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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah mengidentifikasi potensi lingkungan internal dan
eksternal serta menganalisis strategi yang tepat yang akan digunakan untuk
meningkatkan tingkat hunian kamar di tengah pandemi COVID-19. Penelitian ini
menggunakan data kualitatif berupa Bauran Pemasaran 7P dan data kuantitatif
berupa hasil kuisioner yang digunakan untuk menentukan analisis SWOT dan
analisis Triangulasi. Data primer diperoleh dari hasil wawancara, pemberian
bobot dan rating untuk faktor-faktor IFAS, EFAS, sedangkan data sekunder
diperoleh dari data statistic seperti three months forecast, history and forecast,
cancelation report Pandemic Covid-19. Teknik pengumpulan menggunakan
wawancara, observarsi partisifatif, wawancara tidak terstuktur, studi
dokumentasi, kuesioner. Hasil penelitian menghasilkan Strategi pemasaran
alternatif yang dihasilkan dari kaudran SWOT adalah titik sumbu X (internal) 8,6
dengan sumbu Y (eksternal) 10,6, sehingga koordinat sumbu (x,y) berada pada
titik kuadran I, yang artinya berada disituasi yang menguntungkan, dimana
memiliki peluang dan kekuatan sehingga peluang pasar yang besar dapat
dimanfaatkan secara optimal seperti memanfaatkan lokasi yang strategis,
memanfaatkan café lokal yang berdampingan dengan hotel untuk sarana
operasional seperti penyediaan breakfast, menambah daya tarik dengan
menambahkan guest activity dan melakukan promosi mengenai kegiatan
operasioal hotel selama pandemi dengan memanfaatkan teknologi digitalisasi
untuk menarik tamu untuk berkunjung. Hasil analisa Triangulasi berdasarkan
focus strategy serta hasil analisa kuadran SWOT menunjukkan perlu berfokus
dalam memperbaharui website dengan promo-promo terbaru, melakukan
promosi secara berkala melalui sosial media seperti instagram dan facebook,
menambah benefit kepada tamu yang menginap, serta melakukan competitor
analysis dengan menyesuaikan harga kompetitor dan memperbaharui publish
rate supaya memiliki harga saing yang sesuai dengan kompetitronya.
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Kata kunci : Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran 7P, Tingkat Hunian Kamar

ABSTRACT

The purpose of this study is to identify the potential of the internal and external
environment as well as to analyze the appropriate strateqy that will be used to increase the
room occupancy rate in the midst of the COVID-19 pandemic. This study uses qualitative
data in the form of the 7P Marketing Mix and quantitative data in the form of questionnaire
results which are used to determine SWO'T analysis and triangulation analysis. Primary
data was obtained from interviews, giving weights and ratings for IFAS and EFAS factors,
while secondary data was obtained from statistical data such as three months forecast,
history and forecast, cancellation report for the Covid-19 Pandemic. The collection
technique used interviews, participatory observation, unstructured interviews,
documentation studies, questionnaires. The results of the study resulted in an alternative
marketing strateqy generated from the SWOT quadrant which is the X (internal) point of
8.6 and the Y (external) 10.6 axis, so that the coordinates of the axis (x, y) are at the point
of quadrant I, which means that it is in a different position. profitable, which has
opportunities and strengths so that large market opportunities can be utilized optimally
such as utilizing a strategic location, utilizing local cafes adjacent to the hotel for
operational facilities such as providing breakfast, increasing attractiveness by adding guest
activities and conducting promotions regarding hotel operational activities. during the
pandemic by utilizing digitalization technology to attract quests to visit. The results of the
triangulation analysis based on the focus strategy and the results of the SWOT quadrant
analysis show that it is necessary to focus on updating the website with the latest promos,
conducting regular promotions through social media such as Instagram and Facebook,
adding benefits to staying guests, and conducting competitor analysis by adjusting
competitors' prices. and updating the publish rate so that it has a competitive price in
accordance with its competitors.

Keywords : Marketing Strategy, 7P Marketing Mix, Room Occupancy Rate

PENDAHULUAN

Wabah virus corona sangat berdampak pada pariwisata global,
termasuk Indonesia, khususnya Bali yang merupakan salah satu destinasi
wisata favorit wisatawan. Kejadian wabah virus seperti ini bukan kali
pertama terjadi yang berdampak pada pariwisata Bali. Beberapa tahun lalu,
wabah SARS, flu burung, dan wabah kolera sempat memengaruhi
kunjungan turis ke Bali. Lebih jauh, sepinya pariwisata di Bali akibat
penyebaran Covid-19 ini berdampak pada lesunya bisnis pariwisata dan
perhotelan. Perhimpunan Hotel dan Restoran Indonesia (PHRI) mencatat,
rata-rata tingkat hunian hotel hanya mencapai 20%. Artinya, ada 80%
kamar kosong khususnya di daerah-daerah yang paling sering menjadi
tujuan individual traveler seperti Kuta, Sanur, Legian, Ubud, Nusa Dua, dan
Jimbaran. Penurunan kunjungan di daerah Ubud sangatlah berdampak
terhadap hotel-hotel yang berada di sekitarnya seperti Alaya Resort Ubud.
Alaya Resort & Spa merupakan hotel baru yang hadir di Ubud dengan
design modern yang dipadukan dengan design tradisional Bali yang terpadu
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dengan sangat harmonis yang akan memberikan kenyamanan kepada
tamu yang menginap di Alaya Resort. Alaya Resort Ubud Berada di lokasi
sangat strategis di dekat kawasan Wisata Monkey Forest Ubud. Dan hanya
beberapa puluh meter sebelah selatan dari Restorant Bebek Bengil Ubud,
Coco Mart, Pison Restaurant dan Cerita Manisan Restaurant, tidak lupa di
sebelah selatan dari Alaya Resort terdapat tempat untuk berlatih yoga yang
ternama di Ubud yaitu Yoga Barn. Alaya Resort menyediakan 106 kamar
yang dilengkapi dengan pool access, restaurant, parking access bagi tamu yang
menginap. Semua fasilitas di masing-masing departemen selalu di
upayakan untuk memberikan kepuasan kepada tamu-tamu yang
menginap, sehingga tamu akan merasa puas dan nyaman.

Manajemen Alaya Resort Ubud mengatakan, sejak diumumkannya
kasus pertama COVID-19 di Indonesia banyak wisatawan yang telah
memesan hotel jauh sebelumnya melakukan pembatalan, dan ini
berpengaruh terhadap tingkat hunian kamar di Alaya Resort Ubud, yang
menyebabkan ditutupnya hotel dari bulan April 2020 sampai dengan bulan
Oktober 2020. Berdasarkan data Cancelation due to Corona Virus di Alaya
Resort Ubud dari bulan Desember 2019 sampai Oktober 2020 dari China
Market terdapat 53 bookingan dengan 159 room night yang dibatalkan
pesanannya, dan other market diluar China terdapat 738 bookingan dengan
3.898 room night yang dibatalkan pesannya.

Tabel 1
Tingkat Hunian Kamar (%) Alaya Resort Ubud Sebelum pandemic Covid -
19 Tahun 2019
Kamar yang Target gifg
No Bulan . Occ. . .
Tersedia (%) Dicapai

(%)

1 Januari 106 89.55 | 78.72

2 | Februari 106 89.55 | 75.74

3 | Maret 106 89.55 | 82.08

4 | April 106 89.55 | 90.06

5 | Mei 106 89.55 | 87.19

6 | Juni 106 89.55 | 93.52

7 | Juli 106 89.55 | 97.23

8 | Agustus 106 89.55 | 97.47

9 | September 106 89.55 | 97.36

10 | Oktober 106 89.55 | 93

11 | November 106 89.55 | 91.42

12 | Desember 106 89.55 | 88.62
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Berdasarkan data dari Tabel 1 disebutkan bahwa target occupancy yang
di tetapkan pada tahun 2019 dapat tercapai bahkan terlampaui, kecuali
pada bulan Januari, Februari, Mei dan Desember target occupancy tidak
tercapai. Occupancy tertinggi tercapai pada bulan Agustus 2019 yakni
sebesar 97,47%, sementara untuk occupancy terendah terjadi pada bulan
Februari 2019 yakni sebesar 75,74% ini diakibatkan karena pada bulan
Februari merupakan masa menurunnya tingkat kunjungan tamu ke Bali.
Sebelum pandemic, segmentasi pasar di Alaya Resort Ubud merupakan
wisatawan mancanegara, dengan feeder terbanyak dari daratan Australia,
United Kingdom, China, Korea Selatan dan Jepang.Alaya Resort selalu
berupaya untuk memaksimalkan tingkat hunian kamar hotel dengan cara
meningkatkan pemasaran, bekerja sama dengan travel agent, dan
memberikan paket menginap. Dan setiap tiga bulan sekali, tim sales and
marketing departemen akan mengadakan evaluasi mengenai tingkat hunian
kamar di Alaya Resort Ubud. Evaluasi ini menilai tingkat hunian dari tiga
bulan ke belakang di setiap tahunnya, dalam penilaian ini, tim sales and
marketing akan meninjau melalui kekurangan-kekurangan yang
berpengaruh terhadap kepuasan tamu yang juga akan mempengaruhi
tingkat hunian kedepannya seperti guest comment dan promosi yang sedang
dijalankan. Namun, tingkat hunian kamar belakangan ini belum mencapai
target yang telah ditetapkan.

Tabel 2
Tingkat Hunian Kamar (%) Alaya Resort Ubud Selama Adanya pandemic
Covid - 19 Tahun 2020

Kamar | Target \({)acrig
No | Bulan yang (zcc. Dicapai
Tersedia | (%) (%)
1 | Januari 106 89.55 | 92.76
2 | Februari 106 89.55 | 75.95
3 | Maret 106 89.55 | 36.94
4 | April 106 00.00 | 00.00
5 | Mei 106 00.00 | 00.00
6 | Juni 106 00.00 | 00.00
7 | Juli 106 00.00 | 00.00
8 | Agustus 106 00.00 | 00.00
9 | September | 106 00.00 | 00.00
10 | Oktober 106 00.00 | 00.00
11 | November | 106 19.26 | 3.81
12 | Desember | 106 19.26 | 22.92
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Berdasarkan data dari Tabel 2 disebutkan bahwa target occupancy yang
di tetapkan pada tahun 2020 dapat tercapai hanya pada bulan Januari
sebesar 92.67%, perununan tingkat occupancy terjadi pada bulan Februari,
dan merosot pada bulan Maret, dan pada bulan April sampai Oktober hotel
ditutup sehingga target occupancy dan actual occupancy yang tertera pada
tabel adalah 0.0%. Pada awal tahun 2020 virus COVID-19 merebak ke
berbagai negara di dunia dan berdampak terhadap industri pariwisata
salah satunya Bali. Ketua PHRI, Hariyadi Sukamdani menyatakan dampak
dari mewabahnya virus COVID-19 di China, menyebabkan penurunan
tingkat kunjungan wisatawan sehingga akan berpengaruh terhadap
occupancy hotel di Indonesia (cnbcindonesia.com). Hasil survei yang
dilakukan oleh Pusat Kajian Iklim Usaha dan GVC- LPEM FEB Ul
(www.lpem.org, diakses pada tanggal 22 Februari 2021) menyatakan
bahwa lamanya pandemi akan berdampak di masing - masing negara
diperkirakan 7 sampai dengan 9 bulan setelah masa pemulihan sesudahnya
diperkirakan pariwisata kembali normal dimana pemulihan tersebut juga
tergantung pada respon kebijakan dan psikologis wisatawan secara global.

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penelitian ini mengangkat
judul: “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Tingkat Hunian Kamar
di Tengah Pandemi Covid-19 di Alaya Resort Ubud” yang bertujuan
membantu manajemen hotel untuk menentukan strategi alternatif yang
tepat untuk dapat meningkatkan tingkat hunian kamar hotel sehingga
dapat mencapai target yeng telah ditetapkan.

Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang tersebut, maka dapat dirumuskan
permasalahannya sebagai berikut:
1. Bagaimanakah potensi dari faktor internal dan eksternal di Alaya
Resort Ubud?
2. Bagaimanakah strategi untuk meningkatkan hunian kamar di tengah
merebaknya penyebaran virus covid-19 di Alaya Resort Ubud?

Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan, maka dapat
disimpulkan tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Teridentifikasinya potensi faktor internal dan ekternal Alaya Resort
Ubud.
2. Menghasilkan rancangan strategi untuk meningkatkan hunian kamar
ditengah maraknya COVID- 19 di Alaya Resort Ubud.
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Gambar 1
Kerangka Berpikir

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di Alaya Resort Ubud, ]l. Hanoman,
Kecamatan Ubud, 80571. Penelitian ini dilakukan selama 5 bulan yaitu dari
Januari 2021 sampai dengan Juni 2021, dengan melakukan observasi
partisipatif. Obervasi partisipatif adalah pengamatan langsung dilakukan
dan ikut berpartisifasi untuk memperoleh gambaran mengenai situasi dan
kondisi Alaya Resort Ubud. Dengan teknik pengumpulan data
menggunakan wawancara, dokumentasi, triangulasi sumber dan
kuisioner. Penelitian ini menggunakan 2 jenis data yaitu data kualitatif dan
kuantitatif, serta 2 sumber data yaitu data primer dan data sekunder.

Data kualitatif dianalisis dengan teori pendahuluan ke teknik analisis
data. Teori yang dipergunakan dalam penelitian ini mengacu pada konsep
bauran pemasaran 7P. Data kualitatif dalam penelitian ini adalah Potensi
lingkungan internal dan eksternal, Strategi pemasaran untuk
meningkatkan tingkat hunian kamar. Data kuantitatif yang digunakan
dalam penelitian ini adalah Skor dan rating untuk menentukan analsis
SWOT dan Matriks SWOT. Sedangkan data primer dalam penelitian ini
yaitu data yang diperoleh dari hasil observasi, wawancara, analisis SWOT
dan analisis Triangulasi. Data sekunder adalah data yang diperoleh
peneliti dalam bentuk data yang sudah jadi bukan dari hasil
mengumpulkan dan mengolah sendiri (Pantiyasa, 2013), diperoleh dari
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Data history and forecast, Three months forecast and occupancy, Cancellation
report pandemi COVID-19, dan Bukti-bukti foto, literatur- literatur serta
bahan bacaan yang ada kaitannya dengan penelitian ini.
Teknik Analisis Data

Menurut Rangkuti, (2016) SWOT adalah suatu cara untuk
mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis dalam rangka
merumuskan strategi perusahaan. Berikut ini adalah tahapan untuk
menentukan faktor internal dan faktor eksternal:

Tabel 3
Menentukan IFAS

Faktor-faktor  |Bobot |Rating |Bobot x | Komentar
Strategi Rating
Internal

Kekuatan

dan seterusnya
Kelemahan

dan seterusnya
Total 1.0

Tabel 4
Menentukan EFAS
Faktor-faktor Bobot | Rating | Bobot x | Komentar
strategi Rating
Eksternal
Peluang

dan seterusnya
Ancaman

dan seterusnya
Total 1.0
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Langkah yang selanjutnya setelah identifikasi faktor adalah
perhitungan bobot dan rating yang berfungsi sebagai landasan penentuan
posisi perusahaan dalam bisnis. Hal ini penting diketahui sebagai dasar
perusahaan untuk menjalankan strategi bisnis yang sesuai dengan kondisi
perusahaan (Wiagustini & Pertamawati, 2015). Penentuan bobot
didasarkan pada angka 0 - 1, yaitu akumulasi dari kekuatan dengan
kelemahan dan akumulasi antara peluang dan ancaman. Nilai pada bobot
ditentukan dari hasil wawancara antara peneliti dengan pemilik
perusahaan. Sedangkan penentuan rating berdasarkan tingkat pengaruh
faktor tersebut terhadap perusahaan. Rating dari 1 - 4, paling berpengaruh
memiliki rating 1, sedangkan rating 4 merupakan yang paling sedikit
berpengaruh. Penentuan rating tersebut berdasarkan diskusi dengan
pemilik perusahaan. Bobot dan skor setiap elemen dijumlahkan. Untuk
kekuatan dijumlahkan dengan kelemahan, sedangkan peluang
dijumlahkan dengan ancaman (Saragih & Suryadi, 2014)

Rumusannya adalah sebagai berikut :
Skor = Rating x Bobot

No, | STRENGTH SKOR BOBOT TOTAL
1
2 dst

Total Kekuatan
No. | WEAKNESS SKOR BOBOT TOTAL
1
2

Total Kel

Selisish Total Kekuatan — Total Kelemahan =§ - W =x

No, | OPPORTUNITY SKOR BOBOT TOTAL
1
2 dst

Total Peluang
No. | TREATH SKOR BOBOT TOTAL
1
2 dst

Total Tantangan

Selisih Total Peluang — Total Tantangan=0-T =y
Gambar 2

Teknik Penentuan Kuadran SWOT

Kuadran SWOT dalam penelitian ini digunakan untuk menentukkan
posisi dari suatu perusahaan dan strategi yang tepat yang dapat digunakan
oleh perusahaan.

EBarbagsi Palumng

3. Mendulung stratagi rm areind 1. Mandulung stratagi agresif

Kalomszhan Kaluatan
Intemal kstems

4. Mendulung strategi dgfensi 2. Mendulung strategi

difersifikasi

https:/ / paris.ipb-intl.ac.id/ 183
https:/ /creativecommons.org/licenses /by /4.0



Jurnal Mahasiswa Pariwisata dan Bisnis

Vol 01 No 01, 2022: 176-196

https:/ /dx.doi.org/10.22334 / paris.v1il

Keterangan:

Gambar 3.
Kuadran SWOT

1. Kuadran I (Strategi agresif)

Strategi yang diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung

kebijakan pertumbuhan yang agresif.
2. Kuadran II (trategi diversifikasi)

Strategi yang harus diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara strategi

diversifikasi.

3. Kuadran III (Stategi turn- around)

Fokus strategi ini yaitu meminimalkan masalah internal perusahaan

sehingga dapat merebut pasar yang lebih baik (turn- around).
4. Kuadran 1V (Strategi defensif)

Fokus strategi yaitu melakukan tindakan penyelamatan agar terlepas

dari kerugian yang lebih besar (defensif).

Tabel 5
Matriks SWOT
Strengths/ Kekuatan | Weakness/
(S) Kelemahan (W)
IFAS Faktor faktor | Faktor faktor
EFAS Kekuatan Internal Kelemahan Internal
Opportunities/ Strategi SO Strategi WO
Peluang (O) Ciptakan strategi | Ciptakan strategi
Faktor Faktor Peluang | yang menggunakan | yang meminimalkan
Ekternal kekuatan untuk | kelemahan  untuk
memanfaatkan memanfaatkan
peluang peluang
Threats/ Ancaman (T) | Strategi ST Strategi WT
Faktor - faktor | Ciptakan strategi | Ciptakan strategi
ancaman ekternal yang menggunakan | yang meminimalkan
kekuatan untuk | kelemahan dan
mengatasi ancaman | menghindari
ancaman

Matriks SWOT merupakan alat yang dipakai untuk menyusun faktor
- faktor strategis perusahaan (Rangkuti, 2016). Pada tabel tersebut terdapat
empat set strategi alternatif, Startegi alternatif tersebut adalah sebagai

berikut:

1. Strategi SO (Strengths — Opportunities)
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Strategi ini dibuat berdasrakan jalan pikiran perusahaan, yaitu
dengan memnfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan
memnfaatkan peluang sebesar - besarnya.

2. Strategi ST (Strengths — Threats)
Strategi ini menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk
mengatasi ancaman.

3. Strategi WO (Weakness — Opportunities)
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemnfaatan peluang yang ada

dengan cara me

minimalkan kelemahan yang ada.

4. Strategi WT (Weakness — Threats)

Strategi ini berd

asarkan kegiatan yang bersifat definsif dan berusaha

meminimalkan yang ada serta menghindari ancaman.

Tabel 6
Tahapan Analisis Triangulasi

ProsesKegiatan Langkah-langkah kegiatan
Perencanaan e Mengidentifikasi pertanyaan
Triangulasi e Memastikan pertanyaan dapat dijawab dan
ditindaklanjuti
e Mengidentifikasi sumber dan kumpulkan
infromasi latar belakang
e Saring pertanyaan sesuai kebutuhan
Pelaksanaan o Kumpulkan data
Triangulasi e Pengamatan dari kumpulan data individu
o Catat fenomena dari data dan buat hipotesis
e Periksa hipotesis dan indentifikasi data
tambahan untuk diambil
e Meringkas temuan dan menarik kesimpulan
Pembahasan ¢ Mempresentasikan temuan dan rekomendasi
Triangulasi e Buat garis besar langkah selanjutnya
berdasarkan temuan.

Menurut Sutopo, (2006), triangulasi merupakan cara yang paling
umum digunakan bagi peningkatan validitas data dalam penelitian
kualitatif. Dalam kaitannya dengan hal ini, dinyatakan bahwa terdapat
empat macam teknik triangulasi, yaitu: 1) triangulasi data/sumber (data
triangulation), 2) triangulasi peneliti (investigator triangulation), 3) triangulasi

metodologis (methodo
(theoritical triangulation

logical triangulation), dan 4) triangulasi teoritis

).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Potensi internal d
adalah sebagai berikut:

itinjau dari 7P yang dimiliki oleh Alaya Resort Ubud
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1. Product (Produk)
Berikut merupakan produk-produk yang dimiliki oleh Alaya Resort
Ubud:
a. Kamar Hotel
b. Alaya Resort Ubud memiliki 106 kamar yang terdiri atas 3 tipe dan
jumlah yaitu 36 Alaya Deluxe Room, 64 Alaya Room dan 6 Alaya
Suite Room.
Swimming pool
Alaya Resort Ubud memiliki 3 swimming pool.
Bar dan Resturant
Alaya Resort Ubud memiliki 1 restoran dan 1 bar, yaitu Petani
restoran dan Bamboo (Bambu) Pool.
Spa
Alaya Resort Ubud memiliki fasilitas berupa spa yang bernama
Dala Spa. Dal a.
i. Gym
j-  Alaya Resort Ubud memiliki ruangan dilengkapi dengan peralatan
kebugaran sebagai fasilitas bagi tamu in-house untuk menjaga
rutinitas kebugaran pribadi. Buka setiap hari dari 09:00-21:00.
k. Meeting Room
l. Ruang pertemuan ini telah dirancang dan dilengkapi dengan
teknologi terbaru untuk mengantisipasi kebutuhan hingga 20
peserta pertemuan.
m. Paviliun Pernikahan
Paviliun pernikahan di Alaya Reosrt Ubud dibuat dalam bentuk
joglo kecil yang diakses melalui jalan panjang yang tergantung di
atas sawah.
2. Price (Harga)
Publish room rate per night per pandemi yang dipasang di website yaitu
harga Alaya Room per night adalah Rp.850.000 dan harga Alaya Suite
Room per night adalah Rp.1.300.000.
3. Place (Saluran Distribusi)
Penyumbang tamu terbanyak adalah agoda.com, booking.com dan
traveloka, selain dari ketiga distribution channel ini, direct booking melalui
telepon dan websites resmi Alaya Resort Ubud juga merupakan
penyumbang tamu yang cukup banyak.
4. Promotion (Promosi)
BALI IS BACK!
50% untuk treatment spa for public, Room Only Rp.850.000 dengan
additional breakfast Rp.125.000 per pack di Pison Restaurant, & voucher 10%
disc treatment spa
5. People
Alaya Resort Ubud adalah hotel yang tanggap dalam memahami apa
yang tamu inginkan maupun butuhkan selama menginap, dan untuk

oo
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meningkatkan kualitas pelayanan, Alaya Resort Ubud juga
memberikan pelatihan kepada karyawannya setiap 3 bulan sekali.
Physical Evidence (fasilitas fisik)

Lingkungan hotel ini juga asri dipenuhi dengan pohon-pohon hijau
seperti kelapa dan penggunaan amenities yang 80% bearsal dari bahan
organik. Selain itu, karyawan dari Alaya Resort sudah disiapkan
seragam untuk bekerja yang bertujuan menunjukkan identitas
karyawan hotel di mata pelanggan, seragam disesuaikan menurut
depatemen masing-masing.

Process (Proses)

Alaya Resort Ubud selalu berupaya memenuhi kebutuhan tamu yang
menginap dari kedatangan sampai tamu tersebut kembali ke negara
asalnya dengan menanyakan apa saja yang mereka perlukan pada saat
memesan kamar maupun saat check-in.

Sedangkan potensi eksternal dapat ditinjau dari kebijakan pemerintah

dan diwujudkan dalam program-program pemerintah pusat maupun daerah
yaitu dalam bidang politik, sosial, ekonomi dan teknologi, antara lain :

1.

2.

4.

Politik

a. Surat Edaran Menteri Pariwisata dan Ekonomi Kreatif no. 20 Tahun
2020 tentang pencegahan penyebaran COVID-19 di sektor
pariwisata

b. Program WE LOVE BALI oleh Kemenpraf yaitu pemulihan
pariwisata Bali agar ekonomi dan pariwisata kembali bangkit

c. Kebijakan Kementrian Luar Negeri dalam Surat Edaran No. 8
Tahun 2021 tentang Perjalanan Internasional

Sosial

Penurunan jumlah kunjungan wisatawan dan tingkat hunian kamar

dan Masyarakat mengalami lost trusting society

Ekonomi

Masyrakat lebih berhati-hati dalam spending money

Teknologi

Peranan teknologi informasi dan komunikasi dalam dunia pariwisata

sebagai sarana dan prasarana dalam mempromosikan hotel dengan

cara elektrik dikenal dengan nama digital marketing.

Identifikasi SWOT

Tabel 7
SWOT Alaya Resort Ubud

Kekuatan Kelemahan

Lokasi Strategis Lokasi yang ramai

Menyediakan kamar | Berdampigan dengan cafe lokal

khusus difabel
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sustainable tourism

Memiliki venue untuk |Harga yang ditawarkan di
event tengah pandemic cukup mahal
Memiliki subak sebagai | Kapasitas restoran, ruang
bagian dari property pertemuan dan parker terbatas
Menerapkan konsep | Petani restoran ditutup

Benefit adalah salah satu
sarana promosi

Website jarang diperbaharui

Peluang

Ancaman

Bekerjasama dengan offline
travel agent, online travel
agent

Persaingan  akomodasi  di
daerah Ubud mulai meningkat

Surat Edaran Menteri
Pariwisata dan Ekonomi
Kreatif No.2 Tahun 2020
mengenai pencegahan
penyebaran COVID-19 di
sektor pariwisata.

Competitor Alaya Resort Ubud
menawarkan banyak diskon di
tengah pandemi COVID-19

Indonesia telah memasuki
era digital 4.0

Jumlah kunjungan wisatawan
ke Bali mengalami penurunan

Program WE LOVE BALI
oleh Kemenpraf sebagai
stimulus agar ekonomi
dan sektor pariwisata di
Bali kembali bangkit

Wisatawan lebih berhati-hati
spending money

Sudah ditemukannya
vaksin COVID-19 dan
Ubud menjadi salah satu
Kawasan prioritas
vaskinasi masal, menjadi
pilot project zona hijau

Masyrakat mengalami  lost
trusting society

Pemerintah telah
mengeluarkan draft
protokol kesehatan bagi
usaha jasa pariwisata
dibidang penyedia
akomodasi.

Analisis IFAS & EFAS

Eobot | Fains | Bobot
=

Faring

o
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Gambar 4
Hasil Matriks IFAS
Tobot | Rating | Bobot
. b4
Faktor - Faktor Straasi Raring
Elktemal
To | Pelumns (Onpornoitie)
T “Alaya Resort Ubnd bakerjasama dangan orime | 0,7 | 5,00 | 2.8
tranel agent dan offfine travel agent Tntuk
‘memperhuss pemasaran

Femainiah (4 mazduaia Sea Bdmn | 0.8 | 500 | L8
hl=ntari Parivwizata dan Ekonomi Ereatif
Kapsla Badan Pariwizata dan Ekonomi Kreatif
No. 2 Talnum 2020 yang menglsji tentang
panduan st tindskan pencesahan peyebarm
COVID-19 di saktor pariwizara dan Elonomi
Fasatif

Todon=ia t2lak memari =R AEE 4.0 X R B
s<hingza peranan teknologi, infommasi dan

komunikasi untuk memmjang pariwisstadan
‘pathotslan sangar panting sshapsi serans
Dromosi vane ofktif dan ofision.

Gambar 5
Hasil Matriks EFAS

Sesuai dengan gambar 4 & 5, sudah dijelaskan mengenai pemberian
bobot dan rating pada setiap faktor seperti contoh pada variabel positif
kekuatan yaitu lokasi Alaya Resort Ubud yang strategis dan lokasi ini dapat
menjangkau berbagai objek wisata Ubud dalam hitungan menit, responden
memberikan bobot 0.8 dari 1.0 karena dinilai sangat penting dalam
menentukan strategi, sedangkan untuk pemberian rating pada variabel
negatif seperti kelemahan dan ancaman, responden memberikan maksimal
nilai 2.0 dari 4.0 untuk meningkatnya persaingan akomodasi di daerah Ubud,
karena menurut responden, variabel negatf seperti peluang dan ancaman
yang dimiliki oleh Alaya Resort Ubud, masih menjadi masalah umum yang
dimiliki semua pemilik akomodasi di daerah Ubud. Maka berdasarkan tabel
diatas, maka diperoleh :

Peluang (15.5)

Posisi Alaya Resort Ubud

4. Turn-around 1. Agresif

10,6
Kelemahan Kekuatan
Internal(-7,8) Eksternal (16.4)

8.6

3. Defensif 2. Diversifikasi

Berbagai Ancaman (-4.9)

a Titk koordinat sumbu X = 16,4 - 7.8=8.6
b Tituk koorinat sumbu Y = 15,5 -4.9 = 10,6

¢ Titk koordinat kuadran SWOT terletak i X =86 Y = 10,6
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Gambar 6
Hasil Kuadran SWOT

Berdasarkan titik koordinat dapat dilihat Alaya Resort Ubud berada di
kuadran I yang dapat dijelaskan bahwa saat ini berada di situasi
menguntungkan karena memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat
memanfaatkan peluang pasar secara optimal. Strategi yang mendukung
dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif

(Growth Oriented Strategy).

Matriks SWOT

Strategi SO

Strategi WO

Memanfaatkan lokasi yang strategis,
tasilitas yang disediakan,
menambahkan aktiviatas untuk
tamu dan meningkatkan Kerjasama
dengan online travel agent dan offline
travel agent.

Bekerjasama dengan restoran lokal
dalam  pembuatan  packages
menginap

Memanfaatkan semua jenis kamar
untuk memperluas pasar

Memberikan harga
untuk pasar lokal

“affordable”

Memperbanyak benefit bagi tamu
yang akan menginap

Memanfaatkan
teknologi
komunikasi
promosi

perkembangan
informasi dan
sebagai  sarana

Memanfaatkan program
pemerintah WE LOVE BALI dan
ikut mempromosikannya

Memperbaharui
Resort Ubud

website Alaya

Memanfaatkan perkembangan
teknologi informasi dan komunikasi
sebagai sarana promosi

Strategi ST

Strategi WT

Memanfaatkan lokasi yang strategis,
tasilitas yang disediakan,
menambahkan aktiviatas untuk tamu
dan meningkatkan Kerjasama dengan
online travel agent dan offline travel
agent.

Selalu mengawasi perkembangan
competitor ~ dengan melakukan
competitor analysis
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Meningkatkan pelayanan sehingga
harga yang ditawarkan dapat
bersaing dengan kompetitor

Menjamin pemeliharaan setiap
fasilitas yang disediakan di Alaya
resort Ubud sesuai dengan
protokol kesehatan.

Memanfaatkan perkembangan
teknologi informasi dan komunikasi
sebagai sarana promosi

Gambar 7
Hasil Strategi Matriks SWOT

Hasil Analisis Triangulasi
v

1. Harga

2. Benefit

3. Promation

tools

@ Pasar Lokal
atau Bali

Setelah melakukan wawancara dengan Sales and Marketing Director
mengenai strategi pemasaran yang bisa dimanfaatkan dan bahkan
dikembangkan dari hasil analisis Matriks SWOT oleh Alaya Resort Ubud,
yang setelah itu akan diuji menggunakan teori pendekatan dari M. Porter
yaitu strategi fokus yaitu strategi yang bertujuan untuk memberikan
keunggualan dengan menawarkan harga yang lebih murah dan keunikan di
pasar yang ditargetkan, berikut merupakan hasilnya :

1. Harga promosi BALI IS BACK! Diperbaharui dari Rp.850.000 per night

menjadi 680.000 per night. Berdasarkan hasil observasi dan history &
forecast occupancy bulan April dan Mei Alaya Resort Ubud, Setelah harga
diperbaharui terjadi peningkatan yang signifikan terhadap tingkat
hunian kamar, hal itu didukung oleh penambahan benefit dan promosi
secara berkala.

. Berdasarkan hasil observasi, Alaya Resort Ubud sudah mengakhiri
kontrak dengan offline travel agent dan lebih berfokus dengan online
travel agent dan sosial media untuk media promosi dan banyak promo-
promo di website yang belum diperbaharui sehingga terjadi complaint.

. Berdasarkan hasil obervasi, Alaya Resort Ubud sudah mempromosikan
mengenai CHSE di website resmi, dan bisa diakses oleh semua orang
yang membuka website resmi hotel ini. Jika dibandingkan dengan
kompetitornya, Alaya sudah selangkah lebih maju dengan
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1.

mempermudah para tamu dalam mengakses informasi mengenai
CHSE. Dan Alaya Resort Ubud sudah mengantongi CHSE Certified.

SIMPULAN

Alaya Resort Ubud memiliki potensi lingkungan internal dan
eksternal yang bisa dimanfaatkan untuk meningkatkan tingkat
hunian kamar. Potensi lingkungan internal ditinjau berdasarkan
pendekatan 7P yaitu : 1) Produk yang dimiliki oleh Alaya Resort Ubud
(product), strategi penerapan harga yang mengedepankan kualitas
(price), tempat atau saluran distribusi yang lebih mengutamakan e-
distribution  channel (place), gencar dalam promosi dengan
menawarkan benefit menginap (promotion), melakukan pelatihan
secara berkala terhadap karyawan (people) fasilitas fisik yang
menggunakan konsep sustainable tourism dan bangunan yang
dirancang menggunakan produk tradisional dan penggunaan bahan
organic (physical evidence), serta selalu berusaha memenuhi keinginan
tamu ketika mereka check-in atau tiba di hotel (process) .Sedangkan
potensi eksternal yang dimiliki oleh Alaya Resort Ubud dapat ditinjau
dari kebijakan pemerintah yang diwujudkan dalam program-
program pemerintah pusat maupun daerah yaitu bidang politik,
sosial, ekonomi dan teknologi terkait COVID-19

Strategi yang dapat dikembangkan oleh Alaya Resort Ubud untuk
meningkatkan tingkat hunian kamar di tengah pandemi COVID1-19
berdasarkan hasil dari analisis kuadran SWOT yaitu dengan
mendukung kebijakan pertumbuhan agresif (Growth Oriented
Strategy), dimana usaha yang dapat dilakukan adalah memanfaatkan
lokasi yang strategis, memanfaatkan café lokal yang berdampingan
dengan hotel untuk sarana operasional seperti penyediaan breakfast,
menambah daya tarik dengan menambahkan guest activity dan
melakukan promosi mengenai kegiatan operasioal hotel selama
pandemi dengan memanfaatkan teknologi digitalisasi untuk menarik
tamu untuk berkunjung. Sedangkan menurut hasil analisa Triangulasi
dengan menggunakan salah satu teori pendekatan Porter &
Advantage, (1985) yaitu focus strategy serta hasil analisa kuadran
SWOT, menunjukkan bahwa Alaya Resort Ubud perlu berfokus
dalam memperbaharui website dengan promo-promo terbaru,
melakukan promosi secara berkala melalui sosial media seperti
instagram dan facebook,, memberikan dan menambah benefit kepada
tamu yang menginap, serta melakukan competitor analysis dengan
menyesuaikan harga kompetitor dan memperbaharui publish rate
milik Alaya Resort Ubud supaya memiliki harga saing yang sesuai
dengan kompetitronya. Serta selalu manjaga dan menjalankan
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protokol kesehatan CHSE (Cleanliness, Health, Safety & Environment
Sustainability).

SARAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dipaparkan, diharapkan
Alaya Resort Ubud selalu memperbaharui tampilan website dalam promosi
promo-promo terbaru, serta memperbaharui list di website mengenai
tasilitas-fasilitas yang sedang tidak tersedia di Alaya Resort Ubud supaya
tidak terjadi kesalah pahaman terhadap tamu yang akan menginap, selalu
melakukan promosi secara berkala dengan memanfaatkan kemajuan
teknologi dan perkembangan sosial media seperti instagram, facebook, dan
menjalankan protokol kesehatan CHSE (Cleanliness, Health, Safety &
Environment Sustainability) agar meningkatkan kepercayaan tamu yang
menginap di Alaya Resort Ubud. disamping itu juga, Alaya Resort Ubud
diharapkan rutin melakukan competitor analysis untuk mengetahui
perkembangan kompetitor sehingga Alaya Resort Ubud dapat menyusun
strategi untuk memenangkan persaingan di pasar. Adanya strategi tersebut
diharapkan dapat mendatangkan dampak positif bagi Alaya Resort Ubud
terutama dalam meningkatkan tingkat hunian kamar hotel di tengah
pandemi COVID-19.
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