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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti mengenai 

strategi promosi Lafayette Boutique Hotel melalui hasil analisis SWOT 

maka diperoleh kesimpulan sebagi berikut: 

1. Strategi SO  

a. Melakukan iklan secara terus-menerus dengan memanfaatkan 

teknologi yang semakin berkembang sehingga promosi akan 

semakin meluas. 

b. Informasi tentang promosi menu produk akan lebih cepat menyebar 

dengan adanya iklan sehingga tidak membutuhkan waktu yang 

lama informasi tersebut diketahui konsumen 

c. Di dalam promosi selain mempromosikan menu promo juga dapat 

mengunggulkan kelebihan saat menikmati hidangan dapat melihat 

pemandangan kota jogja lewat wide window di Martinique Sky 

Lounge 

d. Membangun brand image melalui media, selebgram, influencer 

melalui konten yang dibuat untuk mempromosikan menu promo. 

e. Membangun hubungan baik dengan konsumen sehingga terjadi 

pembelian jangka panjang atau biasanya disebut dengan repeat 

order. 
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2. Strategi WO 

a. Melakukan pemasangan banner di sekitar hotel secara efektif 

sehingga masyarakat yang belum mengetahui promosi menu promo 

di media sosial dapat mengetahuinya melalui saat melihat banner 

tersebut. 

b. Mengaktifkan situs online website Lafayette Boutique Hotel agar 

tamu dengan mudah menjangkau informasi menu promo yang 

tersedia saat ini. 

c. Mencoba untuk mencari government maupun corporate yang sering 

melakukan meeting di luar kantor sehingga peluang untuk tertarik 

lebih besar. 

d. Memberikan beberapa pilihan free menu dengan harga yang sama 

sehingga tamu dapat memilih. 

e. Memberikan keterangan yang jelas tentang waktu berlaku menu 

promo tersebut saat mempromosikan menu promo sehingga 

masyarakat dapat memahami dan mengerti. 

f. Dalam pembuatan menu promo mencoba untuk melihat trend untuk 

dijadikan konsep sehingga selain promosi yang menarik, 

masyarakat pun juga tertarik karena menu yang dijual. 

3. Strategi ST 

a. Menciptakan desain iklan promosi sekreatif mungkin sesuai dengan 

konsep yang beda dari competitor hotel lain sehingga masyarakat 

cepat tertarik dengan penawaran tersebut. 
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b. Menjalin hubungan baik dengan tamu dengan cara komunikasi 

langsung antara staff hotel dengan tamu yang menginap dengan 

menawarkan menu promo yang tersedia saat itu. 

c. Memperlakukan calon konsumen dengan baik menyesuaikan 

karakter seorang pekerja government maupun corporate tersebut 

sehingga timbul rasa tertarik dan keinginan untuk reservasi. 

d. Menciptakan suasana nyaman saat berhubungan dengan konsumen 

melalui Whatsapp dan memberikan pancingan bahasa sehingga 

konsumen tertarik dan berlanjut untuk melakukan reservasi. 

e. Memaksimalkan promo di akun media setelah diadakannya media 

gathering sehingga dapat menarik hati masyarakat. 

4. Strategi WT 

a. Memasang iklan berbayar seperti menyewa pamflet di pinggir jalan. 

b. Mencari calon konsumen yang sesuai dengan pangsa pasar yang 

dituju yaitu menegah keatas. 

c. Saat melakukan pendekatan dengan calon konsumen dari 

government maupun corporate mencoba untuk memperlihatkan 

review respon positif yang sudah pernah merasakan menu promo di 

Lafayette Boutique Hotel. 

d. Pemberian penawaran menarik kepada konsumen untuk mengatasi 

tawar menawar harga menu promo seperti, pembelian menu promo 

10 pax get one free. 
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5. Lafayette Boutique Hotel ini sudah beberapa kali melakukan 

kerjasama dengan selebgram, influencer, maupun content creator hal 

tersebut merupakan peluang yang besar untuk membangun brand 

image hotel ini di mata masyarakat ditambah dengan sajian hidangan 

menu promo yang menarik dan didukung dengan rasa yang lezat. 

6. Strategi promosi yang selama ini paling efektif digunakan yaitu 

Advertising karena mayoritas masyarakat sekarang tidak terlepas dari 

gadget yang dapat memberikan segala informasi yang sedang terjadi 

saat itu dan apabila konten tersebut mendapat respon positif maka bisa 

dipastikan produk tersebut akan menjadi ketertarikan tersendiri bagi 

masyarakat. 

7. Strategi promosi Lafayette Boutique Hotel dianggap efektif yang bisa 

dilihat dari revenue hotel yang meningkat terutama pada saat menu 

promo buffet. 

B. Saran  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti, terdapat 

beberapa masukan yang menjadi pertimbangan untuk meningkatkan 

strategi promosi Lafayette Boutique Hotel guna menunjang kelancaran 

penjualan menu promo, beberapa saran sebagai berikut: 

1. Melakukan pemasangan banner di sekitar hotel sehingga masyarakat 

yang belum mengetahui promosi menu promo di media sosial dapat 

mengetahuinya melalui saat melihat banner tersebut. 
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2. Mengaktifkan situs online website Lafayette Boutique Hotel agar 

tamu dengan mudah menjangkau informasi menu promo yang tersedia 

saat ini. 

3. Mencoba untuk mencari government maupun corporate yang sering 

melakukan meeting di luar kantor sehingga peluang untuk tertarik 

besar. 

4. Memberikan beberapa pilihan free menu dengan harga yang sama 

sehingga tamu dapat memilih. 

5. Memberikan keterangan yang jelas tentang waktu berlaku menu 

promo tersebut saat mempromosikan menu promo sehingga 

masyarakat dapat memahami dan mengerti. 

6. Dalam pembuatan menu promo mencoba untuk melihat trend untuk 

dijadikan konsep sehingga selain promosi yang menarik, masyarakat 

pun juga tertarik karena menu yang dijual. 
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Sumber : Data Primer Penelitian, 2022 



 

PEDOMAN WAWANCARA 

SALES MARKETING 

LAFAYETTE BOUTIQUE HOTEL 

 

Narasumber: 

Jabatan: 

1. Apa yang menjadi keunggulan Lafayette Boutique Hotel dalam 

menghadapi persaingan dengan hotel lainnya? 

2. Apa saja bentuk promosi F&B Product yang telah dilakukan selama tahun 

2022? 

3. Alat promosi apa yang digunakan dalam menyusun menu promo? 

4. Siapa yang menjadi target pasar yang dituju dalam setiap promosi menu 

promo F&B Product ini? 

5. Bagaimana cara marketing Lafayette Boutique Hotel dalam membangun 

komunikasi dengan masyarakat yang menjadi konsumen sasaran anda?  

6. Dari berbagai usaha promosi F&B Product yang telah dilakukan, menu 

promo manakah yang paling efektif menarik pengunjung? 

7. Media apa saja yang digunakan Lafayette Boutique Hotel dalam 

melakukan promosi F&B Product? 

8. Menurut anda media manakah yang paling efektif digunakan? 

9. Menurut anda apa saja yang menjadi kekuatan dan kelemahan dari strategi 

promosi yang digunakan menu promo? 



 

 

10. Apa yang menjadi ancaman dari segala usaha yang telah dibuat untuk 

promosi F&B Product? 

11. Selain adanya menu promo, adakah diskon atau bonus lainnya yang 

ditawarkan untuk pengunjung yang menikmati produk F&B Product di 

Lafayette Boutique Hotel? 

12. Menurut anda apakah menu promo di Lafayette Boutique Hotel yang telah 

dilakukan selama ini bisa dikatakan berhasil dan lebih unggul dari pesaing 

usaha sejenis lainnya? 

13. Ketika melihat peluang menu promo yang anda tawarkan kurang mampu 

bersaing dengan produk sejenis di hotel lain, apakah ada strategi lain yang 

digunakan oleh Lafayette Boutique Hotel sebagai peluang dalam 

memasarkan produk? 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

PEDOMAN WAWANCARA 

FOOD AND BEVERAGE STAFF 

LAFAYETTE BOUTIQUE HOTEL 

 

Narasumber: 

Jabatan: 

1. Apa yang menjadi alasan diadakannya menu promo tersebut? 

2. Apa yang menjadi pertimbangan sebelum melakukan penyusunan dan 

membuat menu promo F&B Product?  

3. Jenis-jenis produk apa saja yang dipromosikan dalam menu promo? 

4. Perbedaan apa yang ada dalam menu promo dengan menu biasa? 

5. Perbedaan apa yang menjadi penentu pembuatan menu promo baru dengan 

menu promo lama? 

6. Apakah dalam penjualan menu promo ini diberikan target? 

7. Bagaimana tanggapan konsumen mengenai menu promo F&B Product di 

Lafayette Boutique Hotel? 

8. Selama proses menu promo berlangsung, adakah kritik dan saran yang 

disampaikan oleh konsumen? 

9. Apakah kritik dan saran dari konsumen menjadi bahan pertimbangan 

dalam pembuatan menu promo selanjutnya? 

 



 

HASIL WAWANCARA 

 

Kegiatan wawancara dilakukan untuk memperoleh data yang digunakan 

sebagai penunjang keberhasilan peneliti dalam melakukan penelitian. Wawancara 

dilakukan di Lafayette Boutique Hotel Yogyakarta. Peneliti melakukan 

wawancara dengan beberapa staff Lafayette Boutique Hotel yaitu di bagian Sales 

Marketing dan Food and Beverage Product sebagai narasumber. 

B. Hasil Wawancara 

Narasumber : Gusti Irawati Irawan 

Jabatan  : Marketing Communication Manager 

1. Apa yang menjadi keunggulan Lafayette Boutique Hotel dalam 

menghadapi persaingan dengan hotel lainnya? 

Jawab: unique selling point yang terdapat di hotel ini yaitu kamar cantik 

dan elegan tipe standard 40 m
2
 yang memiliki spot instagramable dengan 

fasilitas kamar yang memadai dilengkapi karpet, bathub. Biasanya 

segmen pasar hotel wanita middle up keatas, family staycation, 

honeymoon, masyarakat yang merayakan anniversary, lebih tepatnya 

tamu individual bukan tamu grup. Lalu terdapat 2 restoran yaitu Le Petit 

Fine Dining dan Martinique Sky Lounge yang memiliki wide window 

sehingga dapat menikmati city view dan sunset. Dan terakhir memiliki 

outdoor pool dengan pemandangan jogja dan gunung merapi apabila 

cuaca cerah. 



 

 

2. Apa saja bentuk promosi F&B Product yang telah dilakukan selama tahun 

2022? 

Jawab: menu promo per season, imlek, valentine, menu buka puasa, halal 

bi halal.  

3. Alat promosi apa yang digunakan dalam menyusun menu promo? 

Jawab: melalui sosial media, akun sosmed Lafayette Boutique Hotel, 

melalui media konvensional yaitu radio, melalui whatsapp blushting dan 

sales call. 

4. Siapa yang menjadi target pasar yang dituju dalam setiap promosi menu 

promo F&B Product ini? 

Jawab: yang utama target pasarnya masyarakat jogja atau warga lokal, 

tapi untuk perayaan khusus seperti promo valentine targetnya untuk anak 

muda, dan promo buka puasa biasanya untuk semua kalangan dari yang 

muda hingga tua. 

5. Bagaimana cara marketing Lafayette Boutique Hotel dalam membangun 

komunikasi dengan masyarakat yang menjadi konsumen sasaran anda?  

Jawab: sebelum membangun komunikasi dengan tamu, kita harus 

menguasai psikologi konsumen lalu dapat memulai komunikasi yang baik. 

Hotel ini menggunakan metode soft selling yaitu menjual produk dengan 

cara memberikan informasi sebagai pancingan dengan membuat konten 

menggunakan tampilan cantik dengan kata-kata tanpa memunculkan 

harga lalu diberikan link untuk reservasi. Biasanya komunikasi yang 

dibentuk melalui social media dan whatsapp.  

6. Dari berbagai usaha promosi F&B Product yang telah dilakukan, menu 

promo manakah yang paling efektif menarik pengunjung? 



 

 

Jawab: menu promo all you can eat seperti, menu promo buka puasa. 

7. Media apa saja yang digunakan Lafayette Boutique Hotel dalam 

melakukan promosi F&B Product? 

Jawab: menggunakan media digital yaitu social media, media 

confentional yaitu radio, buzzer yaitu bekerjasama dengan akun 

Instagram seperti dengan @wonderfuljogja dan @jogja, yang terakhir 

bekerjasama dengan selebgram, influencer, dan content creator. 

8. Menurut anda media manakah yang paling efektif digunakan? 

Jawab: media digital yaitu Instagram dan buzzer. 

9. Menurut anda apa saja yang menjadi kekuatan dan kelemahan dari strategi 

promosi yang digunakan menu promo? 

Jawab: kekuatan berada pada media digital karena dapat dilihat dari 

insight. Untuk kelemahan berada pada penggunaan promosi di radio 

karena tidak bisa tahu seberapa meluasnya informasi menyebar atau tidak 

tahu sudah menjangkau berapa orang. 

10. Apa yang menjadi ancaman dari segala usaha yang telah dibuat untuk 

promosi F&B Product? 

Jawab: plagiat dan harga. 

11. Selain adanya menu promo, adakah diskon atau bonus lainnya yang 

ditawarkan untuk pengunjung yang menikmati produk F&B Product di 

Lafayette Boutique Hotel? 

Jawab: ada, pernah diadakan giveaway voucher romantic dinner dengan 

membuat konten postingan buka puasa lalu dipilih yang terbaik. Lalu ada 



 

 

setiap pembelian food and beverage senilai Rp250.000,- akan 

mendapatkan free menu choux au craquelin, dan terakhir ada potongan 

10% pembelian di hari weekend. 

12. Menurut anda apakah menu promo di Lafayette Boutique Hotel yang telah 

dilakukan selama ini bisa dikatakan berhasil dan lebih unggul dari pesaing 

usaha sejenis lainnya? 

Jawab: tidak semua dikatakan berhasil namun penjualan stabil. 

13. Ketika melihat peluang menu promo yang anda tawarkan kurang mampu 

bersaing dengan produk sejenis di hotel lain, apakah ada strategi lain yang 

digunakan oleh Lafayette Boutique Hotel sebagai peluang dalam 

memasarkan produk? 

Jawab: lebih memikirkan media mana yang bisa sampai ke sasaran yang 

tepat. Biasanya lebih dikembangkan lagi dalam mempromosikan 

menggunakan media digital dan menggunakan buzzer. Untuk susunan 

menu biasanya banyak pilihan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

C. Hasil Wawancara 

Narasumber : Cicilia Nias Safitri 

Jabatan  : F&B Coordinator 

1. Apa yang menjadi alasan diadakannya menu promo tersebut? 

Jawab: yang paling utama adalah meningkatkan revenue restoran 

maupun hotel, menarik konsumen untuk selalu datang ke Lafayette 

Boutique Hotel untuk menikmati menu promo yang ada. 

2. Apa yang menjadi pertimbangan sebelum melakukan penyusunan dan 

membuat menu promo F&B Product? 

Jawab: memperhatikan kalender nasional dan hari besar (seperti 

ramadhan, hari kemerdekaan), penentuan menu dari musim yang akan 

tiba. 

3. Jenis-jenis produk apa saja yang dipromosikan dalam menu promo? 

Jawab: produk harus mewakili tiap divisi seperti, kitchen mempersiapkan 

3 jenis menu, pastry mempersiapkan 2 jenis menu, dan beverage 

mempersiapkan 2 jenis minuman alkohol dan 3 jenis minuman non 

alkohol.  

4. Perbedaan apa yang ada dalam menu promo dengan menu biasa? 

Jawab: perbedaan terlihat dari harga, untuk harga menu promo dibuat 

harga net kalau menu ala carte masih dikenakan tax dan service. Lalu 

untuk rasa tidak ada perbedaan. Untuk gramasi atau porsi penyajian lebih 

sedikit dibandingkan menu ala carte, dan yang terakhir untuk keuntungan 

lebih sedikit dibandingkan dengan penjualan menu ala carte. 



 

 

5. Perbedaan apa yang menjadi penentu pembuatan menu promo baru dengan 

menu promo lama? 

Jawab: tema dan musim yang akan tiba. 

6. Apakah dalam penjualan menu promo ini diberikan target? 

Jawab: ada, target harian, target bulanan, target per porsi. 

7. Bagaimana tanggapan konsumen mengenai menu promo F&B Product di 

Lafayette Boutique Hotel? 

Jawab: Konsumen sangat antusias karena selalu menantikan menu promo 

di Lafayette Boutique Hotel karena bisa menepis pandangan konsumen 

terhadap kata-kata “menu f&b product yang dijual sudah pasti mahal”. 

8. Selama proses menu promo berlangsung, adakah kritik dan saran yang 

disampaikan oleh konsumen? 

Jawab: untuk saran biasanya tentang tambahan diskon dan untuk kritik 

belum pernah ada. 

9. Apakah kritik dan saran dari konsumen menjadi bahan pertimbangan 

dalam pembuatan menu promo selanjutnya? 

Jawab: ya pasti, karena setiap bulannya melihat review yang ada perihal 

diskon atau harga yang lebih murah dari sebelumnya melihat kritik dan 

saran dari tamu. 
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