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ABSTRAK 

ANALISIS STRATEGI PROMOSI HOTEL LOMBOK PLAZA 

TERHADAP HUNIAN KAMAR HOTEL PADA MASA PANDEMI 

COVID-19 DILOMBOK 

Dodi Arman1 , Mala Vinuzia 2 , Mintasrihardi3  
Mahasiswa1, Pembimbing2 , Pembimbing utama3 

Program Study Administrasi Bisnis Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik 
Universitas Muhammadiyah Mataram 

 
Oleh : 

Dodi Arman 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi apa saja yang digunakan 
oleh Hotel Lombok Plaza terhadap hunian kamar hotel pada masa pandemi covid-19 
ini dengan menggunakan pendekatan Deskriftif Kualitatif dengan strategi bauran 
promosi untuk memaparkan data-data dan analisis internal dan analisis eksternal, dan 
analisis strengths, weaknesses, opportunities, threats (SWOT).  Strategi Promosi 
pariwisata pada hotel Lombok Plaza terhadap huniaan kamar hotel pada masa 
pandemi covid-19 melalui periklanan,yaitu dengan menggunakan media online dan 
media cetak. Strategi promosi melalui promosi penjualan yaitu dengan 
memperbanyak memberikan diskon atau potongan untuk konsumen. Strategi promosi 
melalui penjualan personal yaitu mengadakan even serta memanfaatkan mitra pelaku 
usaha agent travel dalam meningkatkan jumlah hunian kamar.  

 
Analisis SWOT mengidentifikasi berbagai factor secara  sistematis untuk 

melihat sejauh mana strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang 
dapat memaksimalkan Kekuatan (Strengths), Kelemahan (Opportunities), namun 
secara bersamaan dapat meminimalkan Kelemahan (Weaknesses) dan Ancaman 
(Treats). Hasil penelitian ini dalam Strategi yang dilakukan Lombok Plaza pada masa 
pandemi covid-19 sesuai dengan hasil analisis SWOT pada penelitian ini yaitu, 
strategi agresif  dengan mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth 
Oriented Strategi). Kondisi Hotel Lombok Plaza berada pada kuadran pertama  
nilainya 1,68 (positif) dan 2,19 nilainya (positif), hal ini menunjukkan bahwa 
perusahaan berada dalam kondisi yang sangat menguntungkan karena memiliki 
kekuatan sehingga dapat meraih beberapa peluang yang ada sehingga dapat 
memungkinkan untuk terus melakukan ekspansi, memperbesar pertumbuhan, dan 
meraih kemajuan secara maksimal. 
 
Kata Kunci :Strategi Promosi, Hotel, Hunian kamar, Pandemi 
 Covid-19, Analisis SWOT. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Aktivitas yang dilakukan oleh manusia sangat bervariasi oleh karena itu darii 

keberagaman itu banyak dibutuhkan sarana penunjang untuk aktivitasa manusia. 

Masyarakat modern saat ini menghadapi rutinitas kerja yang membosankan, jadi 

tidak mengherankan bahwa kita membutuhkan kenyamanan seperti tempat untuk 

bersantai dan melakukan sesuatu yang lain. Ini sangat berguna bagi komunitas 

untuk menghindari depresi dan stres berlebihan karena kebutuhan kerja rutin yang 

berulang setiap hari.Salah satu acara yang dilakukan adalah kunjungan wisata. 

Indonesia adalah negara arsip terbesar di dunia dengan jumlah total pulau 13.466. 

Indonesia terletak di antara dua lautan, yaitu Lautan India dan Lautan Pasifik, dan 

dua benua, yaitu benua Asia dan benua Australia, sehingga wilayah Indonesia 

memiliki posisi yang sangat strategis. 

Menurut (Dinas Pariwisata) Selain mengeluarkan  jargon Visi Indonesia 

pemerintah juga menetapkan Daerah Tujuan Wisata Utama (DTW) salah satunya 

yang baru ditunjuk yaitu Nusa Tenggara Barat (NTB) membuktikan bahwa 

potensi wisata Provinsi ini cukup besar dan patut untuk dikembangkan. Arus 

kunjungan wisatawan ke daerah selalu mengalami peningkatan dari tahun ke 

tahun Adapun data wisatawan dalam Tiga (3) tahun terakhir ke Provinsi Nusa 

Tenggara Barat seperti Tabel berikut ini : 
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Data Kunjungan Wisatawan ke Provinsi NTB Sclama Tiga Tahun (2018-

2020) 

Tabel 1.1 

Jumlah Wisatawan Ke Provinsi NTB Tahun 2018-2020 

Sumber : Statistik Pariwisata Provinsi NTB, Dinas Pariwisata Provinsi NTB  Tahun 

2021  

 
Menurut (Badan Pusat Statistika kota mataram) Salah satu kota yang 

memiliki potensi wisata vang cukup terkenal di Provinsi Nusa Tenggara Barat 

yaitu kota Mataram, dimana kota Mataram ini memiliki luas wilayah 61,30 km². 

kota Mataram memiliki beberapa kawasan wisata yang cukup terkenal yaitu 

destinasi wisata pantai Ampenan, epicentrum mall. dan beberapa wisata Jainnva. 

Kawasan kota Mataram merupakan daerah yang banyak dikunjungi wisatawan 

mancan Negara dan Domestik, di karenakan daerah kota Mataram merupakan 

pusat industri bahan pokok yang di butuhkan oleh banyak orang selain itu juga 

kota Mataram adalah salah satu pusat pendidikan di daerah NTB. 

Melalui Surat Edaran Nomor 2 Tahun 2020 tentang Pencegahan dan 

Penularan Lanjutan Wabah Coronavirus Disease 2019 (COVlD-19), ia meminta 

NO Tahun 
Wisman (Wisatawan 

Mancanegara ) 

Wisnus (Wisatawan 

Nusantara ) 
Jumlah 

1. 2018 1.204.556 1.607.823 2.812.379 

2. 2019 1.550.791 2.155.561 3.706.352 

3. 2020 39.982 360.613 400.595 
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dinas yang bertanggungjawab di bidang pariwisata dan ekonomi kreatif untuk 

berkonsultasi dan melaporkan perkembangan pelaksanaan untuk mengantisipasi 

secara berkala. dan menangani penyebaran efek Covid-19 dalam lingkup masing-

masing. Selain itu, instansi terkait perlu mensosialisasikan Standar Operasional 

Prosedur (SOP) sesuai dengan protokol kesehatan Kementerian Kesehatan untuk 

memastikan operasional bisnis berjalan dengan baik. Protokol kesehatan 

dikomunikasikan melalui media sosial, media cetak, radio, dan segudang pesan 

melalui grup whatsapp di masing-masing wilayah. 

Di masa pandemi Covid-19, strategi promosi sangat penting dilakukan 

untuk mendapatkan hasil terbaik. Perusahaan perlu menyadari kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancamannya dalam persaingan. Ini bisa sangat 

membantu dalam mengidentifikasi perusahaan Anda, memanfaatkan semua 

peluang yang ada, dan menghindari atau meminimalkan risiko yang ada. 

Produk yang dikeluarkan pasti memiliki kelebihan dan kekurangan masing-

masing. Analisis atau penelitian biasanya digunakan untuk menilai kekuatan dan 

kelemahan tersebut. Analisis SWOT (kelebihan, kelemahan, peluang, ancaman). 

Diyakini bahwa Anda dapat mengevaluasi suatu produk dan memasarkannya. 

Tujuan dari analisis SWOT ini adalah untuk mendiagnosa produk sehingga dapat 

dilakukan dengan benar pada produk yang akan dijual. Oleh karena itu, fungsi 

analisis SWOT dan strategi bersaing adalah menganalisis kekuatan, kelemahan, 

dan keunggulan bersaing suatu perusahaan yang dilakukan melalui analisis 



 

4 
 

kondisi internal perusahaan, yang dilakukan melalui analisis kondisi eksternal 

perusahaan. 

Teknik analisis SWOT pada dasarnya adalah teknik mengidentifikasi 

berbagai kondisi yang menjadi dasar perencanaan strategis. Terlepas dari faktor 

subjektif, tujuan dari analisis SWOT ini adalah untuk mendiagnosis suatu produk 

agar secara umum dapat membuat prediksi yang akurat tentang produk yang 

dimiliki. Biasanya langkah pertama dalam pengembangan adalah berinvestasi 

pada elemen internal keberadaan hotel. Adanya faktor internal tersebut akan 

menggambarkan seperti apa sebenarnya sebuah hotel dalam mengembangkan 

produknya. 

Hotel Lombok Plaza merupakan salah satu hotel Badan Usaha Milik 

Perseorangan yang sangat populer yang beralamat di Jl. Pejanggik No.8, Kota 

Mataram. Lombok Plaza juga memiliki tingkat hunian kamar hotel yang cukup 

ramai, banyaknya kegiatan kunjungan dan berbagai wisatawan domestik dan 

wisatawan mancanegara ini membuktıkan bahwa hotel tersebut  sudah memilıki 

nilai di mata konsumen. Hal ini dapat dilihat dari jumlah tamu yang sudah 

menginap selama tahun 2021 dihotel ini adalah 100.418 orang. akan tetapi setelah 

terjadınya bencana Covid-19 teradi kerugian yang sangat signifikan. Di tengah 

pandemi wabah Covid-19 hotel bintang Empat ini mengalami penuruan 

konsumen dikarenakan adanya Social Distancing dan orang-orang disarankan 

untuk tidak melakukan perjalanan wisata hal ini berdampak besar kepada tempat 
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penginapan yang mengalami penurunan pengunujung akibat penghambatan 

kegiatan masyrarakat selama pandemi Covid-19. Akan tetapi, hotel ini masih 

tetap beroperasi dengan berbagai strategi yang dilakukan untuk menjual 

produknya. Maka dari itu, dengan melihat uraian di atas, penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian mengenai Strategi Promosi Hotel  Lombok Plaza Di Masa 

Pandemi Covid-19. Hal ini dilakukan untuk dapat mengetahui secara pasti, 

dampak yang dialami Hotel Lombok Plaza Terhadap Hunian Kamar Hotel dengan 

adanya Covid-19, bagaimana strategi Promosi yang dipilih oleh manajemen hotel, 

serta bagaimana penerapan strategi pemasaran tersebut.  

Oleh Karena itu peneliti tertarik untuk mengankat judul tentang : “Analisis 

Strategi Promosi Hotel Lombok Plaza Terhadap Hunian Kamar Hotel Pada 

Masa Pandemi Covid-19 Dilombok ”.  

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Bagaimanakah strategi promosi yang dilakukan Hotel Lombok Plaza Pada 

Masa Pandemi Covid-19? 

2. Bagaimana Analisis SWOT pada strategi promosi hotel Lombok plaza 

(Internal dan Eksternal)? 

1.3 Tujuan Penelitian 
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Berdasarkan dari rumusan masalah di atas, tujuan penelitian yang akan 

dicapai dalam penelitian ini adalah 

1. Untuk mengetahui bagaimana strategi promosi pada Hotel Lombok Plaza 

Pada Masa Pandemi Covid-19. 

2. Untuk mengetahui Bagaimana Analisis SWOT pada strategi promosi hotel 

Lombok plaza (Internal dan Eksternal). 

1.4 Manfaat Penelitian 

Berdasarkan tujuan di atas, penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

sumber informasi nantinya, atau sebagai referensi bagi pihak lain, yaitu sebagai 

berikut: 

1. Manfaat Akademis 

Diharapkan hasil penelitian ini menjadi tambahan informasi dan wawasan 

untuk bahan referensi bagi penelitian selanjutnya dan sebagai bahan perbandingan 

peneliti lain khususnya mengenai promosi perusahaan. 

2. Manfaat Teoritis 

Penelitian  ini diharapkan dapat memberikan manfat dan memberikan 

kontribusi  dalam pengembangan strategi pemasaran pada pihak perhotelan 

khususnya promosi pariwisata Pada Masa Pandemi Covid-19. 

3. Manfaat Praktis 

1) Memberikan kontribusi pada hotel Lombok Plaza dalam meningkatkan 

promosi pariwisata Pada Masa Pandemi Covid-19. 
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2) Dengan adanya penelitian ini wisatawan diharapkan akan mendapat 

informasi lebih terkait promosi pariwisata di hotel Lombok Plaza Pada 

Masa Pandemi Covid-19. 

3) Sebagai salah satu syarat menempuh gelar S1 dan merupakan tugas akhir 

dalam perkuliahan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Tentunya untuk melengkapi penelitian teoritis yang akan dibahas 

selanjutnya, perlu dilakukan penelitian sebelumnya, berikut beberapa hasil 

penelitian sebelumnya dari berbagai sumber: 

1. Rahmah Aisyah (2019) Dalam penelitiannaya yang berjudul  “Analisis 

Strategi Pemasaran Pada Hotel Whiz Prime Hasanuddin Di Kota Makassar” 

memperoleh Hasil penelitian yang menunjukkan bahwa lokasi pada peta 

Cartecius menunjukkan bahwa Whiz Prime Hotel Hasanuddin terletak di 

Unit I, dengan menawarkan harga murah, mengadopsi strategi agresif yaitu 

strategi keunggulan biaya, sehingga meningkatkan daya beli masyarakat. 

konsumen, menandakan bahwa Whiz Prime Hotel Hasanuddin menghadapi 

beberapa tantangan, peluang, dan ada kekuatan yang mendorongnya untuk 

merebut peluang tersebut. 

2. Alyah Arfianti (2017) Dalam penelitiannya yang berjudul “Analisis Swot 

Dalam Meningkatkan Daya Saing Pada Pt.Trimega Syariah Kantor Cabang 

Makassar” memperoleh Hasil penelitian menunjukkan bahwa saat ini PT. 

Strategi bersaing aplikasi PT TriMega Syariah Kantor Cabang Makassar. 

TriMega Syariah Cabang Makassar tidak hanya menyediakan produk-produk 
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berkualitas dengan harga terjangkau, tetapi juga mempertimbangkan untuk 

memaksimalkan pengiriman, memaksimalkan produk yang dijual di media 

sosial, menjaga citra perusahaan di mata publik, sehingga meningkatkan 

loyalitas pelanggan dan bobot nilai internal Matriks evaluasi faktor (IFE 

matriks) adalah 2,85, menunjukkan lokasi PT. TriMega Syariah memiliki 

posisi internal yang sangat kuat. Sedangkan matriks evaluasi faktor eksternal 

(matriks EFE) memiliki nilai pembobotan sebesar 3,02 yang menunjukkan 

PT. TriMega Syariah Kantor Cabang Makassar memiliki posisi yang kuat 

dalam menghadapi dinamika lingkungan eksternal. 

3. Anwari Masatip (2020) “Analisis Strategi Pemasaran pada Hotel Inna 

Parapat dalam Situasi Pandemi Covid-19” memperoleh Hasil yang optimal 

diimplementasikan dalam berbagai strategi pemasaran yang sangat luas, 

antara lain strategi analitis, strategi harga, strategi produk, dan strategi 

pelayanan untuk menghadapi persaingan. 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama dan judul  Metode Hasil 

1 Rahmah Aisyah 

(2019), Judul 

Penelitian Analisis 

Strategi Pemasaran 

Pada Hotel Whiz 

Penelitian ini 

merupakan 

penelitian 

kuanlitatif yang 

Hasil yang diperoleh dari 

penelitian ini menunjukkan 

bahwa letak diagram 

kartesius adalah Hotel With 

Prime Hasanuddin 
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Prime Hasanuddin 

Di Kota Makassar. 

bersifat deskriptif. menggunakan strategi agresif, 

strategi keunggulan biaya, 

untuk menawarkan harga 

yang lebih rendah sehingga 

meningkatkan daya beli 

konsumen. . 

2 Alyah Arfianti 

(2017) Dalam 

penelitiannya yang 

berjudul “Analisis 

Swot Dalam 

Meningkatkan Daya 

Saing Pada 

Pt.Trimega Syariah 

Kantor Cabang 

Makassar” 

Penelitian ini 

menggunakan 

metode deskriptif 

komulatif dan 

metode analisis 

SWOT. 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa PT. TriMega Syariah 

Kantor Cabang Makassar 

Strategi Kompetitif yang 

Dilakukan PT. Kantor 

Cabang TriMega Syariah 

Makassar tidak hanya 

menyediakan produk 

berkualitas tinggi dengan 

harga yang wajar, tetapi juga 

menjaga pengiriman 

merchandise secara 

maksimal, memaksimalkan 

penjualan produk melalui 

media sosial, dan menjaga 

citra perusahaan di mata 

publik. 

 

3 Anwari Masatip 

(2020), judul 

penelitian Analisis 

Penelitian ini 

menggunakan 

metode kualitatif  

Hasil yang diperoleh dalam 

penelitian ini adalah hasil 

strategi pemasaran yang 
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Strategi Pemasaran 

pada Hotel Inna 

Parapat dalam 

Situasi Pandemi 

Covid-19. 

diskriptif optimal, yang memiliki 

jangkauan yang luas, antara 

lain strategi analisis, strategi 

harga, strategi produk, dan 

strategi pelayanan dalam 

menghadapi persaingan. 

 

2.2 Landasan Teori 

2.1.1 Konsep Strategi 

Strategi adalah rencana terpadu, komprehensif dan terintegrasi yang 

menghubungkan keunggulan strategis perusahaan dengan tantangan 

lingkungan, dan dirancang untuk memastikan pencapaian tujuan utama 

perusahaan melalui implementasi yang tepat oleh perusahaan dari tujuan itu 

sendiri. (Amir Allah, 2015: 5). 

Beberapa langkah yang perlu dilakukan dalam merumuskan strategi, yaitu :  

1. Menentukan lingkungan di mana perusahaan akan beroperasi di masa 

depan, dan menentukan misi perusahaan untuk mencapai tujuan yang 

sedang diupayakan dalam lingkungan ini. 

2. Melakukan tinjauan lingkungan internal dan eksternal untuk 

mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, serta peluang dan ancaman yang 

akan dihadapi perusahaan dalam memenuhi misinya. 
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3. Merumuskan ukuran keberhasilan strategi yang dikembangkan 

berdasarkan analisis sebelumnya. 

4. Tetapkan tujuan dan sasaran yang terukur, dan evaluasi berbagai strategi 

alternatif berdasarkan sumber daya yang tersedia dan kondisi eksternal 

yang muncul. 

5. Pilih strategi yang paling tepat untuk mencapai tujuan jangka pendek dan 

jangka panjang. 

2.1.2 Pengertian Promosi 

Menurut Tjiptono (2015:387), periklanan adalah unsur bauran 

pemasaran yang menitikberatkan pada upaya menginformasikan, membujuk, 

dan mengingatkan konsumen tentang merek dan produk perusahaan. Dari 

penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa periklanan merupakan kegiatan 

yang sangat penting dalam pemasaran suatu produk atau jasa, agar produk 

tersebut dapat menarik untuk dibeli, langkah-langkah periklanan harus dibuat 

semenarik mungkin dan informasi harus mudah tersampaikan dan dipahami 

oleh masyarakat menjadi sehingga orang yang membacanya dapat tertarik dan 

mudah memahaminya. 

2.1.3 Bauran Promosi 

Menurut Kotler dan Amstrong (2014 : 429) menjelaskan beberapa 

dimensi dari bauran promosi sebagai berikut: 

1) Periklanan (Advertising) 
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Kotler dan Armstrong (2014; 429) adalah suatu bentuk di mana 

periklanan adalah presentasi non-pribadi dan promosi ide untuk barang 

dan jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu, organisasi nirlaba (seperti 

lembaga pemerintah) serta perusahaan Ini menyatakan. , Universitas, dll.) 

dan individu. Periklanan merupakan media promosi berupa pesan yang 

dikomunikasikan kepada khalayak luas dengan tujuan menyediakan 

produk atau jasa melalui media yang dapat mendorong masyarakat untuk 

melakukan pembelian. 

2) Penjualan Personal (Personal Selling) 

Kotler dan Armstrong (2014;429) memberikan pemahaman bahwa 

penjualan pribadi adalah presentasi lisan dalam percakapan dengan satu 

atau lebih pembeli masa depan yang bertujuan untuk menciptakan 

penjualan. Personal sales merupakan media promosi yang tepat bagi 

pelaku bisnis untuk menjalin hubungan baik dengan pelanggannya. Salah 

satu tujuan perwakilan penjualan adalah agar perwakilan penjualan 

perusahaan bertemu langsung dengan pelanggan dan menawarkan produk 

secara tatap muka. 

3) Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Kotler dan Armstrong (2014:429) memahami promosi sebagai 

insentif jangka pendek untuk meningkatkan pembelian atau penjualan 
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barang atau jasa yang diharapkan akan dibeli sekarang. Promosi yang 

termasuk dalam promosi ini antara lain kupon hadiah, penjualan, kontes, 

pameran, dan lainnya. 

4) Hubungan Masyarakat (Public Relation and Publicity) 

Kotler dan Armstrong (2014; 429) memberikan wawasan bahwa 

fungsi humas mempromosikan hubungan yang baik di antara semua 

komponen lembaga untuk memastikan pemahaman, mendorong motivasi 

dan partisipasi. Semua ini bertujuan untuk menumbuhkan dan 

mengembangkan pemahaman dan dukungan penduduk dan memperoleh 

opini publik yang menguntungkan. Humas adalah berbagai program yang 

dirancang untuk mempromosikan dan/atau melindungi citra suatu 

perusahaan atau produk individunya. 

Berdasarkan penjelasan di atas, dapat dijelaskan bahwa bauran promosi 

adalah rencana umum komunikasi pemasaran, yang terdiri dari periklanan, 

promosi, hubungan masyarakat, dll, yang diadopsi oleh suatu perusahaan 

untuk mencapai tujuan pemasarannya. 

2.1.4 Konsep Hotel Marketing 

Menurut Yoti, dalam bukunya Strategi Pemasaran Hotel (2001:10), 

yang dikutip oleh Neil Verne dan Elison Morrison dalam bukunya 

“Pemasaran Penginapan”, ada batasan berikut: “Dari sudut pandang orang 
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yang terlibat dalam layanan,” pemasaran dapat ditafsirkan sebagai upaya 

untuk memproses makanan, minuman, dan penginapan di hotel yang menarik 

minat orang, memberikan nilai tambah melalui layanan dan presentasi. 

Konsep pemasaran hotel selalu terdiri dari beberapa kegiatan yang bertujuan 

untuk menarik pelanggan potensial dengan memotivasi minat mereka dalam 

membeli produk dan layanan hotel. Dalam hal ini, tugas utama pemasaran 

adalah untuk mengubah sikap orang yang tidak suka menikmati produk atau 

layanan. Bagi pemilik modal atau pemegang saham, tugas pemasaran adalah 

untuk mendorong pertumbuhan kesejahteraan perusahaan.Untuk manajemen 

hotel pemasaran bertujuan untuk meningkatkan penjualan kamar, makanan 

dan minuman.Dengan peningkatan penjualan ini berarti bahwa pendapatan 

juga akan meningkat dan pada saat yang sama meningkatkan keuntungan. 

Itulah mengapa pemasaran selalu berusaha untuk meningkatkan pangsa pasar, 

karena peningkatan pangsa pasar berarti peningkatan segmen pasar. Oleh 

karena itu, dari awal tugas pemasaran harus jelas. Ketika sebuah hotel akan 

dibangun atau ketika seorang perunding mempersiapkan tawaran sesuai 

dengan rencana pengembangan hotel, aspek pemasaran ini harus dianalisis. 

Analisis ini mencakup penentuan lokasi, bentuk dan arsitektur bangunan hotel, 

interior dan dekorasi objek yang akan dibangun, dan semua ini harus 

berdasarkan orientasi pemasaran. 
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2.1.5 Analisis SWOT 

Alat yang digunakan untuk mengagregasi faktor-faktor strategis suatu 

perusahaan adalah Matriks SWOT. Analisis SWOT digunakan untuk secara 

sistematis mengidentifikasi berbagai faktor untuk merumuskan strategi 

perusahaan. Proses pengambilan keputusan strategis selalu dikaitkan dengan 

pengembangan misi, tujuan, strategi dan kebijakan perusahaan. Analisis 

SWOT bertujuan untuk mengklarifikasi semua kekuatan dan kelemahan yang 

diidentifikasi untuk membuat rekomendasi pengembangan berdasarkan 

kemampuan yang tersedia. Penerapan SWOT di perusahaan dimaksudkan 

untuk memberikan panduan untuk membantu perusahaan fokus menghadapi 

masa depan. Penempatan analisis SWOT nantinya dapat digunakan sebagai 

pembanding ide dari perspektif yang berbeda, baik dari segi kekuatan dan 

kelemahan, serta potensi peluang dan ancaman di masa depan. Analisis ini 

didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang 

sekaligus meminimalkan kelemahan dan ancaman. 

Menurut Freddy Rangkuti (2009:18) Analisis SWOT adalah 

identifikasi berbagai faktor secara sistimatis untuk merumuskan strategi 

perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan 

kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan 

dapat meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (threats). 
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Dari berbagai pengertian para ahli di atas, dapat disimpulkan bahwa 

analisis SWOT adalah bagaimana suatu perusahaan memandang kekuatan dan 

kelemahannya sendiri yang dipengaruhi oleh perusahaan, dan bagaimana 

perusahaan memandang peluang dan ancaman dari lingkungan eksternal. 

dipahami untuk merumuskan strategi yang efektif. Faktor-faktor evaluasi ini 

didefinisikan sebagai berikut: 

1) Kekuatan (Strengths) 

Ini adalah sumber daya perusahaan, keterampilan atau keunggulan 

komparatif dan permintaan pasar yang dilayani atau ingin dilayani oleh 

perusahaan. Kekuatan tercermin dalam sumber daya keuangan, citra, 

kepemimpinan pasar, hubungan pembeli-penjual dan faktor lainnya. 

2) Kelemahan (weaknesses) 

Keterbatasan atau kekurangan yang secara signifikan mengurangi 

produktivitas perusahaan. Sumber kekurangan ini adalah sumber daya 

keuangan, kapasitas manajerial, keterampilan pemasaran dan citra. 

3) Peluang (Opportunities) 

Paling menguntungkan dalam lingkungan perusahaan. Identifikasi 

peluang dapat dilihat dari segi segmen pasar, perubahan rezim persaingan atau 

politik, perubahan teknologi, dan peningkatan hubungan dengan pembeli atau 

pemasok. 
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4) Ancaman (Threats) 

Ini adalah situasi yang buruk bagi perusahaan. Ancaman terhadap 

perusahaan datang dalam bentuk pesaing, pertumbuhan pasar yang lambat, 

peningkatan daya tawar pembeli atau pemasok, pemasok, perubahan teknologi 

dan perubahan kebijakan. 

Kegiatan yang dilakukan dengan menggunakan analisis SWOT adalah 

menganalisis dan menganalisis lingkungan, baik lingkungan internal maupun 

eksternal organisasi. Analisis lingkungan adalah proses pemantauan yang 

dilakukan oleh ahli strategi yang terkait dengan sektor lingkungan untuk 

mengidentifikasi peluang kegiatan (peluang) dan ancaman terhadap 

perusahaan, sedangkan diagnosis lingkungan mencakup keputusan 

manajemen yang diperlukan dengan mengevaluasi data peluang dan ancaman 

yang signifikan dari analisis lingkungan. : 

1) Mendefenisikan bisnis (mission dan objective). 

2) Mengidentifikasikan kesempatan-kegiatan dan ancaman-ancaman 

(opportunities dan threats). 

3) Menentukan “key success factor” dalam bisnis. 

4) Menilai kemampuan diri organisasi. 
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2.3 Kerangka Pemikiran 

Kerangka pikir tersebut dibuat untuk mempermudah proses penelitian karena 

didalamnya memuat tujuan dari penelitian itu sendiri, tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk mengetahui bagaimana strategi promosi hotel Lombok Plaza selama masa 

pandemi Covid-19 di Lombok. Dengan bantuan teori promotion complex yang terdiri 

dari periklanan (advertising), penjualan pribadi (personal selling) dan hubungan 

masyarakat (PR) menggunakan analisis SWOT. 

Gambar 2.1 Kerangka Berfikir 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Metode Yang Digunakan 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif 

kualitatif dengan menggunakan data dan analisis internal dan analisis eksternal, 

serta strategi bauran promosi untuk menggambarkan analisis kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman (SWOT). Analisis deskriptif kualitatif. Ini 

adalah prosedur penelitian yang menggunakan data deskriptif berupa bahasa 

tertulis atau lisan dari orang atau aktor yang dapat diamati. Analisis internal dan 

eksternal melakukan analisis internal untuk memahami kekuatan dan kelemahan 

yang digunakan, dan analisis eksternal untuk mengidentifikasi faktor peluang dan 

ancaman yang dapat dimanfaatkan. Anda perlu menghindarinya. Dan analisis 

kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman (SWOT) merupakan tahapan analisis. 

Penelitian deskriptif kualitatif adalah penelitian yang bertujuan untuk 

memperoleh pemahaman yang komprehensif tentang fenomena yang dialami 

oleh subjek penelitian, seperti perilaku, persepsi, motivasi, tindakan, dll, dan 

untuk menggambarkannya dalam bentuk tertulis dan lisan, dalam konteks 

tertentu, secara alami dan menggunakan berbagai cara alami (Moleong, 2010). 
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3.2 Lokasi Penelitian  

Adapun penelitian ini akan dilaksanakan di Hotel Lombok Plaza yang 

terletak Jl. Pejanggik No.8, Kota Mataram. Alasan peneliti memilih Hotel 

Lombok Plaza sebagai lokasi penelitian dikarenakan Hotel Lombok Plaza ini 

adalah salah satu hotel Bintang Empat yang sudah dikanal oleh banyak 

masyarakat baik dari luar maupun dalam pulau Lombok. Hotel ini terletak tepat 

di Kecamatan Cakranegara di kota mataram dan juga menjadi salah satu hotel 

yang terkena dampak dari adanya bencana Covid-19.   

3.3 Waktu Penelitian 

Penelitian ini akan dilaksanakan dalam jangka waktu Tiga bulan. Adapun 

bulan dan tahun penelitian ini mulai dari Bulan Oktober Sampai Desember 2021. 

3.4 Jenis Dan Sumber Data  

Jenis data dalam Penelitian ini menggunakan data kualitatif yaitu jenis 

data berupa uraian, dokumentasi yang di tujukan pada Hotel Lombok Plaza. 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan sumber data primer dan data skunder.  

3.4.1 Data Primer 

Data mentah adalah data yang diperoleh langsung pada sumbernya, 

pertama kali diamati dan dicatat pada sumbernya atau diperoleh langsung 
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dari pihak pertama di Hotel Lombok Plaza. Untuk memperoleh data 

mentah tersebut, peneliti melakukan observasi langsung dan wawancara. 

Adapun data primer didalam penelitian ini yaitu hasil dari 

observasi mengenai bagaimana strategi promosi hotel Lombok Plaza 

terhadap hunian kamar hotel pada masa pandemic Covid-19 ini dengan 

Narasumber/informan. 

3.4.2 Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh dari pihak kedua. Data 

sekunder juga merupakan data yang diperoleh dalam bentuk siap pakai 

yang diperoleh dari badan lain, seperti misalnya.kewenangan/departemen 

yang terkait dengan judul penelitian, dikumpulkan dan diproses. 

Sumber data sekunder dari penelitian ini dapat berupa hasil 

pengelolaan yang lebih banyak dibandingkan dengan data primer yang 

disajikan dalam bentuk lain atau dari orang lain. Data ini digunakan untuk 

mendukung informasi dari data primer yang diperoleh dari wawancara 

dan observasi langsung ke lapangan. 

1. Observasi hasil laporan tertulis, seperti penjelasan target survei 

2. Dokumen berupa gambar seperti foto dan sketsa. 
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3.5 Informan Penelitian 

Penentuan informan dilakukan secara Snowball Sampling dengan memilih 

informan dalam penelitian ini yaitu General Manager Hotel Lombok Plaza, Sales 

Manager Marketing Hotel Lombok PLaza, dan beberapa Tamu yang pernah 

menginap di hotel Lombok Plaza.  

3.6 Teknik Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan data primer 

dan data sekunder. Data primer diperoleh langsung di lapangan, dan data 

sekunder diperoleh dari instansi terkait, perpustakaan, atau penelitian lain yang 

dianggap relevan. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan 

beberapa metode, yaitu: 

3.6.1 Metode Observasi 

Observasi ini dilakukan dengan mengamati kegiatan promosi dan 

kegiatan lainnya di Hotel Lombok Plaza. Observasi ini dilakukan pada saat 

pengumpulan data, selain itu juga untuk mengamati berbagai hal yang 

ditemui di lingkungan hotel, seperti jadwal kerja atau tujuan menginap di 

hotel dan kelengkapan media iklan.  
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3.6.2 Metode Wawancara 

Wawancara yang digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara 

tidak terstruktur. Tujuan penggunaan wawancara tidak terstruktur dalam 

penelitian ini adalah untuk memperoleh informasi awal tentang berbagai 

masalah atau masalah yang ada pada subjek penelitian. Hal ini 

memungkinkan peneliti untuk mengidentifikasi pertanyaan atau variabel 

untuk dipelajari. Teknik ini digunakan untuk mencari informasi atau 

jawaban dari informan, dimana kata-kata dari setiap pertanyaan dapat 

diubah selama wawancara sesuai dengan kebutuhan dan kondisi di mana 

wawancara dilakukan. Menurut Eterberg dalam Sugiyono (2014), 

wawancara adalah pertemuan di mana dua orang bertukar informasi dan ide 

melalui tanya jawab, sehingga makna dapat dikonstruksi dalam topik 

tertentu. 

3.6.3 Metode Dokumentasi 

Dokumentasi digunakan untuk memperoleh data yang ada berupa arsip 

atau buku-buku yang mendukung penelitian. Pengumpulan data diperoleh 

dari hasil yang dilaporkan dan laporan tertulis, grafik, rekaman atau cetak, 

yaitu data tentang struktur organisasi, gambaran umum Hotel Plaza 

Lombok dan kegiatan promosi yang dilakukan hotel selama pandemi 

Covid-19. Menurut Nurulwaasi (2017), dokumentasi adalah suatu cara 

pengumpulan data yang menghasilkan penjelasan-penjelasan penting 
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terkait dengan pertanyaan penelitian, sehingga menghasilkan data yang 

lengkap, valid, dan tidak berdasarkan ide. 

3.7 Teknik Analisis Data 

Metode analisis data bertujuan untuk menyederhanakan dan menyajikan 

secara sistematis semua data yang terkumpul, kemudian mengolah, menafsirkan 

dan menginterpretasikan data tersebut. Analisis data merupakan upaya untuk 

memecahkan masalah penelitian untuk mendapatkan jawaban atas masalah yang 

diteliti.Masalah dalam penelitian ini akan dianalisis secara deskriptif, IFAS 

(Summary of Internal Factors Analysis) dan EFAS (Summary of External Factors 

Analysis) serta SWOT (Strengths ) Analisis Weaknesses Threats Opportunities) 

untuk merancang strategi pengembangan. 

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

3.7.1 Reduksi data 

Merangkum dan memilih data yang sudah dicatat dan diamati saat 

melakuka wawancara dan dialog-dialog dari beberapa pihak Hotel Lombok 

Plaza. Tujuan dari reduksi data ini adalah untuk menyederhanakan data yang 

di peroleh selama penggaliad data di lapangan.Analisis Deskriptif 

3.7.2 Penyajian data 

Proses pengumpulan data/informasi, diorganisasikan menurut 

pengelompokan yang diperlukan. Penyajian dilakukan agar dapat melihat 

keseluruhan gambar atau bagian-bagian tertentu dari keseluruhan gambar. 
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Pada fase ini peneliti mencoba mengklarifikasi dan menyajikan data sesuai 

topik, dimulai dengan pengkodean untuk setiap sub masalah. 

3.7.3 Analisis deskriptif  

Merupakan cara merumuskan dan menafsirkan data yang ada 

sehingga memberikan gambaran yang jelas mengenai kekuatan, kelemahan, 

kesempatan dan ancaman yang dimiliki oleh Hotel Lombok Plaza. 

3.7.4 Analisis Internal dan Analisis Eksternal 

Melakukan analisis internal untuk mendapatkan kekuatan dan 

kelemahan yang diharapkan untuk digunakan. Untuk menilai faktor-faktor 

ini, matriks IFAS (Ringkasan Analisis Faktor Internal) digunakan. 

Penentuan faktor strategis internal dilakukan sebelum produksi matriks 

IFAS. 

Tabel 3.1 Matrik Internal Factor Analisys Summary (IFAS) 

Faktor-Faktor Internal Bobot Peringkat Skor 
Peluang :    

Ancaman :    

Total 1,0   

Sumber : Rangkuti (1997:25) 

Selain itu, analisis eksternal dilakukan untuk mengembangkan 

peluang untuk faktor-faktor yang dapat dieksploitasi dan ancaman yang harus 

dihindari. Hasil analisis eksternal dinilai untuk mengetahui apakah strategi 

yang digunakan selama ini merespon peluang dan ancaman, dan strategi yang 

digunakan selama ini merespon peluang dan ancaman yang ada. Untuk ini, 



 

27 
 

matriks EFAS (Ringkasan Analisis Faktor Eksternal) digunakan, seperti yang 

ditunjukkan di bawah ini. 

Tabel 3.2 Matrik External Factors Analysis Summary (EFAS) 

Sumber : Rangkuti (1997:24) 

Dalam pengisian matrik tersebut untuk kolom pertama disusun variabel 

dari faktor-faktor strategi perusahaan yang telah terindetifikasi yang terdiri 

atas variabel- variabel dari kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. 

Untuk kelompok kedua diisi dengan memberikan nilai bobot faktor-faktor 

perusahaan dengan menggunakan skala likert yang telah ditentukan 

sebelumnya. Selanjutnya, menentukan nilai-nilai ranting dari variabel 

kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman pada kolom tiga adalah sebagai 

berikut: 

1. Saat menetapkan nilai ke variabel daya dan peluang. Kedua variabel 

tersebut memiliki pola pengaruh yang positif terhadap perusahaan, antara 

lain sebagai berikut: 

1) Memiliki pengaruh positif sangat kecil     1 

2) Memiliki pengaruh positif kecil 2 

3) Memiliki pengaruh positif besar 3 

4) Memiliki pengaruh positis sangat besar     4 

Faktor-Faktor External Bobot Peringkat Skor 
Peluang :    

Ancaman :    

Total 1,0   
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1. Analisis Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats (SWOT) 

Pada fase ini dilakukan analisis dan pengambilan keputusan dengan 

menggunakan pendekatan matriks SWOT. Berbagai kemungkinan strategi 

pemasaran alternatif yang digunakan oleh Hotel Lombok Plaza dirumuskan 

berdasarkan analisis matriks SWOT. Kombinasi komponen SWOT adalah 

strategi yang mendukung pengembangan objek potensial, seperti:strategi 

Strengths Opportunities (SO), Strengths Threats (ST), Weaknesses 

Opportunities (WO) dan Weaknesses Threats (WT). 

Keterangan : 

1) Strategi SO, yaitu menggunakan semua kekuatan untuk menangkap 

peluang dan memanfaatkannya secara maksimal.  

2) Strategi ST, yaitu menggunakan kekuatan objek untuk mengatasi 

ancaman.  

3) Strategi WO, yaitu memanfaatkan peluang yang ada dengan mengurangi 

kelemahan yang ada.  

4) Strategi WT, yaitu kegiatan yang bersifat defensif dan upaya untuk 

mengurangi kelemahan yang ada dan menghindari ancaman. 

Setelah strategi dirumuskan maka dilanjutkan dengan perumusan 

program yang merupakan suatu rencana aksi (action plan). 
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Selain itu, demonstrasi analisis data dilakukan. Penyajian hasil analisis 

data dilakukan secara informal (dalam bentuk narasi) dan secara formal 

(dalam bentuk tabel, grafik, dll). Disajikan dalam bentuk naratif untuk 

menentukan strategi apa yang diterapkan guna mendapatkan gambaran yang 

utuh tentang masalah yang dimaksud. Presentasi formal untuk 

mendeskripsikan analisis SWOT Hotel Lombok Plaza untuk meningkatkan 

daya saing. Diagram analisis SWOT diolah agar dapat menentukan dengan 

tepat gambaran hasil penelitian yang ada, yaitu strategi apa yang diajukan 

kepada subjek penelitian. 

Gambar 3.1 Diagram Analisis SWOT 

 

    4. Mendukung Starategi Turn-around         1. Mendukung Strategi Agresif 
  

 

 

 

1. Strategi Defensif                                                  2. Mendukung Strategi Diversifikasi  

 

 

Rekomendasi: Gambar 3.1 Diagram Analisis SWOT 

1. Kuadran I (postif, positif) 

BERBAGAI PELUANG 

KELEMAHAN KEKEKUATAN 

BERBAGAI ANCAMAN 
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Posisi ini menunjukkan organisasi yang kuat dan menjanjikan, dan 

saran strategis yang diberikan adalah positif, artinya organisasi berada dalam 

kondisi terbaik dan stabil, dan oleh karena itu memiliki peluang bagus untuk 

terus berkembang, meningkatkan pertumbuhan, dan mencapai kemajuan 

maksimal. 

2. Kuadran II (positif,negatif) 

Posisi ini berarti organisasi yang kuat, tetapi menghadapi tantangan 

besar. Rekomendasi strategis yang diberikan adalah diversifikasi strategis. 

Artinya, selama organisasi dalam keadaan stabil, menghadapi banyak 

tantangan serius, dan diperkirakan roda organisasi akan kesulitan untuk terus 

berputar jika hanya mengandalkan strategi sebelumnya. Oleh karena itu, 

organisasi didorong untuk segera memperluas berbagai strategi taksi mereka. 

3. Kuadran III (negatif, positif) 

Posisi ini menandakan sebuah organisasi yang lemah namun sangat 

berpeluang. Rekomendasi strategi yang diberikan adalah Turn-Around (ubah 

strategi), artinya organisasi disarankan untuk mengubah strategi sebelumnya. 

Sebab, strategi yang lama dikhawatirkan sulit untuk dapat menangkap peluang 

yang ada sekaligus memperbaiki kinerja organisasi. 
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4. Kuadran IV (negatif, negatif) 

Posisi ini menunjukkan bahwa organisasi lemah dan menghadapi 

masalah serius. Strategi yang direkomendasikan Defensive (strategi defensif) 

diberikan, artinya kondisi internal organisasi berada dalam dilema pilihan. 

Oleh karena itu, organisasi didorong untuk menggunakan strategi bertahan 

hidup dengan mengontrol pekerjaan manajer internal agar tidak jatuh lebih 

jauh. Strategi ini dipertahankan dengan terus berusaha memperbaiki diri. 

Diharapkan dengan penggunaan alat analisis di atas akan mampu 

memecahkan permasalahan yang ada dalam penelitian ini. 

3.7.5 Penarikan Kesimpulan 

Dilakukan dengan cara mengkaji secara berulang-ulang kebenaran 

kesimpulan mengenai proses perumusan makna hasil penelitian yang 

diungkapkan dalam kalimat yang pendek, padat dan mudah dipahami, 

terutama mengenai judul, tujuan, relevansi dan konsistensi rumusan. 


