1 Waktu dan Tempat Kegiatan  

3.1.1 Waktu pelaksanaan Kegiatan  

 Waktu pelaksanaan kegiatan ini dilakukan oleh mahasiswa selama 5 bulan. 

Jadwal pelaksanaan kegiatan ini sesuai dengan Surat Tugas Nomor 

046/UN25.12/SP/2019 yaitu dimulai dari tanggal 10 Januari 2019 di Quest Hotel Kuta 

Bali. Adapun kegiatan praktek kerja nyata ini dilakukan sesuai dengan jam kerja di 

Quest Hotel Kuta Archipelago International Hotel & Resort & Residences yaitu: 

    Tabel 3.1 Hari dan Jam Kerja  

Hari Kerja Jam Kerja Istirahat 

Senin – Jumat 09.00 – 18.00  12.00 – 13.00 

Sabtu – Minggu Libur Libur 

Sumber : Quest Hotel Kuta 2019 

 

3.1.2 Tempat Kegiatan 

 Tempat pelakasanaan kegiatan yang dilakukan penulis dalah di Quest Hotel Kuta 

Bali beralamat di Jalan Kediri No. 9 Tuban, Kuta 80361, Bali yang hanya berjarak dua 

Kilometer saja dari Bandara I Gusti Ngurah Rai Bali dan dekat dengan Pusat 

Perbelanjaan oleh-oleh dan tempat wisata yang ada di daerah Kuta. Lokasi yang sangat 

strategis membuat Quest Hotel Kuta memiliki banyak tamu. Quest Hotel Kuta 

merupakan brand dari Aston International berbintang tiga yang ada di daerah Kuta 

Bali. Dalam hal ini penulis melakukan praktek kerja nyata di departemen sales.  
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3.2 Ruang Lingkup Pelaksanaan Praktek Kerja Nyata  

3.2.1  Ruang Lingkup Kegiatan  

 Dalam pelaksanaan kegiatan data diperoleh dan dibuat laporan tugas akhir oleh 

penulis dengan Judul “Proses Penawaran Produk dan Jasa pada Departemen Sales di 

Quest Hotel Kuta Bali”, sehingga pada pelaksanaan praktek kerja nyata penulis 

ditempatkan pada departemen sales. Dalam hal ini penulis berada pada beberapa 

bagian yang berkaitan dengan departemen sales.  

 

3.2.2 Kegiatan yang dilakukan Selama Praktek Kerja Nyata  

  Kegiatan Praktek Kerja nyata yang dilakukan di  Quest Hotel Kuta harus sesuai 

dengan job description yang telah ditentukan. Selama pelaksanaan praktek kerja nyata 

penulis melaksanakan semua job description yang telah di berikan. Kegiatan praktek 

kerja nyata ini dilakukan oleh penulis sebagai sales yaitu memasarkan dan promosikan 

produk-produk hotel dalam meningkatkan revenue di Quest Hotel Kuta. Adapun 

kegiatan yang dilakukan yaitu melakukan kegiatan sales call, telemarketing, courstey 

call, showing room, membuat banquet event order (BEO),  membuat contract rate, 

membuat Quotation letter, dan melakukan kegiatan telemarketing.  

 

3.3 Jenis dan Sumber Data  

3.3.1 Jenis  

 Jenis data yang digunakan pada pelaksanaan praktek kerja nyata ini adalah data 

kualitatif. Data kualitatif yang digunakan penulis dalam penulisan tugas akhir ini 

meliputi hasil wawancara kepada bagian departemen sales  dan observasi atau 

pengamatan langsung aktivitas bagian sales.  

 

3.3.2 Sumber Data   

 Data yang digunakan dalam penulisan laporan tugas akhir ini sebagai berikut : 

a. Data Primer adalah data dalam bentuk verbal atau kata-kata yang diucapkan secara 

lisan, gerak-gerik atau perilaku yang dilakukan oleh subjek yang dapat dipercaya, 
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yakni subjek penulisan atau informan yang berkenaan dengan variabel yang diteliti 

atau data yang diperoleh dari responden secara langsung Arikunto, (2010). Sumber 

data primer diperoleh langsung dari bagian sales Quest Hotel Kuta.  Data primer 

diperoleh dari hasil wawancara, diskusi, dan pengamatan secara langsung 

dilapangan terkait dengan peran penjualan dan pemasaran hotel terhadap 

peningkatan jumlah tamu di Quest hotel Kuta yang dilakukan oleh sales and 

marketing department.  

b. Data Sekunder  

Data sekunder adalah data yang diperoleh dari teknik pengumpulan data yang 

menunjang data primer. Dalam penulisan ini diperoleh dari hasil observasi yang 

dilakukan oleh penulis serta dari studi pustaka. Dapat dikatakan data sekunder ini 

berasal dari dokumen-dokumen grafis seperti tabel, catatan, foto dan lain-laim 

Arikunto, (2010). Data sekunder didukung pula dengan data berupa informasi dari 

internet, jurnal, artikel, skripsi dan lain sebagainya yang berkaitan dengan proses 

penawaran produk dan jasa pada departemen sales.  

 

3.4 Metode Pengumpulan Data  

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penulisan laporan tugas akhir 

sebagai berikut: 

a. Observasi: adalah mengumpulkan data atau keterangan yang harus dijalankan 

dengan melakukan usaha-usaha pengamatan secara langsung ketempat yang akan 

di teliti Arikunto (2006). Dalam pelaksanaan kegiatan ini penulis mengamati proses 

penawaran produk dan jasa pada departemen sales di Quest Hotel Kuta Bali.  

b. Wawancara: Menurut Sugiono (2010) wawancara adalah pertemuan yang 

dilakukan oleh dua orang untuk bertukar informasi maupun ide dengan cara tanya 

jawab. Wawancara adalah teknik pengumpulan data dengan cara menanyakan 

sesuatu kepada seseorang yang menjadi informan dengan bercakap-cakap secara 

tatap muka Affudin dan Saebani, (2012). Dalam penyusunan laporan tugas akhir 
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ini penulis melakukan wawancara pada staff sales mengenai tentang proses 

penawaran produk dan jasa pada departemen sales di Quest Hotel Kuta Bali. 

c. Studi Pustaka: yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan mempelajari 

buku-buku referensi, laporan-laporan, jurnal, internet, artikel, skripsi, dan media 

lainnya yang berkaitan dengan Sales. 
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BAB 5. PENUTUP 

5.1  Kesimpulan  

 Dari hasil Praktek Kerja Nyata yang telah dilaksanakan oleh penulis di Quest Hotel 

Kuta pada bagian departemen sales dapat disimpulkan bahwa sales memiliki peran 

yang sangat penting dalam kemajuan sebuah hotel. kemampuan untuk mempromosikan 

dan menjelaskan tentang fasilitas yang dimiliki Quest Hotel Kuta sangatlah penting 

dalam meningkatkan revenue hotel seperti penjualan kamar dan meeting package.  

Departemen sales juga berperan sebagai pembuat kesepakatan dengan tamu dan 

menjadi penghubung tamu dalam menyampaikan keinginan kepada departemen-

departemen yang dapat membantu untuk menyiapkan keperluan tamu serta mengawal 

acara sampai selesai. Sehingga komunikasi dengan departemen lain menentukan 

kesuksesan suatu acara di Quest Hotel Kuta baik itu yang menginap ataupun yang 

mengadakan kegiatan meeting. Dalam melaksanakan tugasnya departemen sales 

memiliki beberapa proses penawaran yang dapat digunakan untuk menarik perhatian 

calon kosumen nya yaitu melakukan kegiatan courtesy call, sales call, showing room, 

banquet event order (BEO), contract rate, Quotation letter, telemarketing.   

 

5.2  Saran  

 Selama penulis melakukan Praktek Kerja Nyata di Quest Hotel Kuta Bali, 

khususnya di departemen sales marketing harus lebih ditingkatkan lagi dalam kegiatan 

penjualan produk-produk hotel seperti room, dan meeting package dan menjalin 

kerjasama yang baik dengan travel agent, coorporate, government untuk meningkatkan 

revenue di Quest Hotel Kuta Bali.  
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