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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti mengenai 

strategi pemasaran Grand Senyum Hotel dalam masa pandemi COVID-19 

melalusi hasil analisis SWOT dalam menarik minat konsumen maka diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Strategi pemasaran yang dilakukan dengan cara menjual produk hotel yaitu 

kamar, rice box, meeting room dan swimming pool adalah satu cara 

manajemen Grand Senyum Hotel agar tetap bisa bersaing dengan kompetitor 

lainnya disaat kondisi pandemi COVID-19 saat ini. 

2. Strategi pemasaran lainnya dengan cara membanting harga dan menjual 

dengan harga terjangkau disaat pandemi COVID-19 adalah salah satu 

terobosan untuk menarik minat konsumen untuk membeli produk yang 

ditawarkan. 

3. Karena lokasi Grand Senyum Hotel yang letaknya strategis ditengah kota dan 

dekat dengan pusat perbelanjaan, tempat wisata dan terjangkaunya alat 

transportasi disana maka dapat dijadikan peluang menambah adanya fasilitas 

shuttle (antar jemput) dari hotel ke tempat kemana yang tamu inginkan. 

4. Promosi ditengah kondisi pandemi COVID-19 saat ini cara yang paling 

efektif dilakukan manajemen Grand Senyum Hotel yaitu melalui akses media 

sosial karena dianggap penyebaran informasi yang cepat sehingga akan 

memudahkan para konsumen yang ingin menginap di Grand Senyum Hotel. 
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5. Strategi pemasaran Grand Senyum Hotel dengan tahapan bauran pemasaran 

4P yaitu Product, Price, Place, Promotion dianggap efektif karena tingkat 

occupancy setelah dilakukannya berbagai macam pemasaran tersebut terlihat 

kenaikan yang cukup signifikan. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti, terdapat 

beberapa rokomendasi sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan kebijakan 

yang akan diambil untuk meningkatkan strategi pemasaran Grand Senyum Hotel 

disaat kondisi pandemi COVID-19, beberapa rokemendasi sebagai berikut : 

1. Mempertimbangkan harga produk yang dijual agar tidak mematikan pasar 

kompetitor lainnya. 

2. Memberikan pelatihan terhadap SDM mengenai sosialisasi tentang protokol 

kesehatan dan peraturan-peraturan tertentu disaat kondisi COVID-19 untuk 

meningkatkan kualitas pelayanan kepada konsumen / tamu. 

3. Memperluas lahan parkir yang sudah ada atau bisa bekerja sama dengan 

pemkot setempat untuk meminjam lahan parkir dijalanan dengan sistem 

membayar pajak. 

4. Memaksimalkan sistem promosi offline agar penyebaran informasi mengenai 

promosi yang ada dapat tersampaikan kepada tamu yang belum mengikuti 

media sosial dari Grand Senyum Hotel.  

5. Membuat promo menu makanan hotel lebih bervariasi macamnya agar bisa 

bersaing dengan kompetitor hotel lainnya tidak hanya terpaku oleh menu rice 

box yang sudah  marak di pasaran. 
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6. Membuat booking website Grand Senyum Hotel agar lebih mempermudah 

penyebaran media promosi secara online dan lebih efektif tidak hanya 

mengandalkan media sosial instagram, online booking (traveloka, agoda, 

pegi-pegi). 

7. Grand Senyum Hotel dapat melakukan strategi pemasaran dengan cara 

membuat iklan mengenai mematuhi penggunaan protokol kesehatan yang 

baik dan benar pada masa pandemi COVID-19 , agar tamu menganggap 

bahwa Grand Senyum Hotel adalah hotel yang aman dan nyaman jika tamu 

menginap disana. 
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DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA 

SALES MARKETING 

GRAND SENYUM HOTEL YOGYAKARTA 

 

Narasumber :  

Jabatan :  

Sub Variabel Indikator 

Product (Produk) 1. Apa saja produk hotel yang dipasarkan dalam kondisi 

pandemi covid-19 ini ? 

2. Bagaimana cara anda menentukan produk yang akan 

dijual?  

3. Apakah produk hotel yang dijual sudah bervariasi? 

Price (Harga) 4. Bagaimana cara anda menentukan harga produk yang 

akan dijual pada kondisi pandemi covid-19 saat ini ? 

5. Berapa  harga produk yang ditawarkan kepada 

pelanggan ? 

6. Apa kekuatan dan kelemahan dari harga produk yang 

ditawarkan ? 



 

 

Place (Tempat) 7. Apa yang menjadi alasan memilih Grand Senyum Hotel 

sebagai lokasi penginapan ? 

8. Apakah lingkungan hotel ini cukup aman dan nyaman 

bagi tamu ? 

9. Apa yang menjadi ancaman di lokasi Grand Senyum 

Hotel? 

Promotion 

(Promosi) 

10. Bagaimana strategi pemasaran Grand Senyum Hotel pada 

masa pandemi Covid-19 saat ini ? 

11. Bagaimana hasil dari strategi pemasaran tersebut ? 

12. Media promosi apakah digunakan dalam masa pandemi 

covid-19 ini? 

Umum 13. Hal apa yang membuat Grand Senyum Hotel tetap buka 

dalam masa pandemi covid-19 saat ini ? 

14. Bagaimana cara Grand Senyum Hotel bersaing dengan 

kompetitor lainnya dalam masa pandemi covid-19 saat 

ini ? 

15. Adakah target khusus untuk tamu hotel dalam masa 

pandemi covid-19 ini ? 



 

 

DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA  

FRONT OFFICE STAFF 

GRAND SENYUM HOTEL YOGYAKARTA 

Narasumber :  

Jabatan :  

Sub Variabel Indikator 

Product (Produk) 1. Apa keunggulan produk kamar yang ada di Grand 

Senyum Hotel dibandingkan hotel yang lainnya ? 

2. Ada berapa type kamar yang ditawarkan ? 

Price (Harga) 3. Hal-hal apa saja yang menjadi pertimbangan dalam 

menentukan harga kamar pada kondisi pandemi covid-

19 saat ini ? 

4. Bagaimana perbandingan harga kamar pada saat normal 

dan harga kamar pada saat pandemi covid-19 ini ? 

Place (Tempat) 5. Fasilitas apa yang didapatkan tamu di dalam kamar ? 

6. Bagaiamana cara tamu memperoleh promo hotel yang 

ditawarkan ? 



 

 

Promotion 

(Promosi) 

7. Media promosi apa yang efektif dalam memasarkan 

produk kamar di saat kondisi pandemi ini ? 

8. Sejauh manakah jangkauan dalam mempromosikan 

produk kamar ? 

Umum 9. Bagaimana tingkat occupancy kamar dalam masa 

pandemi covid-19? 

10. Apakah ada paket kamar dengan fasilitas pendukung 

lainnya yang ditawarkan ?  



 

 

DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA  

FOOD & BEVERAGE STAFF  

GRAND SENYUM HOTEL YOGYAKARTA 

 

Narasumber :  

Jabatan :  

Sub Variabel Indikator 

Product (Produk) 1. Apa saja produk food & beverage yang menjadi objek 

promosi hotel pada saat kondisi pandemi covid-19 ini ? 

2. Apakah produk food & beverage yang dijual sudah 

bervariasi ? 

Price (Harga) 3. Bagaimana perbandingan harga food & beverage pada 

saat kondisi normal dan  pada saat pandemi covid-19 

ini ? 

4. Berapa harga produk yang ditawarkan pada pelanggan 

pada masa pandemi? 



 

 

Place (Tempat) 5. Dimana sajakah outlet food & beverage yang dimiliki 

Grand Senyum Hotel ? 

6. Bagaimana cara tamu memperoleh promo food & 

beverage yang ditawarkan ? 

Promotion 

(Promosi) 

7. Promosi apakah yang paling efektif di bidang food & 

beverage pada masa pandemi seperti ini ? 

8. Apa yang menjadi ancaman dari promosi yang 

dilakukan tersebut? 

Umum  9. Apakah ada target khusus dalam masa pandemi covid-

19 ini ? 

10. Apakah dalam kondisi pandemi Grand Senyum Hotel 

tetap melayani pelayanan makan dan minum didalam 

restoran (dine in)? 

 

 

 



 

 

HASIL WAWANCARA 

 

Kegiatan wawancara dilakukan untuk memperoleh data yang akan digunakan 

sebagai acuan peneliti dalam melakukan penelitian ini. Wawancara dilakukan di 

Grand Senyum Hotel Yogyakarta. Peneliti melakukan wawancara dengan 

beberapa staff Grand Senyum Hotel , yaitu Sales Marketing, Front Office Staff  

dan Food sebagai narasumber. 

A. Hasil Wawancara 

Narasumber  : Rima 

Jabatan   : Sales Marketing 

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

Jawaban : produk yang ditawarkan pada saat pandemi ini adalah produk 

kamar, f&b produk kita berupa chicken rice box, ada swimming pool promo, 

paket candle light dinner, ada juga paket meeting room. Tapi untuk saat 

pandemi kita juga masih ada batasan-batasan khusus karna kan belum boleh 

ada event dengan jumlah banyak. 

2. Bagaimana cara anda menentukan produk yang akan dijual?  

Jawaban : perkiraan minat customer yang akan membeli. 

3. Apakah produk hotel yang dijual sudah bervariasi? 



 

 

Jawaban : untuk saat ini harga-harga produk sudah cukup bervariasi dan 

bermacam. 

4. Bagaimana cara anda menentukan harga produk yang akan dijual pada 

kondisi pandemi covid-19 saat ini ? 

Jawaban : bisa dilihat dan ditentukan dari cost dan situasi saat pandemi 

seperti ini, kita juga liat harga kamar dr kompetitor hotel lain untuk 

perbandingan harga yang akan kita tetapkan. 

5. Berapa  harga produk yang ditawarkan kepada pelanggan ? 

Jawaban : untuk harga produk bervariasi mulai dari kamar standar dari 

awal pandemi kita beri harga Rp 150.000/night hingga saat ini masih dalam 

promo kamar Rp 350.000/night, ada juga promo lain seperti swimming pool 

Rp 30.000, lalu chicken rice box Rp 20.000 ada candle light dinner juga 

dengan harga Rp 150.000/pax dan beberapa meeting paket lainnya. 

6. Apa kekuatan dan kelemahan dari harga produk yang ditawarkan ? 

Jawaban :kekuatannya dari produk yg ditawarkan ya dengan harga yang 

murah tamu mendapatkan produk senilai bintang empat dengan fasilitas 

yang mewah tapi untuk kelemahannya revenue hotel tidak terlalu bagus. 

7. Apa yang menjadi alasan memilih Grand Senyum Hotel sebagai lokasi 

penginapan ? 

Jawaban : hotel ini tempatnya strategis, dekat dengan pusat perbelanjaan 

dan tempat wisata di Jogja jadi sangat pas kalau menginap di sini. Apalagi 



 

 

dengan promo yang kita tawarkan tamu bisa reservasi langsung atau by 

telephone. Tapi promo hotel kita juga bisa berubah sewaktu-waktu. 

8. Apakah lingkungan hotel ini cukup aman dan nyaman bagi tamu ? 

Jawaban : tempatnya aman, strategis dan juga pasti nyaman untuk tamu 

menginap. 

9. Apa yang menjadi ancaman di lokasi Grand Senyum Hotel ? 

Jawaban :  kompetitor yang terlalu banyak menjadi pesaing di sekitar Grand 

Senyum Hotel. 

10. Bagaimana strategi pemasaran Grand Senyum Hotel pada masa pandemi 

Covid-19 saat ini ? 

Jawaban : untuk saat pandemi cukup mudah karna kita lebih sering 

menggunkan sosmed sebagai media promosi.  

11. Bagaimana hasil dari strategi pemasaran tersebut ? 

Jawaban : saat ini cukup bagus dan efektif karena target konsumen mudah 

apabila mendapatkan promosi-promosi hotel kita melalui media sosial, 

dilihat juga dari tingkat occuppancy setelah kita melakukan promo kamar 

dengan harga yang fantasis maka occupancy hotel perlaham mulai naik dari 

15% - 30%. 

12. Media promosi apakah digunakan dalam masa pandemi covid-19 ini? 



 

 

Jawaban : promo yang kita tawarin saat ini ada paket karantina di hotel, 

promo chicken ricebox dan lain-lain kita jual dengan harga murah pas 

pandemi ini. Buat sekarang promosi yang paling efektif di sosmed, baru-baru 

ini kita juga bikin akun tiktok yang lagi viral tentang hotel jadi kita bikin 

akun itu juga buat memasarkan hotel kita dan review-review Grand Senyum 

Hotel biar orang pada tertarik menginap. 

13. Hal apa yang membuat Grand Senyum Hotel tetap buka dalam masa pandemi 

covid-19 saat ini ? 

Jawaban : dari pihak manajemen ingin mempertahankan Grand Senyum 

Hotel harus tetap buka caranya dengan membuat promo besar-besaran saat 

pandemi covid ini. 

14. Bagaimana cara Grand Senyum Hotel bersaing dengan kompetitor lainnya 

dalam masa pandemi covid-19 saat ini ? 

Jawaban : berlomba-lomba membuat promo-promo hotel yang menarik`dan 

melihat harga kompetitor agar bisa menetapkan harga promo di Grand 

Senyum Hotel 

15. Adakah target khusus untuk tamu hotel dalam masa pandemi covid-19 ini ? 

Jawaban : kalau untuk target secara khusus sih kita fokus ke repeater guest 

aja sama tamu-tamu domestik secara individual karna kalau untuk tamu grup 

memang saat ini kita belum bisa terima apalagi dalam jumlah yang banyak. 



 

 

B. Hasil Wawancara 

Narasumber  : Agustin 

Jabatan  : Front Office Staff 

1. Apa keunggulan produk kamar yang ada di Grand Senyum Hotel 

dibandingkan hotel lainnya ? 

Jawaban : keunggulannya dari ukuran kamar yang paling rendah luasnya 40 

m2, ukuran bed lebih besar dari hotel lain. Untuk ukuran bed twin kita ada di 

140x200 sedangkan ukurang king bed kita di 180x200. 

2. Ada berapa type kamar yang ditawarkan ? 

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

Royal Suite dan paling besar ada President Suite. 

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

pada kondisi pandemi covid-19 seperti ini ? 

Jawaban : tingkat hunian kamar yang ada perubahan sebelum covid juga 

harga kamar di hotel-hotel sekitar 

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

pada saat pandemi covid-19 ? 

Jawaban : perbandingan harganya pada saat pandemi sangat signifikan , 

kalau untuk saat ini kita jual harga kamar setengah harga dari harga 

biasanya. Kita ada promo dari harga kamar standar Rp 150.000/night dan 



 

 

itu berlangsung selama 2 minggu pertamaa saat pandemi COVID-19, stelah 

itu kita naikkan harga kamarnya perlahan dari Rp 250.000/night - sekarang 

Rp 350.000/night. Memang harganya buat saat ini sangat rendah tapi ini 

juga ditetapkan karna hotel lain yang berbintang rata-rata punya harga yang 

sama apalagi pas masa pandemi ini semua hotel di Jogja sepi jadi mau 

gakmau kita harus rombak harga. 

5. Fasilitas apa yang didapatkan tamu didalam kamar? 

Jawaban : towel, guest aminities, air mineral dan fasilitas lainnya masih 

sama pada saat covid ada pengurangan sedikit fasilitas digunakan untuk 1 

pax, namun  saat ini sudah ada beberapa promo jadi untuk fasilitas sekarang 

ter set up untuk 2 pax. 

6. Bagaimana cara tamu memperoleh promo hotel yang ditawarkan ? 

Jawaban : promo kamar kami biasanya bisa didapatkan di sosmed  Grand 

Senyum Hotel, kita juga sebar brosur dan pamflet promo. Kita juga 

broadcasting ke tamu-tamu yang pernah menginap untuk ditawarkan promo. 

7. Media promosi apa yang efektif dalam memasarkan produk kamar di saat 

kondisi pandemi ini ? 

Jawaban : saat ini sosmed sudah banyak, promosi sosmed apapun itu lebih 

gampang mempromosikannya. Makanya saat ini kita antar hotel bersaing 

dengan media sosial dan promosi yang paling efektif adalah promosi dari 



 

 

mulut ke mulut itu lebih cepat penyebaran informasinya dari tamu yang 

pernah menginap di hotel kita. 

8. Sejauh manakah jangkauan dalam mempromosikan produk kamar ? 

Jawaban : awal nerima tamu dalam kota karna tujuannya hanya untuk 

staycation, kita hanya bisa terima tamu-tamu domestik aja saat ini. Kalaupun 

tamunya dari luar kota biasanya kita minta surat keterangan sehat sebagai 

ketentuan.  

9. Bagaimana tingkat occupancy kamar dalam masa pandemi covid-19? 

Jawaban : saat pertama minggu awal-awal corona hotel kita sepi, setelah 

broadcast promo harga fantastis dengan kamar yang mewah, tigkat hunian 

tidak terlalu berubah drastis. 

10. Apakah ada paket kamar dengan fasilitas pendukung lainnya yang 

ditawarkan ? 

Jawaban : ada. Kamar dengan romantic dinner, kamar dengan promo2 resto 

juga ada. 



 

 

C. Hasil Wawancara 

Narasumber  : Anton 

Jabatan  : Food & Beverage Staff 

1. Apa saja produk food & beverage yang menjadi objek promosi hotel pada 

saat kondisi pandemi covid-19 ini ? 

Jawaban : saat pandemi ini kita masih jual menu seperti biasa, tapi ada 

menu variasi murah meriah seperti rice box Rp 20.000 sudah nett, paket-

paketan tiap order ada diskon 30%. menu yang biasa dimasyarakat nasi 

goreng, mi goreng kita jual murah karna grab dan gojek tutup kita 

manfaatkan kesempatan itu.  

2. Apakah produk food & beverage yang dijual sudah bervariasi ? 

Jawaban : iya kalau untuk produk kita sudah bervariasi. 

3. Bagaimana perbandingan harga food & beverage pada saat kondisi normal 

dan  pada saat pandemi covid-19 ini ? 

Jawaban : pada saat pandemi covid kita menggunakan harga nett, biasanya 

harga normal masih  ada tax and service. 

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

Jawaban : untuk sekarang harga kita kisaran Rp 20.000 - Rp 30.000 sudah 

termasuk harga nett. 

5. Dimana sajakah outlet food & beverage yang dimiliki Grand Senyum Hotel ? 



 

 

Jawaban : sementara kita di resto , nanti biasanya kita upsellingnya di pool 

tiap sore ada yang renangkita  tawarin, paket-paket lainnya atau ada candle 

night dinner juga. 

6. Bagaimana cara tamu memperoleh promo food & beverage yang ditawarkan ? 

Jawaban : promo ini bisa diperoleh dari instagram Grand Senyum Hottel, 

broadcast tamu yang pernah menginap atau bisa secara langsung pesan ke 

hotel. bahkan kemarin kita sempat viral di tiktok karena ada tamu yang 

videoin waktu awal-awal pandemi dengan harga kamar kita promo Rp 

250.000 di hotel bintng 4. Itu penyebarannya sangat cepat jadi rekomendasi 

buat orang-orang lain.” 

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

pandemi seperti ini ? 

Jawaban : Sementara masih dengan sosial media karna kita sudah mau 

mulai masuk new normal ya kan , kita sudah mulai masukin promo meeting 

room ke lembaga-lembaga seperti dinas pemerintahan yg kiranya bisa 

mengeluarkan event di hotel kita lagi. 

8. Apa yang menjadi ancaman dari promosi yang dilakukan tersebut? 

Jawaban : kalo promosi tiap hotel kita rasain permasalahan dr f&b kalah 

dengan gofood, grabfood karna, gojek menang variasi makanan dan harga 

murah apalagi sekarang tamu tinggal dihotel pesen dateng sendiri, lalu kita 

yang kedua sih saingannya dengan indomaret, apalagi Grand Senyum Hotel  



 

 

dekat dengan tugu jogja ya tempatnya dekat dengan makan-makanan 

angkringan itu jadi kendala bagi kita bisa saingan. Apalagi kalo di 

angkringan nasi goreng Rp 12.000 sementara kita di hotel jual Rp 20.000 , 

mereka kaya lebih milih jalan keluar sebentar. 

9. Apakah ada target khusus dalam masa pandemi covid-19 ini ? 

Jawaban : kalau untuk tamu sih nggak ada target khusus. Tapi kita ditarget 

dari pihak manjemen dan owner, dipantau langsung dari LBC, kita 

ditargetkan pada masa pandemi covid-19 ini standar revenue f&b minmal 30 

juta itu tidak termasuk event banquet. Jadi itu hasil murni penjualan 

breakfast, ala carte, room service, dinner atau cande light dinner.  

10. Apakah dalam kondisi pandemi Grand Senyum Hotel tetap melayani 

pelayanan makan dan minum didalam restoran (dine in)? 

Jawaban : dine in kita belum memperbolehkan , kita cm buka di room aja 

tamu bisa melakukan room service karena resto ditutup jd kalopun ada 

orderan kita langsung ke kamar.
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