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MOTTO 

 

 

“Tiap orang bisa punya mimpi, tapi tak semua bisa bangkitkan semangat tinggi.” 

(Najwa Shihab) 

 

“Hiduplah kamu seperti akan mati besok.  

Dan berbahagialah seperti kamu akan hidup selamanya.” 

(BJ. Habibie) 

 

“Jangan biarkan hati mati, jangan biarkan otak berhenti.  

Apabila kamu masih memiliki mimpi.” 

(Vivi Febriyani) 

 

“Setelah jenjang pendidikan selesai, anggap setiap ilmunya menjadi sejarah yang 

patut diungkit dan dilestarikan, itulah yang membuat pemikiranmu mahal 

nantinya.” 

(Vivi Febriyani) 

 

“You cannot be happy being the only one” 

(Michelle Obama) 
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ABSTRAK 

 

Hotel merupakan salah satu usaha pada bidang jasa dengan lajunya 

perkembangan jaman industri di dunia perhotelan memiliki banyak pesaing. Oleh 

karena itu diperlukannya ide kreatif dalam melakukan pemasaran. Dewasa ini 

pemasaran tidak hanya dilakukan dengan cara bertemu langsung ataupun disebut 

dengan konvensional. Perkembangan jaman terkini yang akrab dikenal dengan 

industri 4.0 menjadikan pemasaran berkembang mengikuti arus jamannya. Media 

digital menjadi pilihan dari sales marketing departement untuk melayangkan 

tawaran kepada konsumen dengan cara pemasaran secara digital atau dengan cara 

online. Yang dimana dilakukan dengan cara tidak bertemu langsung atau bertatap 

muka dengan konsumen. Melihat kedua perbandingan strategi marketing tersebut, 

maka penulis mengadakan penelitian dengan judul “Efektivitas Strategi Marketing 

Konvensional dengan Digital Marketing pada Hotel Horison Ultima Riss 

Yogyakarta”. Penelitian ini berlokasi di jalan Gowongan Kidul nomor 33-49 

Yogyakarta. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui perbandingan efektivitas 

dari kedua strategi marketing yang digunakan pada hotel Horison Ultima Riss 

Yogyakarta. 

 Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Dimana menggunakan 

metode pengumpulan data, observasi dengan pengamatan secara langsung dan 

menggunakan kuesioner sebagai instrument pengumpulan data dengan jumlah 

responden 30 responden yang dibagi menjadi 8 responden dari staff sales 

marketing departemen, dan 22 responden dari tamu hotel Horison Ultima Riss 

Yogyakarta. Analisis data menggunakan uji Wilcoxon. Hasil penelitian ini  

menunjukan bahwa Konvensional Marketing menjadi strategi yang lebih efektif 

menurut staff sales marketing departemen dan tamu hotel Horison Ultima Riss 

Yogyakarta. Hasil penguji analisis wilcoxon dengan membandingkan kedua 

strategi dan mengambil data uji analisis dari staff sales marketing bahwa hasil 

signifikansi p-value sebesar 0,041(<0,05) maka Ho ditolak atau Ha diterima. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa terdapat perbadaan dari efektivitas 

strategi marketing konvensional dengan digital marketing. 

 Dari data uji analisis wilxocon dari sample staff sales marketing 

departemen perbandingan konvensional marketing dengan digital marketing 

menunjukan bahwa negative ranks atau sampel dari digital marketing lebih kecil 

dari sampel konvensional marketing adalah sebanyak 6 sampel. Positive ranks 

atau sampel dari digital marketing lebih besar dari konvensional marketing adalah 

2 sampel. Ties atau sampel dari digital marketing sama besar dengan 

konvensional marketing 0 sampel. Dan dari uji analisis wilcoxon dari sample 
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tamu hotel Horison Ultima Riss Yogyakarta menunjukan bahwa negative ranks 

atau sampel dari digital marketing lebih kecil dari sampel konvensional marketing 

adalah sebanyak 14 sampel. Positive ranks atau sampel dari digital marketing 

lebih besar dari konvensional marketing adalah 5 sampel. Ties atau sampel dari 

digital marketing sama besar dengan konvensional marketing 3 sampel. Dapat 

disimpulkan bahwa menurut kedua jenis sample, strategi konvesional marketing 

menjadi lebih dipilih oleh staff sales marketing departement dan tamu hotel 

Horison Ultima Riss Yogykarta.  

 

Kata Kunci: Perbandingan Efektivitas, Strategi Konvensional, Digital 

Marketing.  
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ABSTRACT 

 

The hotel is one of the businesses in the service sector with the rapid 

development of the industrial era in the hotel world has many competitors. 

Therefore we need creative ideas in marketing. Nowadays marketing is not only 

done by meeting in person or by being called conventional. The development of 

the current era, which is familiarly known as Industry 4.0, makes marketing 

develop along with the current era. Digital media is the choice of the sales 

marketing department to make offers to consumers by marketing digitally or 

online. Which is done by not meeting directly or face to face with consumers. 

Seeing the two marketing strategy comparisons, the authors conducted a study 

entitled "Effectiveness of Conventional Marketing Strategies with Digital 

Marketing at the Ultima Riss Horizon Hotel Yogyakarta" This research is located 

at Jalan Gowongan Kidul number 33-49 Yogyakarta. This study aims to compare 

the effectiveness of the two marketing strategies used in the Horison Ultima Riss 

Yogyakarta hotel. 

This research is a quantitative research. Where using the method of data 

collection, observation by direct observation and using a questionnaire as a data 

collection instrument with the number of respondents 30 respondents who were 

divided into 8 respondents from the department's marketing sales staff, and 22 

respondents from Horison Ultima Riss Yogyakarta hotel guests. Data analysis 

using the Wilcoxon test.The results of this study indicate that Conventional 

Marketing has become a more effective strategy according to the department's 

marketing sales staff and hotel guests at Horison Ultima Riss Yogyakarta. The 

results of Wilcoxon analysis testers by comparing the two strategies and taking 

analysis test data from sales marketing staff that the results of the p-value 

significance of 0.041 (<0.05) then Ho is rejected or Ha is accepted. Thus it can be 

concluded that there is a difference in the effectiveness of conventional marketing 

strategies with digital marketing. 

From the Wilxocon analysis test data from the sample sales staff of the 

conventional marketing department, the comparison between conventional 

marketing and digital marketing shows that the negative ranks or samples from 

digital marketing are smaller than the conventional marketing samples, as many 

as 6 samples. Positive ranks or samples from digital marketing greater than 

conventional marketing are 2 samples. Ties or samples from digital marketing are 

as large as conventional marketing 0 samples. And the Wilcoxon analysis test 

from the Horison Ultima Riss Yogyakarta hotel guest sample shows that negative 

ranks or samples from digital marketing are smaller than conventional marketing 

samples, as many as 14 samples. Positive ranks or samples from digital marketing 

greater than conventional marketing are 5 samples. Ties or samples from digital 

marketing are as large as conventional marketing 3 samples. It can be concluded 

that according to the two types of samples, conventional marketing strategies 

have been chosen by the department's sales marketing staff and hotel guests 

Horison Ultima Riss Yogykarta. 
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Keywords: Comparison of Effectiveness, Conventional Strategies, Digital 

Marketing. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Dunia pemasaran yang semakin ketat menuntut setiap pebisnis 

harus memiliki pemikiran kreatif dan imajinatif. Proses pemasaran 

menjadi hal yang turut ikut serta dipikirkan guna mempertahankan image 

sebuah perusahaan. Tidak banyak perusahaan kalah saing dikarenakan 

strategi dalam pemasaran yang monoton ataupun kurang berkembang. 

Nilai fluktuasi yang terjadi dari berbagai faktor, menjadikan tututan utama 

yang diharuskannya memiliki pembaharuan dalam berbisnis. Dewasa ini, 

dunia pemasaran memiliki banyak strategi yang dapat dilakukan. Dengan 

tingkat persaingan yang tinggi, maka menjadi tuntutan tersendiri untuk 

dapat dengan cerdas memasarkan setiap produk maupun jasa yang 

dimiliki. Pengertian pemasaran harus jelas dimengerti agar dapat menjadi 

acuan yan benar.  

Pemasaran dapat terjadi dengan skala besar maupun kecil. Dengan 

jangkauan yang luas maupun yang sempit. Dapat disesuaikan dengan 

segemntasi pasar. Segmentasi pasar sendiri memiliki arti pembagian 

kelompok konsumen atau pembeli yang memiliki kebutuhan, karakteristik, 

dan perilaku yang berbeda-beda (heterogen) di dalam pasar tertentu 

sehingga nantinya menjadi satuan pasar yang homogen dan dijadikan 

sasarn pasar dengan strategi pemasaran tersendiri. Pemasaran saat ini 

sedang marak diperbincangkan. Karena lokasi-lokasi wisata yang 
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memerlukan banyak promosi. Terutama lokasi wisata yang terdapat di 

daerah terpencil ataupun pedalaman. Lahan pariwisata ataupun lokasi 

pariwisata yang semakin banyak, menjadikan hotel salah satu aspek 

penting bagi wisatawan non lokal ataupun pendatang. Pengertian hotel 

secara umum sendiri yaitu badan akomodasi atau perusahaan yang 

menydiakan pelayanan bagi masyarakat umum dengan fasilitas jasa 

penginapan, penyediaan makanan dan minuman, jasa layanan kamar, serta 

jasa pencucian pakaian. Hotel merupakan perusahaan yang telah dikelola 

oleh pemiliknya dan mempunyai keseimbangan antara pelayanan dan 

jumlah pembayarannya tanpa melakukan perjanjian khusus. 

Lokasi wisata yang berjauhan dengan tempat tinggal, akan menjadi 

alasan bagi wisatawan memilih hotel untuk tempat menginap. Dunia 

perhotelan akan sangan dibutuhkan untuk menunjang kepuasan wisatawan 

dalam berkunjung dan berlibur pada suatu daerah, guna menjadi tempat 

peristirahatan yang nyaman. Oleh karena itu, sangatlah penting halnya 

bagi setiap hotel agar meningkatkan mutu pelayanan dalam rangka 

menghadapi persaingan antar hotel di seluruh dunia. Dengan banyak 

dibangunnya lokasi wisata baru, sama halnya dengan hotel. Banyak 

pembangunan hotel baik dari klasifikasi bintang terendah, hingga 

kasifikasi bintang tertinggi dengan biaya penginapan berbeda-beda. 

Persaingan yang ketat dalam dunia perhotelan menjadikan setiap hotel 

harus memiliki daya tarik tersendiri yang dapat bersaing. Perencanaan 

produk yang matang diawal menjadi salah satu hal yang paling 



3 
 

 
 

fundamental untuk menentukan konsep yang ditawarkan and pada 

akhirnya produk tersebut dapat memberikan ketertarikan bagi para calon 

tamu. Kemajuan dunia perhotelan dengan fasilitas-fasilitas yang semakin 

menarik beserta design yang semakin unik menjadikan setiap hotel harus 

semakin kreatif dan siap bersaing. Promosi yang baik ikut serta menjadi 

nilai pertama yang sangat dipertimbangkan oleh tamu. Dari itulah tamu 

dapat mengenal sebuah hotel dengan cara pemasaran yang baik. Sebab itu, 

strategi pemasaran dalam dunia perhotelan dewasa ini menjadi bagian 

yang paling penting bagi setiap hotel dalam upaya meningkatkan daya 

tarik konsumen terhadap hotel tersebut. Kondisi pasar yang tidak menentu 

mejadikan proses dalam pemasaran menjadi lebih rumit. Bisnis hotel sama 

dengan bisnis lainnya dimana terdapat fluktuasi dalam hal permintaan 

pasar yang menurun. Dalam dunia perhotelan sendiri strategi marketing 

sangat dibutuhkan dalam peningkatan penjualan. 

Pada zaman dahulu, pemasaran hanya menggunakan Koran 

ataupun majalah yang disebar luaskan. Lainnya dengan menggunakan 

brosur dengan tulisan-tulisan untuk menjelaskan kelebihan dari setiap 

produk ataupun jasa. Dengan seiring perkembangan zaman, dunia 

pemasaran sendiri memiliki dua metode yaitu metode marketing 

konvensional dan digital marketing.  

Arti dari kata konvensional sendiri sering kali didefinisikan sebagai 

sesuatu yang sudah tidak sesuai dengan arus jaman, dengan menggunakan 

metode lama diera baru. Dan ada juga yang berpendapat konvensional 
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adalah segala sesuatu yang sifatnya mengikuti adat atau kebiasaan yang 

umum atau lazim digunakan. Sedangkan pengertian konvensional secara 

etimologi, kata konvensional berasal dari kata konvensi yang artinya 

kesepakatan atau pemufakatan yang dibuat oleh sejumlah orang, baik itu 

dalam organisasi, daerah, maupun Negara. Sehingga istilah konvensional 

adalah hal-hal yang dilakukan berdasarkan kesepakatan umum. 

Strategi marketing konvensional adalah strategi yang digunakan 

untuk memasarkan suatu barang ataupun jasa dengan cara bertemu 

langsung dengan pelanggan. Sedangkan strategi marketing non 

konvensional atau disebut juga digital marketing yaitu pemasaran melalui 

media digital yang dapat menjangkau calon konsumen ataupun pelanggan.  

Digital Marketing menurut Coviello, Milley dan Marcolling dalam 

(https://article.id/digital-marketing-menurut-para-/ yang diakses pada 

tanggal 02 September 2019 pukul 09.04) adalah: 

“Digital marketing menggunakan teknologi interaktif untuk 

menghubungkan produsen dan konsumen, dan menurut Hidrick dan 

Stuggless, digital marketing menggunakan perkembangan dunia digital 

untuk melakukan periklanan yang tidak digembar-gemborkan secara 

lngsung akan tetapi memiliki efek yang sangat berpengaruh”. (article.id, 

2017) 

Dalam dunia perhotelan, kedua strategi ini dapat diterapkan dengan 

kelebihan dan kelemahan masing-masing. Marketing konvensional yang 

diterapkan pada hotel anatara lainnya adalah sales call. Sales call sendiri 
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memiliki artian dimana seorang salesman memberikan penawaran 

terhadap barang ataupun jasa dengan cara bertemu langsung dengan 

pelanggan. Mendatangi calon pelanggan langsung diharapkan akan 

terjadinya penjualan. Sedangkan marketing non konvensional atau digital 

marketing yang diterapkan oleh hotel yaitu telemarketing, penawaran 

melalui email, dan lain sebagainya. Pengertian dari telemarketing sendiri 

adalah penawaran yang di lakukan kepada tamu melalui telephone. 

Dengan cara menghubungi calon pelanggan, dengan berbagai macam 

kegiatan pemasaran seperti promosi yang sedang berlangsung, ataupun 

pemasaran kelebihan dan lokasi hotel. Dua strategi pemasaran tersebut 

memiliki kelebihan dan kekungaran tetapi presentasi efektif dari keduanya 

menjadi pertimbangan lebih. 

Tabel 1.1 Perbandingan Marketing Konvensional dengan Digital Marketing: 

Marketing Konvensional Digital Marketing 

Para pembeli dapat dengan mudah 

melihat langsung produk yang 

diinginkan sehingga mengetahui 

dengan pasti kualitas serta kuantitas 

yang ada dari toko tersebut, 

sehingga tidak ada keraguan. 

Memiliki jangkauan pemasaran atau 

promosi yang lebih kuas, lebih tidak 

terbatas terhadap suatu daerah ataupun 

waktu. 
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Memiliki lebih banyak stock produk 

bila dibandingkan dengan bisnis 

online. 

Mampu menjangkau setiap konsumen 

secara efektif bahkan hingga ke 

wilayah yang terpencil, asalkan 

memiliki akses internet. 

Memiliki sebuah tempat usaha fisik, 

sehingga ketika terjadi kesalahan 

setelah transaksi pembeli bisa 

kembali menuju toko untuk 

melakukan pengaduan. 

Sebaliknya, jangkauan juga bisa 

dilakuan dari daerah yang terpencil 

bahkan menuju internasional dengan 

mudah. 

Lebih mampu menjaga kepercayaan, 

kualitas serta loyalitas konsumen, 

karena minimnya penipuan yang 

terjadi. 

Transaksi bisa dilakukan dimanapun 

dan kapanpun asal memiliki akses 

internet yang baik. 

Media promosi serta jangkauan 

pemsaran yang terbatas dalam suatu 

daerah, sehingga untuk memperluas 

pemasaran dibutukan pembukaan 

cabang baru di daerah lain. 

Tidak membutuhkan modal besar, 

karena tidak memerlukan biaya 

penyewaan tempat sebagainya. 

Masih membutuhkan modal yang 

lumayan banyak unutk membangun 

sebuah usaha konvensional, salah 

satunya adalah urusan kepemilikan 

tempat usaha. 

Produk yang tidak dapat dilihat 

langsung oleh konsumen, sehingga 

tingkat kepercayaan antara penjual dan 

pembeli masih belum kuat. 
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Masih direpotkan dengan segala 

urusan perizinan usaha. 

Masih marak terjadi kasus penipuan 

yang melibatkan bisnis online, 

sehingga peluang usaha secara online 

masih rawan akan penipuan baik dari 

pembeli atauoun penjual 

 Membutuhkan waktu beberapa saat 

untuk mengirimkan produk kepada 

konsumen, sehingga lebih memakan 

waktu 

Sumber: Smart Bisnis, 2018 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas maka rumusan masalah yang 

dapat ditulis yaitu: “Perbandingan Efektivitas Strategi Marketing 

Konvensional dengan Digital Marketing Pada Hotel Horison Ultima Riss 

Yogyakarta”. 

C. Batasan Masalah 

Dalam suatu penulisan karya tulis ilmiah diperlukan pembatasan 

masalah guna menghindari terjadinya disintegritasi dan berimplikasi pada 

ruang lingkup penelitian jika pembahasan ini tidak dibatasi. Oleh karena 

itu dalam setiap penulisan karya ilmiah selalu dibutuhkan pembatasan 

masalah atau dengan menggunakan jangkauan penelitian. 
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Adapun fokus utama dalam penulisan penelitian ini meliputi perbandingan 

efektivitas dengan membandingan dua metode yaitu strategi marketing 

konvensional dengan strategi marketing non konvensional atau digital 

marketing.  

Namun, tidak menutup kemungkinan bagi penulis untuk 

mengambil data, fakta maupun referensi diluar dari masalah diatas. 

D. Tujuan Penelitian  

Tujuan dari penelitian ini adalah untukmengetahui strategi 

marketing yang efektif melalui dua metode yaitu dengan metode 

marketing konvensional maupun digital marketing. 

E. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diberikan dari penelitian ini sebagai berikut: 

1. Bagi Penulis 

Menambah pengetahuan peneliti tentang perbandingan efektivitas 

strategi atau usaha pemasaran yang dilakukan marketing 

departmentdengan membandingkan dua metode yaitu metode 

kovensional dengan metedo digital. 

2. Bagi Institusi 

Menambah kepustakaan yang dapat menjadi referensi bagi peneliti 

lainnya. 

3. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan sumbangan 

pemikiran yang bermanfaat untuk memecahkan masalah pemasaran 



9 
 

 
 

dan kebijakan strategi dalam melaksakan kegiatan pemasaran dari 

perbandingan kedua metode. 
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