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ABSTRAK 

Pesatnya industri perhotelan di Yogyakarta membuat persaingan di industri ini semakin 

ketat. Salah satu department yang memegang peranan penting untuk menunjang kelancaran 

dalam persaingan industri perhotelan adalah sales and marketing departement. Namun dalam 

memasarkan atau menjual sebuah produk seorang sales marketing harus pandai berbicara 

atau bernegosiasi dengan konsumennya, oleh karena itu dibutuhkan sebuah skill dalam 

berkomunikasi dengan orang lain. Dengan permasalahan tersebut, maka penulis ingin 

melakukan penelitian dengan judul “Pentingnya Komunikasi Bagi Sales Person Dalam 

Menjalankan Tugasnya Di Hotel Grand Seriti Madani Yogyakarta”. 

Penelitian ini di fokuskan pada masalah bagaimana pentingnya komunikasi bagi sales 

person dalam menjalankan tugasnya di Hotel Grand Seriti Madani Yogyakarta. Tujuan 

penelitian ini adalah mengetahui bagaimana pentingnya komunikasi bagi sales person dalam 

menjalankan tugasnya di Hotel Grand Seriti Madani Yogyakarta. Jenis penelitian adalah 

penelitian kualitatif yang dilakukan di Grand Seriti Madani Hotel Yogyakarta pada bulan 

Agustus 2017. Pengumpulan data menggunakan metode wawancara, observasi, dan telaah 

dokumen.  

Dari hasil wawancara dan observasi kepada sales person di hotel Grand Seriti Madani 

Yogyakarta mengatakan bahwa komunikasi sangatlah penting untuk sales person dalam 

menjalankan tugasnya di hotel, lalu sebuah hotel juga harus mempunyai keunggulan dari 

competitornya agar dapat memenangkan persaingan. Seorang sales harus bisa mengetahui 

keinginan konsumennya dengan begitu bisa menambah database untuk sales and marketing 

department, selain komunikasi seorang sales harus berpenampilan yang rapi supaya terlihat 

sopan dan dipercaya konsumen. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa komunikasi itu 

memiliki peran penting bagi sales person dalam menjalankan tugasnya. Penulis menyarankan 

agar setiap sales di Grand Seriti Madani Yogyakarta tetap mempertahankan skill komunikasi 

saat bekerja agar dapat meningkatkan penjualan produk hotel. 

Kata Kunci : Komunikasi dan Tugas Sales Person 
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ABSTRACT 

The rapidly of the hospitality industry at Jogjakarta make competition in this industry 

more strict. One of departement who hold important role for give support smoothness in 

competition of hospitality industry is sales and marketing departement. But in market or sale 

a product sales marketer have to be smooth talking or negotiate with the consumen, because 

of that need  skill in comunication with people. With that problems, writers would have 

research by title “Importance comunication for sales person in performing their duties at 

Grand Seriti Madani Hotel Yogyakarta”. 

This research focus on how important comunicating for sales person in perfoming their 

duties at Grand Seriti Madani Hotel Yogyakarta. This type of research is qualitative research 

which is conducted at Grand Seriti Madani Hotel Yogyakarta on August 2017. Data 

collection using interview method, observation, and document review.  

Result of interview method and observation to sales person at Grand Seriti Madani Hotel 

Yogyakarta said that comunication is really important for a sales person in performing their 

duties in hotel, then a hotel also have to have aduantage of it’s competitors in order to win the 

competition. A sales person must be able to know what their guest want, so can add the 

database for sales and marketing departement , besides comunication a sales person must 

look neat to looks polite and trusted to consumer. The result of this research is comunication 

have a important role for sales person in their duties. Writer suggest that each sales person at 

Grand Seriti Madani Hotel Yogyakarta keep maintain comunication skills in their duties in 

order to increase sales hotels product. 

 

keywords: communication and sales person tasks 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

  

A. Latar Belakang 

Departemen penjualan dan pemasaran dalam suatu organisasi hotel 

memegang peranan penting untuk menunjang kelancaran bisnis hotel 

tersebut. Kegiatan marketing adalah pelaksanaan dari segala aktivitas 

perusahaan yang dilakukan untuk menciptakan informasi tentang perusahaan 

menyebarkan hasil produksinya sesuai dengan permintaan masyarakat pada 

saat ini (jangka pendek), maupun yang akan datang (jangka panjang). 

Seorang Sales Manager bersama dengan perangkat tugas dibagiannya 

haruslah memahami cara bagaimana mengatur kegiatan-kegiatan pemasaran 

secara keseluruhan dengan konsep dan pola perencanaan dan juga koordinasi 

kegiatan-kegiatan penjual dan aspek dari segi-segi lain di bidang pemasaran, 

dalam menjalankan tugasnya tersebut seorang sales sudah pasti akan 

berhubungan dengan banyak orang yang bersentuhan langsung dengan 

produk yang ditawarkannya. 

Efektifitas dari seorang tenaga penjual secara langsung dapat 

mempengaruhi keutungan perusahaan. Oleh karena itu diperlukan seorang 

sales yang benar-benar memahami tugasnya yang harus bertemu dengan 

banyak orang dan mempengaruhi mereka sehingga mereka tertarik untuk 

menggunakan produk yang dihasilkan oleh perusahaan. Dalam hubungannya 

dengan banyak orang inilah, seorang sales diharuskan untuk berkomunikasi 
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dengan baik dan benar. Berkomunikasi adalah syarat wajib yang dibutuhkan 

seorang sales dalam menjalankan tugas-tugas yang dibebankan kepadanya, 

agar penyampaian maksud dan tujuan yang diinginkan dapat terlaksana 

dengan baik seorang sales juga harus dapat menempatkan dirinya dan melihat 

dengan siapa dia berhubungan. Seorang sales juga harus dapat menjembatani 

permasalahan yang terjadi antara tamu dengan hotel. Kemampuan 

berkomunikasi merupakan sesuatu hal yang mutlak harus dimiliki oleh 

seorang sales person dalam menjalankan kegiatan sehari-harinya, seorang 

sales person harus mengetahui unsur teknik komunikasi dalam hubungannya 

dengan penjualan. 

Hal pertama yang harus dilakukan oleh seorang sales ketika berhadapan 

dengan tamu yang baru pertama kali bersentuhan dengan produk hotel adalah 

dengan mempersentasikan produk dari hotel. Pada waktu presentasi seorang 

sales harus memahami betul calon tamu tersebut. Karena dengan memahami 

calon tamu seorang sales akan dapat dengan mudah memilih cara 

berkomunikasi yang tepat sehingga, calon tamu tersebut mengerti akan apa 

yang dipresentasikan. Seorang tamu pada umumnya akan terus berhubungan 

dengan sales selama ia menggunakan segala fasilitas yang terdapat di hotel, 

karena orang pertama yang ditemui pada saat mengenal produk hotel adalah 

sales hotel tersebut. Oleh karena itu seorang sales yang baik harus bisa 

menjaga hubungan yang baik dengan tamu hotel maupun dengan rekan kerja 

di department lain yang berhubungan dengan tamu tersebut. 

Kemampuan untuk berkomunikasi ini sangat diperlukan dan harus 

disesuaikan dengan waktu, tempat, dan karakter orang yang ditemui. Hal ini 
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akan terasa apabila terjadi masalah yang menyebabkan seorang sales harus 

menghadapi lebih dari satu orang dengan beragam keinginan, cara 

penyampaian yang baik mutlak diperlukan agar setiap orang tidak merasa 

dirugikan dan masalah dapat terselesaikan dengan baik. Berkomunikasi dapat 

dilakukan dengan berbagai macam cara tergantung kondisi dan situasi yang 

dihadapi pada saat itu, yang terpenting adalah bagaimana agar maksud dan 

tujuan yang diharapkan dapat dimengerti oleh orang bersangkutan. 

Pesatnya industri perhotelan di Yogyakarta, membuat persaingan di 

industri ini semakin ketat. Salah satu hotel baru yang terletak di Jl Magelang 

km 4 No 145 Sleman Yogyakarta adalah Grand Seriti Madani. Salah satu 

department yang mempunyai peran penting di dunia hotel yaitu sales dan 

marketing, department tersebut berperan dalam meningkatkan penjualan 

product. Salah satu skill yang harus dimiliki oleh seorang karyawan sales dan 

marketing adalah bagaimana dapat berkomunkasi baik dengan tamu ataupun 

klien hotel. 

Berdasarkan dari uraian di atas, maka peneliti tertarik untuk meneliti: 

“Pentingnya Komunikasi Bagi Sales Person Dalam Menjalankan 

Tugasnya Di Hotel Grand Seriti Madani Yogyakarta”  
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B. Fokus Masalah 

 Masalah dalam penelitian kualitatif  bertumpu pada suatu  fokus. Tidak 

ada satu penelitian yang dapat dilakukan tanpa adanya fokus. Menurut 

Moleong (2007:386), ” Fokus itu pada dasarnya adalah sumber pokok dari 

masalah penelitian.”  Di dalam latar belakang masalah di atas, maka fokus 

masalah yang akan dikembangkan pada penelitian ini yaitu bagaimana 

pentingnya komunikasi bagi sales person dalam menjalankan tugasnya di 

Hotel Grand Seriti Madani Yogyakarta ? 

 
C. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah mengetahui 

bagaimana pentingnya komunikasi bagi sales person dalam menjalankan 

tugasnya di Hotel Grand Seriti Madani Yogyakarta. 

 
D. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Penulis 

Penelitian ini dapat memperluas wawasan dalam memahami 

pentinya komunikasi bagi sales person dalam menjalankan tugasnya di 

Hotel Grand Seriti Madani Yogyakarta. 

2. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan masukan bagi pihak 

Hotel Grand Seriti Madani Yogyakarta tentang pemenuhan harapan 
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komunikasi sales person dalam menjalankan tugasnya sehingga 

membantu dalam menempatkan kebijaksanaan dimasa yang akan datang. 

3. Bagi Sekolah Tinggi Pariwisata AMPTA Yogyakarta 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan 

pertimbangan dalam mempelajari masalah pemasaran khususnya di hotel, 

dan dapat dijadikan sebagai sumber informasi dan sumber input untuk 

penelitian lebih lanjut mengenai Sales Person. 
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