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BAB V 

KESIMPULAN  DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan analisis matriks SWOT yang telah dilakukan di atas, 

maka dapat disimpulkan bahwa strategi promosi Golden Tulip Hotel 

dalam upaya meningkatkan tingkat hunian kamar dapat ditentukan oleh 

kombinasi faktor internal dan faktor eksternal yang telah dikaji melalui 

hasil analisis SWOT. 

a. Hasil pembahasan strategi SO  

semua program promosi harus di posting di media sosial. 

Menegaskan staf marketing yang ahli secara aktif menjalanin 

hubungan kerjasama dengan masyarakat dan industry, Membuat 

paket yang murah. Membuat inovasi dengan kerjasama dengan 

OTA , bekerja sesuai dengan tugassnya yaitu mengatasi masalah 

dan komplain. Membuat program-program unik., Menciptakan 

peningkatan penjualan yang dilakukan karena broadcast kepada 

konsumen. Dengan memberi ucapan di hari-hari tertentu, seperti 

ucapan selamat ulang tahun. 

b. Hasil pembahasan  strategi WO  

Membuat media offline yang menjangkau hingga pedesaan. 

Membuat brosur jauh lebih menaarik dengan mencantumkan 

promo. Membuat inovasi dengan paket promo mengunakan 
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alpikas,Menciptakan tempat booth yang sangat menarik 

perhatian,Membuat inovasi pada saat event dengan paket promo 

hotel,membuat program yang dibentuk akan mengurangi 

komplain konsumen dan akan menimbulkan loyalitas konsumen. 

Membuat inovasi dengan program- program baru. Menjalin 

hubungan dengan konsumen sangat penting. Tidak terlalu sering 

melakukan broadcast kepada konsumen. 

c. Hasil pembahasan strategi ST  

Membuat informasi keunggulan produk dengan memberi 

singkatan untuk menciptakan mindset konsumen.,Mulai 

membuat event dengan konsumen. Membuat inovasi dengan 

membuat brosur yang tidak monoton dan diberi variasi warna. 

Menciptakan harga yang menarik. selalu memberikan informasi 

tentang promo kepada konsumen, Membuat program baru agar 

menciptakan pada mindset masyarakat. Mempermudah dan 

menyesuaikan dengan keinginan yang dibutuhkan konsumen, 

Membuat broadcast yang bervariasi dan tidak mudah ditiru. 

Tidak menjelekan produk pesaing, tetapi memberi informasi 

keunggulan produk yang Golden Tulip Hotel  miliki. 

d. Hasil pembahasan  strategi WT  

Memberi akses wifi id Golden Tulip Hotel kepada konsumen.  

Memberikan fasilitas pada konsumen.  mengadakan event untuk 

moment tertentu seperti momen keagamaan ,maupun sosial yang  
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melibatkan seluruh masyarakat agar hotel lebih dikenal   

Membuat inovasi promo untuk Masyarakat dengan harga murah. 

Mewujudkan keinginan dari komplain dan kebutuhan konsumen. 

Memberi layanan yang baik kepada konsumen agar tidak mudah 

berpindah. Dengan variasi broadcast, konsumen akan merasa 

tidak bosan membacanya. 

 

B. Saran  

1.  Setelah melakukan penelitian maka selanjutnya penelitian memberikan 

saran kepada Golden Tulip Hotel sebagai.: menambah dan meningkatkan 

fasilitas dan kualitas hotel untuk dapat memberikan pelayanan yang 

memuaskan kepada tamu hotel agar sekiranya betah dan dapat kembali 

menginap di hotel dikemudian hari  

2.  penting sekiranya untuk melakukan promosi secara maksimal dengan cara 

menambah media promosi seperti periklanan (advertising), penjualan 

personal (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), hubungan 

masyarakat (public  relation) dan dari mulut ke mulut (word of mouth) 

sehingga semakin banyak promosi untuk mempengaruhi minat pelanggan 

untuk menginap di Golden Tulip Hotel .   
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1. Lampiran Surat Pengantar Penelitian  

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

2. Lampiran Surat Balasan Penelitian  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

3. Lampiran Daftar Pertanyaan Wawancara  

1. Hal-hal apa saja yang menjadi pertimbangan dalam menentukan 

harga kamar pada paska pandemi covid-19? 

2. Bagaimana perbandingan harga kamar pada saat normal dan 

harga pada saat paska pandemi covid-19? 

3. Media promosi apa yang efektif dalam memasarkan produk 

kamar di saat paska pandemi covid-19? 

4. Bagaimana tingkat occupancy kamar dalam masa pandemi covid-

19? 

5. Ada beberapa type kamar yang ditawarkan ? 

6. Bagaimana perbandingan harga food & beverage pada saat 

kondisi normal dan pada saat paska pandemi covid-19? 

7. Berapa harga produk yang ditawarkan pada pelanggan masa 

pandemi? 

8. Promosi apakah yang paling efektif di bidang food & beverage 

pada paska pandemi seperti ini? 

9.    Bagaimana cara anda menentukan produk yang akan dijual ? 

10. Apa saja produk hotel yang dipasarkan dalam paska pandemi 

covid-19 ini? 

 

 

 

 



 

 

 
 

4.  Lampiran Hasil Data Wawancara  

Kegiatan Wawancara dilakukan untuk memperoleh data yang akan 

digunakan sebagi acuan peneliti dalam melakukan penelitian ini. Wawancara 

dilakukan di Golden Tulip Hotel Pontianak . Peneliti melakuakan wawancara 

dengan beberapa staff Golden Tulip Hotel , yaitu Sales Marketing ,Front Office 

dan HRD sebagai Narasumber:  

A. Hasil Wawancara  

Narasumber  : Sela  

Jabatan   : Sales Marketing  

1. Apa saja produk hotel yang dipasarkan dalam paska pandemi covid-19?  

Jawaban: produk yang ditawarkan pada paska pandemic ini adalah 

produk kamar,f&b produk ,paket meeting room ,paket weding ,dan 

produk lainnya .  

2.  Media promosi apa yang efektif dalam memasarkan produk kamar di 

saat paska pandemi covid-19? 

Jawaban: Media promosi yang digunakan untuk promosi adalah 

dengan mengunakan media sosial dengan saat ini perkembangan 

jaman semakin cangih dan semua orsng sudah menggunnakan media 

sosial dan kami juga menggunakan media promosi lain menggunakan 

media koran dan brosur.  

3.  Bagaimana cara anda menentukan produk yang akan dijual? 

  Jawaban: Perkiraan minat customer yang akan membeli  



 

 

 
 

B Hasil Wawancara  

Narasumber  : Diki  

Jabatan   : Front Office Staff  

1.  Hal-hal apa saja yang menjadi pertimbangan dalam menentukan harga 

kamar pada paska pandemi covid-19? 

Jawaban; tingkat hunian kamar yang ada perubhan sebelum covid juga 

harga kamar di hotel hotel sekitar  

2.  Bagaimana perbandingan harga kamar pada saat normal dan harga pada 

saat paska pandemi covid-19 

Jawaban: perbandingan harganya pada saat pandemio sangat 

signifikan kalau untuk saat ini kita jual harga kamar setengah harga 

dari harga biasanya.  

3. Ada berapa type kamar yang ditawarkan ?   

Jawaban: kita punya 4 tipe kamar yaitu Grand Deluxe Executive room 

,Junior suite ,dan superior room  

 

 

 

 

 



 

 

 
 

C.  Hasil Wawancara  

Narasumber  : Hendra 

Jabatan   : HRD  

1  Bagaimana tingkat occupancy kamar dalam masa pandemi covid-19? 

Jawaban occupancy kamar saat pandemi sangat menurut dan rendah 

maka dari itu pihak hotel bangkit dari pandemi dan menjual produk 

kembali  

2.  Berapa harga produk yang ditawarkan pada pelanggan masa pandemi? 

Jawaban: harga produk yang ditawarkan setngah harga dari 

sebelumnya suapaya untuk menarik minat pembeli lagi diera pandemic 

ini.  

3.  Promosi apakah yang paling efektif di bidang food & beverage pada 

paska pandemi seperti ini? 

Jawaban:  Produk yang paling efektif dijual paska pandemi yaitu 

layana box atau makan box atau tak way  

4.  Bagaimana perbandingan harga food & beverage pada saat kondisi 

normal dan pada saat paska pandemi covid-19? 

Jawaban: perbandinagan harga food &baverage cukup rendah bahkan 

setengah harga produk yang dijual.  semoga di paska pandemic ini bisa 

meningkatkan kunjungan tamu   

 

 



 

 

 
 

5.Lampiran Dokumentasi di Golden Tulip Hotel  

 

        

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

6. Lembar Bimbingan Skripsi  
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