exer pabap yiwjaljod ujzi eduey

ey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAiey yninjas neje ueibeqas yelueqiadwaw uep ueywnwn

anmﬂumuq'z | -

eyexer abap yiuxal|od Jefem Buek ueBunuadey ueyibnisw yepy uednnbuagd 'q

“yejesew nyens uenefupn neje yii| uesynuad ‘ueiode] uesynuad ‘yejwy) eA1ey uesynuad ‘ uepypuad

uedinbuag
zeqasmudull Buunlra 21

yninjes neye uey

13 eaey

‘ueyipipuad uebupuaday
eduej jul s

AW Uep UR}WNJURIUALW

Au

: Jaquuins ueInga

reydid ey

PROSEDUR PENJUALAN MEETING ROOM
OLEH SALES MARKETING
HOTEL NEO TENDEAN JAKARTA

POLITEKNIK
NEGERI
JAKARTA

POLITEKNIK
NEGER
JAKARTA

PROGRAM STUDI D3 ADMINISTRASI BISNIS
JURUSAN ADMINISTRASI NIAGA
POLITEKNIK NEGERI JAKARTA

2026



KEMENTERIAN PENDIDIKAN TINGGI, SAINS,
DAN TEKNOLOGI

POLITEKNIK NEGERI JAKARTA
Jalan Prof.DR.G.A.Siwabessy, Kampus UI, Depok 16425
Telepon (021) 7270036, Hunting, Fax (021) 7270034

Laman: http://www.pnj.ac.id, Pos-el: humas@pnj.ac.id

LEMBAR PERSETUJUAN
Nama : Nataliana Br Sinuhaji
NIM 1230531108
Program Studi : D3 Administrasi Bisnis

Judul Laporan Tugas Akhir : Posedur Penjualan Meeting Room Oleh Sales
Marketing Hotel Neo Tendean Jakarta

Depok............! L I Juli 206

Kepala Program Studi Dosen Pembimbing Tugas Akhir

e

Risva Zahrotul Firdaus,[M.Si Dra. Ni Made Widhi Sugianingsih, M.M
NIP 198609082020122006 NIP. 196405071992012001

Mengetahui,

Ketua Jurusan Administrasi Niaga

Dr}Vahvudi. omo, S.Sos. M.Si
NIP 198007112015041001

! Dipindai dengan |
(8 CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

KEMENTERIAN PENDIDIKAN TINGGI, SAINS,
DAN TEKNOLOGI

POLITEKNIK NEGERI JAKARTA
JURUSAN ADMINISTRASI NIAGA
Jalan Prof.DR.G.A.Siwabessy, Kampus UI, Depok 16425
Telepon (021) 7270036, Hunting, Fax (021) 7270034

Laman: h_llp://’\n\w Eni ac.id, Pos-el: humas@'pnj.ac.id
e — e ——

Nama
NIM
Program Studi

LEMBAR PENGESAHAN

. Nataliana Br. Sinuhaji
: 2305311038
: D3 Administrasi Bisnis

Judul Laporan Tugas Akhir : Prosedur Penjualan Meeting Room Oleh Sales Marketing

Hotel Neo Tendean Jakarta

Telah berhasil dipertahankan di hadapan tim penguji dan diterima sebagai bagian dari

persyaratan yang diperlukan untuk memperoleh gelar Ahli Madya (A.Md) pada program studi

Diploma-3 Administrasi Bisnis, Jurusan Administrasi Niaga, Politeknik Negeri Jakarta, pada:

Hari
Tanggal
Waktu

Ketua Sidang :
NIP
Penguji 1
NIP

Penguji 2
NIP

: Dra. Mawarta Onida Sinaga, M.Si
: 196203061990032001

: 16 Juli 2026
:10.30-11.30

TIM PENGUJI

Dra. Ni Made Widhi Sugianingsih, M.M é;\fo,gv\
- 196405071992012001 e e N

. Taufik Akbar, M.S.M
: 198409132018031001

iii

Dipindai dengan
(8 CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

eyieyer uebay nluxaxgod ujz| eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny ediey yninjas neje ueibeqas yelueqiadwaw uep uejywnwnbuaw buesejq 'z

;;;;‘
WAMVeYr
TYOIN

% ll

WO

(

epeder LabaN yiuxe|od Nijiw exdid jeH O

ejieyer Labap yiuyajijod 1efem buek uebupuaday ueyibniaw jepy uedynbuad 'q

‘yejesew nyens uenefun neje yiiy uesynuad ‘uelode] uesynuad ‘yejw)) efiey uesynuad ‘ uegipuad ‘ueyipipuad uebunguaday ymun efuey uediynbuag e

reydid ey

: JIaquins ueangakuaw uep ueywnuesuaw edue) juj siny eA1e) Yyninjas neje uejbeqgas dynbuaw Buesejqg ‘L

KATA PENGANTAR

Puji dan syukur penulis panjatkan kepada Tuhan Yesus Kristus yang selalu

menyertai penulis sehingga dapat menyelesaikan LaporanTugas Akhir ini di Hotel Neo
Tendean. Laporan ini ditulis'sebagai salah satu syarat kelulusan pendidikan Diploma
IIT Administrasi Bisnis, Jurusan Administrasi Niaga di Politeknik Negeri Jakarta serta
sebagai bentuk pertanggung jawaban atas pelaksanaan praktik kerja lapangan (PKL).
Penulisan laporan ini dapat diselesaikan karena adanya dukungan dari berbagai pihak,
maka dari itu penulis ingin menyampaikan ungkapan syukur dan ucapan terima kasih
kepada:

l.

R.

3.

Dr. Syamsurizal, S.E.; M.M., selaku Direktur Politeknik Negeri Jakarta.

Dr. Wahyudi Utomo, S.Sos., M.Si. selaku Ketua Jurusan Administrasi Niaga.
Risya Zahrotul Firdaus, M.Si., selaku Kepala Program Studi Diploma III
Administrasi Bisnis Politeknik Negeri Jakarta,

Ni Made Widhi Sugianingsih, SE.,MM., selaku dosen pembimbing laporan
magang yang telah memberikan bimbingan dan dukungannya sehingga saya
dapat menyusun laporan magang ini dan dapat menyelesaikan laporan magang
ini dengan baik.

Seluruh Dosen dan Staff Politeknik Negeri Jakarta yang telah membagikan
ilmu dan pengalamannya kepada penulis.

Ibu Yuli Indah Sari, Kak Ricky Wijaya sebagai Tim Sales Marketing dan
seluruh karyawan Hotel Neo Tendean yang sudah menerima kehadiran penulis.
Keluarga besar penulis. terkhusus kepada Ibu, Abang, dan Kakak, selaku
saudara dan keluarga yang menjadi-sumbersemangat penulis dalam menjalani
setiap proses perkuliahan penulis.

Teman-teman AB 6D, DIII Administrasi Bisnis selaku teman seperjuangan
penulis yang selalu memberi semangat dan perhatian kepada penulis selama

berkuliah di Politeknik Negeri Jakarta.

v



9. Filoskanasyana teman-teman semasa kecil yang masih setia menemani hingga
saat ini, serta mendukung proses studi terima kasih atas kebersamaan dan
semangat yang selalu diberikan.

10. Kakak, abang dan teman-teman POSA penulis yang menjadi teman bertumbuh

dalam rohani bersama penulis.

Penulis menyadari bahwa laporan ini masih memiliki kekurangan dan tidak
sempurna. Oleh karena itu, penulis mengharapkan saran, kritik atau masukan yang
membangun untuk meningkatkan kualitas laporan ini, dan dapat memberi manfaat

kepada berbagai pihak.

Depok, 01 Juli 2026

Nataliana Br Sinuhaji
NIM 2305311038

\I

Dipindai dengan
(8 CamScanner §


https://v3.camscanner.com/user/download

eyieyer uebay nluqa)god ujz| eduey

N
9
)
o
3
{'=]
3
)
>
=
3
c
3
e
o
=
Q.
o
=
3
o
3
©
m
=
o
o
>
=
o
=
w
[
o
o
Q
o
>
o
—~
o
c
w
e
c
-
c
-
=
&
<
o
-
£
=
3
Q.
X
o
3
o
)
b=
—-
e
=
:
©
c
=

T
e
]
=4
Q
c
=1
o
o
=
-3
Q.
o
=
3
]
-
=
a
=
o
=
.E-
3
-4
3
Q
o
3
~
o
=3
o
s
-
o
-
°
S
=
"
=
=
=
=
m
Q
]
-
—
o
=
w
-
g

g
3
@
3
g
=
8
e
5
£
3
£
=
.E.
3
;g
3
3
.
2
=
&
2
3
s
=
&
3
o
”n
3
£
@
o
3
5
S
3
o
=
°
n
3
£
n
o
3
&
3
P
3
o
®
S
[
§
=
5
=
=
o
g
£
=
2
5
£
o
3
w
£
o
-
g
3
@
-
&
4

I
v
=
2]
T
[nd
Y

L
m
=
0
©
-
(Y
é.
=
o
°
:’
D
r
2.
x
=
D
(=]
o
-
—
)
x
o
=
Y

—
4
o
=
o
3
Qa
3
o
=
Q
c
=
o
“
1]
o
o
e,
o
=
o
-~
o
c
"
o
c
-
=
-
-
>
<
o
—~
£
“w
=
-
o
3
°
o
3
]
3
(o)
]
3
-
c
3
=
o
=
Q.
o
3
3
n
3
=
o
o
c
~»
=
o
3
w
c
3
o
o
-

DAFTAR ISI

LEMBAR PERSETUJUAN.......oiiieiteiettee ettt sttt ae e nneeneesneenees il
LEMBAR PENGESAHAN ..ottt eaasttifiins e oot sieeieeitesieetesisesieeeeeinesseenee il
KATA PENGANTAR ..ot st estiiine e it i et seeenaeensesseensesnsesanens v
DAFTAR ISL.couvinineennee e P iieieneeneeneee S g v eeveeerenneenanans vi
DAFTAR GAMBAR . it et st e viii
DAFTAR LAMPIRAN ......oooiiiieieeeeee it ettt aabane S e ix
BAB T PENDAHULUAN ittt et ieete e iteie et Saeeeeeseeenaesseesseensesseensesanbis e shnes 1
1.1 dftar Belakang YR .......... 0. BN B B B . N ... 1
1.2 Rumusan Masalah ..ottt 3
1.3 Tujuan PcRuSEE———" .. N A SN BN B ... 3
B  Manfaat PRS- 4. A . A AN .. ............. 4
I.5  Metode Pengumpulan Data.................cecei oo ctin it drresne e 4
BAB II LANDASAN TEORI ..o it sibenie e st st e 6
2.1 Prosedur .| G .. ............ 6
2.1.1 Fungsi dan Tujuan ProSedur......coo ... voooessifinnieiie e 7

2.3 W Pelayananiill. - ¥ o U B0 b o ek 7.4 R EE V.20 . ................ 7
221 Kualitas Pelayanan . .....ccueeoueeeuersueesuessiueissianissiasesiassnessseesneeenseesnneennis 8

2.3 Y Eenjualan S N B 50N 0. D00 ™ 0 . . 9
2.3.1 Faktor — Faktor yang Mempengaruhi Penjualan..............c.c..ccoevenne. 10

2.4 Pengertian Sales Marketing. ........... e vees.ian.vessesasssessesassesssassssasseeensssonsesine 10
2.5  Pengertian Sales Call ..........cocoooeeiiieieeiieaissesisassssesnsesassssssassssassseeianeesheenne 11
2.5.1 Bentuk - Bentuk Sales Call............cccooveieiiiiiinieiieeeeeebane st 12
BAB Il GAMBARAN PERUSAHAAN uessmsussssssts st iiiiiase e e e ssesussiioneeneeeenns 14
3.1 Sejarah Perusahaan...........c.ooeerioiiiiiii e 14
3.2 VISTAAN MIST cuviiiiiiiiiiiiieieciestee ettt 15
33 Tugas dan WeWEeNaNE.........cc.eevuieriieiiieeieeie ettt et 15
34 Struktur Organisasi Hotel Neo Tendean...........ccccoecvveeviiienciieinieeccieeeee 18
34.1 Struktur dan Tugas Departemen Sales Marketing.................ccuue..n..... 20

3.5 Aktivitas Hotel Secara Umum ...........ccooeiiiiiiiiniiiiiinceceeeeeeeen 22

vi



eyieyer uebay xluxa)god ujz| eduey

N
9
)
o
3
{'=]
3
]
>
=
3
c
3
X
o
S
o
o
=
3
"
3
O
]
-
o
o
>
=
o
=
w
n
o
o
a
o
>
o
~
o
c
w
e
c
-
c
-
=
o
<
o
-
£
=
3
Q.
X
-
3
o
]
b=
~
e
=
o
T
o
©
c
=

T
v
]
=4
Q
c
=1
o
o
>
=2
Q.
o
=
3
"
-
=
Q
=
o
>
.§-
>
-4
=
Q
o
3
~
o
=3
o
s
-
o
-
°
S
=
"
=
=
=
=
13
Q
)
=
—
o
=
W
=
g

»
S
3
Qa
S
T
&
3
=
8
2
5
£
3
£
=
.E.
3
'g
3
3
.
2
=
&
2
g
s
=
&
3
o
”n
3
£
@
o
3
g
S
3
o
=
°
n
3
£
73
o
3
&
f:
P
3
o
®
3
[
§
=
5
=
=
o
g
£
-4
2
5
£
o
3
w
£
o
-~
g
3
@
|
&
4

I
v
=
2]
T
[nd
Y

L
m
=
0
©
-
(Y
g.
=
O
°
:’
D
x
2.
r
=
D
(=]
o
=
—
)
x
o
=
Y

—
4
o
=
o
3
Qa
3
o
=
Q
c
=
o
“
1]
o
o
e,
o
=
o
-~
o
c
"
o
c
-
=
-
-
>
<
o
—~
£
“w
=
-
o
3
°
o
3
]
3
(o)
]
3
-
[~
3
=
o
=
Q.
o
3
3
n
3
~
o
o
c
~»
=
o
3
w
c
3
o
o
-

BAB IV PEMBAHASAN ... .ottt sttt sttt 24
4.1  Prosedur Penjualan Meeting Room Melalui Sales Call di Hotel Neo Tendean
Jakarta Selatan..........cooeiiiiiiiiii e 24

4.1.1 Identifikasi Calon Pelanggan Melalui Database oleh Tim Sales
MATKCLING ... sttt ettt ettt et e eaee 27
4.1.2 Telemarketing melaluir WhatsApp Business oleh Sales Marketing .....29
4.14 Sales Call(Kunjungan Langsung) oleh Sales Marketing ................... 31
4.1.5 Penyusunan Offering Letter.dan Confirmation Letter .. iu.............. 32
4.1.6 Penerimaan Pembayaran dan Konfirmasi ..ot e, 33
4.1.7 Penyusunan Banquet Event Order (BEQO).......ccooovvevivieniieeies it s 34
4.1.8 PelaksanaanACara.............. oo e it eniiaite ettt e o 35
4.2 Dokumen Administrasi Penjualan Meeting Room di Hotel NEO Tendean
Jakarta 35
4.2.1 Bentuk dan Isi Dokumen Offering Letter ...............co..cccovuiueneeannenn.. 36
4.2.2 Pembuatan dan Pengiriman Confirmation Letter...........ccoou..c........... 37
423 Pembuatan dan Pengirim Banquet Event Order (BEO)...................... 38
4.3 Hambatan yang Dihadapi pada saat Proses Penjualan Meeting Room dan
Upaya yang dilakukan oleh Hotel Neo Tendean Jakara Selatan......................... 39
43.1 Lambatnya respon dari calon klien terhadap pesan broadcast ........... 40
432 Validitas database yang kurang akurat................c. i, 40
433 Persaingan Harga.dengan Hotel Loain........cccoooeeiiiiiiieiiiinniee e 41
4.3.4.  Permintaan Proposal Resmi Tambahan.............c...cccoevvvevieniiinnnnann 41
4.3.5 Keterbatasan Jumlah Staf saat Volume Kerja Tinggi.......................... 42
4.3.6 Perubahan Mendadak dari Klien..........ccooeevenieninienienieceice 42

BAB V PENUTUP......ccoiiiiiieiiieeeeeeeeee ettt bab e s 44
5.1 Kesimpig o o 44
5.2 SATAN.....uviieireierarerernree T tereretesesstesessresonenessnssesen 45

DAFTAR PUSTAKA ...ttt sttt sttt st 47

LAMPIRAN ...ttt ettt sttt et e e sttt et ese e bt e st e enee st enseeneesaeensens 49

vil



Buesepq -z

ujzj eduey
W

mruvﬁmwugd

undede ynjuaq wejep 1u; sijny ekiey yninjas neje ueibeqoas yeiueqiadwaw uep uexwnwn

ey

‘.

edue) jui sin3 eAiey yninjes neze

eaasjer BN Yija g Jefem Buek uebunuaday uexibniaw yepy uednnbuad q

"yejesew nyens uenefun neje YL uesynuad ‘uesode] uesinuad ‘yeyw); eAiey uesynuad
JaquIns uRyINGakua uep UR}WNURIUAW

DAFTAR GAMBAR

Gambar 3. 1 Logo Hotel Neo Tendean ...t e i e 14
Gambar 3. 2 Lokasi Hotel Neo Tendean ..................oo it e eeneeeeenieenieeeenieenienns 15
Gambar 3. 3 Tipe Room.Meeting Hotel NEO .........ccueviuieriiereenitiine e e 17
Gambar 3. 4 Struktur Organisasi Hotel Neo Tendean............oocooeenoiibin e 18
Gambar 3. isasi i\ CHPPORRPOTRUTORORIORY o

ar4. 2 Database Sales Marketing ..... M M W W™
. 3 Telema ] ADPD S Sale arketing .......
.4 Doku ales Ca 5 o .. ...M...............

. 5 Tampil Si .. 4. 8. B ..............

. 6 Tampil § oty &Y. S .............

. 7 Tampil ¢ - eft (BEO) oo

POLITEKNIK
NEGERI
JAKARTA

viii



de

d ujz| eduey
Buesejg 'z

undede ynyuaq wejep ui sy eAiex yninjas nele ueiBeqes yekueqieduious Uep UGYLALINBUS

yninjos nese ueibeqos

wieyer usBe yuogaiod safem Suef urSunuadey ungBneu yepy UndnnBusd g

: J2quins uBRINGRAURW URP URWNURSUBW BduE) Ul I} RAIBY

DAFTAR LAMPIRAN

, Lampiran 1. Surat [zin Pengambilan Data Perusahaan..............ccoccooociiiiiiiiniinnens 49

.- ” Lampiran 2. Hasil WaWanCara ...........cccccueeeeiririeieeinieieieeeesesieseeseseese e 50

Lampiran 3. Pedoman Wawancara. . ...t ..., e eeereenneneeneenneeeenieenseseennees 55

.,"L;‘.::.. Lampiran 4. Hasil Dokum ............................................................

Lampiran 5. Lemb O L veerrerrneereessnssrnessaneseesnss SO T o veeeveeerenenne
’ :“ Lampiran 6. Hasi urnitin

POLITEKNIK
NEGERI
JAKARTA

iX



(

ejieyer pebapy )||m|au!|)od ujz| eduey

undede jynjuaq wejep 1ul sin3 efiey yninjas neje ueibeqas yelueqladwaw uep uejywnwnbuaw buesejq 'z
ejieyer Habap yiuyajijod Jefem buek uebunuaday ueyibniaw jyepn uedynbuad 'q

‘yejesew nyens uenefun neje ¥i3in) uesynuad ‘uelode] uesjnuad ‘yejw)) efiey uesynuad ‘ uepijpuad ‘ueyipipuad uebupuaday ¥nun efuey uedpnbuay ‘e

WO

reydidjeH

epeser uabap NIwjRM|od Nijiw e3did NeH O

: ;aquuns uepngakuaw uep ueywnjueduaw edue) juj sijny A1) yninjas neje ueibeqgas dpnbuaw Bueieja ‘L

BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perekonomian Indonesia, khususnya di sektor jasa, mengalami pertumbuhan
yang sangat pesat. Perhotelan menjadi salah satu sektor yang berkembang signifikan,
didorong oleh meningkatnya kebutuhan masyarakat akan jasa akomodasi, baik untuk
keperluan bisnis, wisata, maupun kegiatan lainnya. Bisnis dalam industri. juga
menghadapi tantangan. Salah satunya adalah fluktuasi permintaan yang dipengaruhi
oleh faktor eksternal seperti kondisi politik, bencana alam, atau pandemi global. Selain
itu, persaingan yang ketat antar pelaku bisnis juga menuntut inovasi dan kreativitas
dalam menawarkan produk dan jasa yang unik dan berkualitas (Yuliani, 2025).
Meningkatnya jumlah hotel, terutama di kota-kota besar seperti Jakarta, telah memicu
persaingan yang ketat di antara para pelaku industri perhotelan. Situasi ini
mengharuskan setiap hotel untuk memberikan layanan berkualitas tinggi dan
menerapkan strategi pemasaran yang efektif guna mempertahankan eksistensinya serta
menarik pelanggan. Pemasaran merupakan landasan penting dalam dunia bisnis, yang
bertujuan untuk mempromosikan produk atau layanan kepada konsumen. Strategi ini
memainkan peran sentral dalam menarik perhatian konsumen, membangun kesadaran
merek, meningkatkan penjualan, dan meraih kesuksesan di dunia bisnis (LSPR, 2023).

Hotel tidak hanya berfungsi sebagai tempat menginap, tetapi juga sebagai
sarana pendukung berbagai aktivitas seperti rapat, seminar, pelatihan, gathering,
hingga acara perusahaan. Oleh karena itu, hotel dituntut untuk menyediakan fasilitas
yang lengkap dan.pelayanan yang profesional. guna memenuhi kebutuhan tamu.
Kualitas pelayanan yang baik menjadi salah satu faktor utama dalam menciptakan
kepuasan pelanggan serta membangun citra positif hotel di tengah persaingan industri

yang semakin kompetitif.
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Di industri perhotelan yang sangat kompetitif, setiap hotel harus menerapkan
strategi penjualan yang tepat untuk meningkatkan tingkat hunian kamar dan
pendapatan dari fasilitas lainnya. Departemen yang memainkan peran kunci dalam hal
ini adalah Penjualan & Pemasaran. Departemen. ini bertanggung jawab untuk
membangun hubungan dengan-pelanggan, mempromesikan penawaran hotel, dan
memastikan kebutuhan tamu terpenuhi melalui berbagai layaman.dan paket yang
tersedia di hotel. Salah satu layanan yang sangat diminati oleh pelanggan terutama
perusahaan dan lembaga pemerintah adalah penyediaan paket pertemuan. Kebutuhan
akan ruang pertemuan terus meningkat seiring dengan pertumbuhan aktivitas bisnis,
sesi_pelatihan, seminar, dan acara organisasi. Hotel yang dilengkapi dengan ruang
pertemuan dengan kapasitas dan fasilitas yang memadai tentu memiliki peluang besar
untuk menarik pelanggan dari sektor korporat maupun pemerintah.

Hotel NEO Tendean Jakarta merupakan salah satu hotel berbintang tiga di
Jakarta Selatan yang memiliki lokasi strategis dan mudah diakses. Selain menyediakan
fasilitas penginapan, hotel ini juga menawarkan berbagai fasilitas pendukung seperti
ruang meeting untuk kebutuhan bisnis dan acara perusahaan. Dengan lokasi yang dekat
dengan pusat bisnis dan perkantoran, Hotel NEO Tendean menjadi salah satu pilihan
bagi tamu corporate dalam menyclenggarakan kegiatan meeting maupun acara lainnya.
Strategi pemasaran yang umum dilakukan dalam industri perhotelan adalah sales call,
yaitu kegiatan kunjungan langsung yang dilakukan oleh tim sales kepada perusahaan,
instansi pemerintah, travel agent, maupun pelanggan potensial untuk memperkenalkan
produk dan layanan hotel. Tim Sales & Marketing tidak hanya bekerja di dalam kantor,
tetapi juga secara rutin melakukan kunjungan (visit) setiap hari kepada calon pelanggan
maupun pelanggan tetap.sebagai upaya membangun dan menjaga hubungan kerja sama
yang baik. Kegiatan kunjungan tersebut dilakukan dengan tujuan untuk memperluas
jaringan pelanggan, menawarkan promo atau paket terbaru, mempertahankan kerja
sama yang sudah terjalin, serta menggali kebutuhan pelanggan terkait akomodasi,
meeting package, maupun kegiatan perusahaan lainnya.

Melalui sales call dan kunjungan rutin tersebut, pihak hotel dapat melakukan

komunikasi secara langsung sehingga proses penawaran menjadi lebih efektif dan
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personal. Selain memperkenalkan produk hotel, tim sales juga dapat mengetahui
kebutuhan spesifik pelanggan, menangani keluhan, serta meningkatkan peluang
terjadinya pemesanan kamar maupun fasilitas meeting. Oleh karena itu, aktivitas visit
harian yang dilakukan oleh sales menjadi salah satu strategi penting dalam
meningkatkan efektivitas penawaranserta pencapaian target penjualan hotel.

Melalui programsmagang di departemen Penjualan & Pemasaran Hotel NEO
Tendean di Jakarta, penulis memperoleh. pengalaman langsung dalam“melakukan
kunjungan penjualan sebagaisalah satu strategi pemasaran hotel tersebut. Penulis turut
terlibat dalam kegiatan operasional penjualan, termasuk mendampingi staf dalam
kunjungan harian ke berbagai perusahaan dan organisasi untuk mempresentasikan
penawaran hotel tersebut. Dari kegiatan tersebut, penulis memahami bahwa sales call
bukan hanya sekadar kunjungan, tetapi juga merupakan bentuk pendekatan personal
yang bertujuan membangun hubungan baik dengan pelanggan, meningkatkan

kepercayaan, serta menciptakan peluang kerja sama yang berkelanjutan.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, rumusan masalah dalam
tugas akhir ini adalah sebagai berikut:
a. Bagaimana prosedur penjualan meeting room melalui kegiatan Sales Call oleh
Sales & Marketing di Hotel NEO Tendean Jakarta?
b. Apa saja dokumen yang diperlukan dalam proses administrasi penjualan
meeting room di Hotel NEO Tendean Jakarta?
c. Apa saja hambatan yang terjadi dalam administrasi penjualan meeting room

serta upaya penyelesaian yang dilakukan oleh pihak hotel?

1.3 Tujuan Penulisan

Adapun tujuan dari penulisan laporan tugas akhir ini adalah sebagai berikut:

a. Menjelaskan prosedur penjualan meeting room melalui kegiatan sales call yang
diterapkan oleh Sales & Marketing di Hotel NEO Tendean Jakarta.

b. Mengetahui dokumen yang digunakan dalam kegiatan administrasi penjualan

meeting room di Hotel NEO Tendean Jakarta.
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Menjelaskan kendala yang dihadapi dalam proses administrasi penjualan
meeting room serta solusi yang diterapkan oleh pihak hotel dalam

mengatasinya.

1.4 Manfaat Penulisan

Penulisan tugas akhir ini diharapkan dapat memberikan beberapa manfaat

sebagai berikut:

a. Bagi Penulis, tugas akhir ini memberikan pengalaman langsung kepada penulis

dalam. memahami’ dan menganalisis peranan ‘kegiatan sales call .dalam
meningkatkan penjualan meeting room di industri perhotelan, khususnya di
Hotel NEO Tendean Jakarta. Penulis' juga memperoleh wawasan praktis
mengenai kendala serta strategi yang digunakan oleh tim Sales & Marketing,
sehingga dapat meningkatkan kompetensi akademik maupun keterampilan di
bidang pemasaran jasa.

Bagi Hotel Neo Tendean, tugas akhir ini-diharapkan dapat menjadi masukan
bagi Hotel NEO Tendean Jakarta, khususnya departemen Penjualan &
Pemasaran, dalam mengevaluasi dan meningkatkan efektivitas panggilan
penjualan untuk pemesanan ruang rapat. Selain itu, temuan dari penelitian ini
dapat membantu perusahaan mengidentifikasi tantangan yang dihadapi selama
ptoses penjualan dan “menentukan ' strategi yang lebih efektif untuk
meningkatkan penjualan.

Bagi Instistusi dan Dunia [lmu Pengetahuan, tugas akhir ini diharapkan dapat
memberikan kontribusi terhadap pengembangan ilmu pengetahuan di bidang
manajemen pemasaran.dan penjualan jasa, khususnyadalam penerapan
kegiatan sales call pada“industri-perhotelan.-Hasil penelitian ini juga dapat
dijadikan referensi bagi akademisi maupun peneliti lain dalam mengkaji
strategi pemasaran, hubungan pelanggan, dan peningkatan penjualan di sektor

hospitality.

1.5 Metode Pengumpulan Data

Dalam penyusunan tugas akhir ini, penulis menggunakan beberapa metode
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pengumpulan data sebagai berikut:

a.

Observasi

Penulis melakukan pengamatan langsung terhadap kegiatan operasional
Departemen Penjualan & Pemasaran di Hotel Neo Tendean, khususnya terkait
proses penjualan ruang-rapat melalui kunjungan penjualan. Penulis secara
langsung mengamati serangkaian tugas yang dilakukan “eleh koordinator
penjualan, mulai dari mengidentifikasi calon pelanggan danmelakukan
kunjungan langsung.(sales call), hingga penyusunan dokumen administrasi
seperti Offering Letter, Confirmation Letter, dan Banquet Event Order (BEO).
Dokumentasi

Penulis mengumpulkan berbagai dokumen pendukung dalam proses penjualan
meeting room di Hotel Neo Tendean, meliputi database Kontak calon
pelanggan, weekly report sales;brosur hotel, surat penawaran (Offering Letter),
surat konfirmasi pemesanan (Confirmation Letter), dan Banquet Event Order
(BEO). Selain itu, penulis juga mendokumentasikan Kegiatan sales call melalui
foto dan catatan lapangan sebagai bukti pendukung.

Wawancara

Metode ketiga adalah wawancara dengan Sales Manager Hotel Neo Tendean
sebagai pelengkap observasi dan ‘dokumentasi. Melalui wawancara, penulis
memperoleh data yang tidak tertulis, seperti kendala lapangan, strategi
negosiasi, dan upaya pemeliharaan hubungan. dengan pelanggan. Dengan
menggabungkan ketiga metode ini, penulis menyusun tugas akhir yang
komprehensif mengenai prosedur penjualan meeting room melalui sales call di

Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan.
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BAB YV
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil pembahasan mengenai prosedur. penjualan meeting room
melalui kegiatan sales eall.oleh Sales Marketing Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan,
dapat disimpulkan bahwa prosedur penjualan yang diterapkan telah berjalan secara
sistematis dan terstruktur. Prosedur.ini mencakup tahapan identifikasi calon pelanggan
melalui_database, telemarketing melalui WhatsApp Business, pelaksanaan sales call
langsung, penyusunan Offering Letter. dan  Confirmation = Letter, penerimaan
pembayaran, penyusunan Banquet Event Order (BEO), hingga pelaksanaan acara.
Seluruh tahapan ini melibatkan koordinasi antar departemen dan bertujuan untuk
memastikan penanganan transaksi yang konsisten dan profesional sesuai dengan teori
prosedur yang berlaku.

Dokumen administrasi yang digunakan dalam proses penjualan terdiri dari tiga
dokumen utama, yaitu Offering Letter sebagai surat penawaran resmi, Confirmation
Letter sebagai bukti kesepakatan akhir antara hotel dan klien, serta Banquet Event
Order (BEO) sebagai dokumen internal yang berisi instruksi teknis pelaksanaan acara
untuk seluruh departemen. terkait. Ketiga dokumen ini berfungsi sebagai alat
koordinasi, bukti transaksi, dan dasar pertanggungjawaban operasional hotel. Dalam
pelaksanaannya, Hotel Neo Tendean menghadapi berbagai hambatan, baik internal
maupun eksternal.

Hambatan eksternal meliputi lambatnya respons calon klien terhadap pesan
broadcast, persaingan harga-yang ketat, dan permintaan propesal ‘resmi tambahan.
Sementara itu, hambatan internal yang dihadapi antara lain validitas database yang
kurang akurat, keterbatasan jumlah staf saat volume kerja tinggi, serta perubahan
mendadak dari klien. Namun, tim Sales Marketing telah berupaya mengatasinya

melalui optimalisasi teknologi komunikasi, penerapan sistem manajemen database
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yang lebih akurat, strategi harga dinamis, standardisasi dokumen, teknik time blocking,
serta penguatan kebijakan dan koordinasi internal. Seluruh upaya ini mencerminkan
komitmen Hotel Neo Tendean dalam meningkatkan kualitas layanan dan daya saing di

industri perhotelan.

5.2 Saran

Berdasarkan hambatan yang sudah dialami, Penulis memiliki saran untuk Hotel

Neo Tendean Jakarta Selatan :

a. Untuk Mengimplementasikan, sistem CRM yang melengkapi fitur otomatisasi
follow-up, sehingga pesan pengingat dapat dikirim secara otomatis kepada calon
klien yang belum merespons dalam waktu tertentu. Selain itu, personalisasi pesan
dengan menyebutkan nama perusahaan atau bidang usaha calon klien perlu
ditingkatkan agar pesanterasa.lebih relevan dan meningkatkan kemungkinan
respons.

b.  Melakukan pembersihan dan pembaruan dafabase secara berkala, minimal setiap
tiga bulan sekali, dengan melibatkan verifikasi silang melalui sumber data eksternal
seperti direktori bisnis atau media sosial perusahaan. Hotel juga perlu menetapkan
prosedur standar bagi seluruh staf yang berinteraksi dengan pelanggan untuk selalu
memperbarui data kontak setiap kali terjadi interaksi.

c. Mengembangkan paket meeting room yang lebih inovatif dan fleksibel, seperti
paket hybrid meeting atau paket corporate retreat yang menggabungkan ruang
pertemuan dengan fasilitas. rekreasi. Hotel juga perlu lebih aktif membangun
hubungan jangka panjang dengan klien korporat melalui program loyalitas dan
pendekatan account management yang personal.

d. Melakukan penyusunan template proposal yang menyeluruh dan lengkap, sehingga
tim sales hanya perlu menyesuaikan bagian-bagian tertentu sesuai kebutuhan klien
tanpa menyusun seluruh dokumen dari awal. Hotel juga dapat mengembangkan
online proposal system agar klien dapat mengakses dan menyesuaikan proposal

secara mandiri melalui portal khusus.
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e. Mempertimbangkan penambahan staf Sales Marketing secara bertahap seiring
peningkatan volume bisnis. Sebagai langkah jangka pendek, hotel dapat
memanfaatkan tenaga magang untuk membantu tugas administratif dan

mengadopsi perangkat lunak otomatisasi penjualan untuk menangani tugas rutin

) j emperkuat
dakan rapat koordin 1 singkat setiap p (U

nsi pe
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LAMPIRAN

Lampiran 1. Surat Izin Pengambilan Data Perusahaan

KEMENTERIAN PENDIDIKAN TINGGI, SAINS,
DAN TEKNOLOGI
POLITEKNIK NEGERI JAKARTA
JURUSAN ADMINISTRASI NIAGA
Jalan Prof Dr. G.A. Siwabessy, UL Depok 16425

Telepon (021) 7270036, Hunting, Fax (021) 7270034
Laman :hitp. ‘www pnjoc id Pos-el @ humustepnj ac id

SURAT IZIN PENGGUNAAN DATA
UNTUK TUGAS AKHIR DAN PUBLIKASI ILMIAH

Yang b d gan di b h ini:

Nama : Yuli Indah San

Jabatan ¢ Sales Manager

Instansi/Perusahaan : Hotel NEO Tendean Jakarta

Alamat : Jalan Wolter Monginsidi Noemor 131, Rawa Barat, Kebayoran Baru,
Jakarta Selatan

Dengan ini menyatakan bahwa:

Nama Mahasiswa : Nataliana Br Sinuhaji

NIM 2305311038

Program Studi : D3 Administrasi Bisnis

Perguruan Tinggl : Politeknik Negeri Jakarta

dan data yang diperoleh
kami scbagal baban penyusunan tugas akhir yang

telah memperolch izin dan Hotel NEO Tendean untuk menggunak
lama kegiatan magang di lingkungan i ip b

berjudul:

“Prosedur Penjualan Meeting Room Melalui Kegiatan Sales Call Oleh Sales Marketing Hotel Neo

Tendean™

2 »

ita, per kami juga berikan izin kepada yang bersangkutan untuk menggunakan data
tersebut dalam publikasi ilmiah terkait tugas akhir yang disusun. Adapun data yang yang diizinkan untuk
dipergunakan adalab sebagai berikut (jika diperlukan rincian):

1. Dasta Confirmation Letter, Banguet Event Order (BEO) & Growp Information Hotel NEO Tendean

2. Data Production Sales Call Hotel Neo Tendean

3. Database PIC yang sudah melakukan reservasi di Hotel Neo Tendean

4, Data Tamu yang melakukan Kunjungan Ulang

5. Data Revenue dalam periode tertentu

6. Struktur Organisssi, Visi & Misi Sorta Logo Hotel NEO Tendean

Demikian surat izin ini dibust dengan scb b ya untuk dapat dipergunakan schagai iny
Jakarta, 11 Juni 2026
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Lampiran 2. Hasil Wawancara

Tanggal Wawancara : 11 Juni 2026

Waktu : 15.00 — 16.00 WIB
Pewawancara : Nataliana Br'Sinuhaji
Narasumber

: Ibu-YuliIndah Sari (Manager Sales Marketing)

Pewawancara

Narasumber

Selamat pagi Bu, di sini saya izin
minta’ waktu nya sebentar untuk

melakukan wawancara....sebentar

terkait penyusunan Tugas Akhir
saya, Bu. Tujuan daripada
wawancara ini adalah untuk

memperoleh informasi dan data

mengenai  prosedur  penjualan

meeting room melalui kegiatan
Sales call oleh Sales marketing, izin

saya rekam ya Bu.

Ya, silahkan Natali.

Baik Bu, Terimakasih.

Langsung saja Bu ke pertanyaan
yang pertama, bagaimana prosedur
penjualan meeting room dalam
kegiatan Sales "Call oleh Sales

Marketing?

Secara garis besar prosedur

penjualan.meeting room melaluisales
call dimulai dari identifikasi calon pelanggan
melalui database dan weekly report,
kemudian_dilanjutkan dengan kontak awal
melalui WhatsApp atau telepon untuk
menjadwalkan pertemuan. Inti dari prosedur
ini adalah kunjungan langsung (sales call) ke
calon klien untuk melakukan presentasi dan

negosiasi secara tatap muka. Setelah terjadi
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kesepakatan, = kami  menyusun Offering
Letter sebagai surat penawaran, dan jika
klien,

bukti

disetujui diterbitkan Confirmation

Letter sebagai kesepakatan

yang
mengikat. Setelah pembayaran diterima, kami
membuat Banquet Event Qrder (BEO) yang
menjadi pedoman operasional bagi seluruh
departemen,  lalu acara dilaksanakan dan
diakhiri dengan evaluasi serta pemeliharaan

hubungan dengan klien.

Baik = Bu cukup jelas, untuk
pertanyaan nomor 2, bagaimana
proses perencanaan target penjualan

meeting room setiap periodenya?

Kalau target penjualan meeting room setiap
periode sih kita mengikuti dari revenue
banket ya. Misalkan kliennya target pasar,
kompetensi

meeting room-nya gimana,

tergantung  kondisinya juga. Karena

persaingan bintang tiga ini terhadap hotel-
hotel tuh sangat ketat ya, jadi kita harus tim
sales tuh.udah tahu segmen pasar yang

mereka tangani masing-masing

Baik, Bu. Dilanjut. Pertanyaan

ketiga, bagaimana sistem

monitoring terhadap aktivitas sales
tim

call yang dilakukan oleh

sendiri?

Biasanya sih kita lebih ke ada reporting ya,

reporting  daily, reporting weekly, sama
reporting monthly. Jadi setiap yang ada
tentative dan yang sudah fix itu masuk ke
Kalender. Saya sebagai leader akan nge-
approach ketika daily, apakah improve, sudah
sampal mana respon klien ini biasanya tim

follow up saja.

Lalu selama proses sales call ini,

apakah ada kendala yang sering

Tentu ada. Beberapa kendala yang sering

kami hadapi antara lain lambatnya respons
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dari calon klien terhadap
pesan broadcast, database yang kurang
akurat, persaingan harga yang ketat dengan
hotel lain, permintaan proposal tambahan
yang memakan waktu, keterbatasan staf saat
volume kerja tinggi, “.dan perubahan
mendadak dari klien seperti pembatalan atau

pergeseran jadwal

Dari kendala tersebut, bagaimana

upaya yang dilakukan hotel untuk
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Untuk mengatasinya, kami menerapkan
komunikasi multikanal = melalui telepon,
WhatsApp, dan email, serta tetap melakukan
kunjungan langsung jika diperlukan. Kami
juga . rutinn  memperbarui database dan
menjalin komunikasi dengan lebih dari satu
kontak di setiap perusahaan. Dalam hal harga,
kami memberikan fleksibilitas negosiasi
namun  tetap  memperhatikan  batas
keuntungan, serta memperkuat nilai tambah
layanan. Untuk permintaan proposal, kami
tingkatkan kemampuan komunikasi tim agar
proposal” lebih tepat sasaran. Saat volume
kerja tinggi, kami mengandalkan koordinasi
internal yang cepat antar departemen.
Sedangkan untuk perubahan mendadak, kami
lakukan-komunikasi intensif dan konfirmasi

berkala menjelang acara

Lalu yang selanjutnya, bagaimana
cara hotel menentukan segmentasi

pasar untuk produk meeting room?

Biasanya segmentasi pasar sendiri ditentukan
dari karakteristiknya pelanggan, gitu. Karena

kan pelanggan satu dengan pelanggan yang
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lain itu kan beda.Nggak bisa kita samakan.
Ada beberapa klien yang memang budgetnya
rendah, dan ada beberapa klien yang
budgetnya tinggi. Jadi di era efisiensi sama
global warming di. sini, semua mau nggak
mau kita harus ngambil sales yang medium

low ke bawah dulu untuk saatini:

Baik. Yang ketujuh, seberapa besar
kontribusissales call terhadap total

penjualan meeting package ini?

Sales call sendiri tuh sangat memiliki
kontribusi yang cukup besar. Karena terutama
kita udah nggak bisa lagi nih jemput bola
untuk nyari klien. Kita harus tetap visit,

beberapa Klien juga kita kasih souvenir. Itu

sangat membantu untuk maintain
relationship, terutama.
Lalu yang kedelapan, bagaimana | Nah, -kembali lagi, karena semua ada

kebijakan hotel dalam menentukan

harga paket meeting room ini?

departemen, ada mempunyai ada accounting,
ada F&B. Dari situ kan kita bisa menentukan
dasar cost. Dari ' dasar .cost sendiri akan
muncul semakin banyak quantity orang yang
meeting, itu cost akan bisa menurun. Jadi kita

mainnya lebih ke volume

Baik. Selanjutnya bagaimana peran
kerja sama antar departemen dalam
mendukung  penjualan " meeting

room ini?

Kalau ke departemen lain sih lebih misalkan
kayak F&B contohnya. Kalau ketika mereka
lagi tidak berimprovisasi dalam suatu event,
kita juga-di‘situ kan ada feedback. Nah, dari
feedback situ departemen mana yang kira-
kira tidak produktif, kita akan sampaikan. Jadi
ketika situ  akan

klien komplain, dari
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Lampiran 3. Pedoman Wawancara

PEDOMAN WAWANCARA
Tempat : Hotel Neo Tendean Jakarta Selatan
Tanggal : 11.Juni.2026
Waktu :15.00 — 16.00 WIB
Pewawancara : Nataliana Bt Sinuhaji
Terwawancara #Yuli Indah Sari
Posisi dari Terwawancara : Manager Sales Marketing
Daftar Pertanyaan Wawancara
1. Bagaimana prosedur penjualan meeting room dalam kegiatan Sales Call oleh Sales

© N W

Marketing di Hotel Neo Tendean?
Bagaimana proses perencanaan target penjualan meeting room setiap periodenya?

Sistem monitoring apa yang terdapat pada aktivitas sales call yang dilakukan oleh
tim sendiri?

Selama proses sales call ini, apakah ada kendala yang sering dihadapi oleh tim
Sales & Marketing?

Bagaimana upaya yang dilakukan hotel untuk mengatasi kendala-kendala tersebut?
Bagaimana cara hotel menentukan segmentasi pasar untuk produk meeting room?
Seberapa besar kontribusi sales call terhadap total penjualan meeting package ini?

Bagaimana peran kerja sama antar departemen dalam mendukung penjualan
meeting room ini?

Apa faktor utama yang membuat penjualan meeting room berhasil meningkat?

Jakarta, 11 Juni 2026
Manager Sales Marketing

(Yuli Indah Sari)
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Lampiran 4. Hasil Dokumentasi

© Hak Cipta milik Politeknik Negeri Jakarta

Hak Cipta:

1. Dilarang Bo:ﬂczv movnwrs atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta
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Judul Tugas Akhir

Tempat Observasi

Lampiran 5. Lembar/Ceklist Observasi

Hotel Neo Tendean Jakarta

: Hotel Neo TendeanJakarta

: Prosedur Penjualan Meeting Room Oleh Sales Marketing

epe)er abaN yiwyaljod yijiw eydid eH O

57

02

g5

>

55 . :

T Bagian : Sales Marketing

£Ea

ég Objek Observasi ¢ Prosedur Penjualan Meeting Room

-

3 s Waktu Observasi : 12 Januari — 12 Juni 2026

28

§ § Observer : Nataliana Br Sinuhaji

s &

25

a X

%3 No | Aspek yang Diamati Indikator Observasi Ya | Tidak
58

§ E 1 Identifikasi Calon Tim Sales Marketing v
% é Pelanggan mengidentifikasi calon pelanggan

sg melalui database yang terstruktur,

T -§ berisi-nama perusahaan, PIC, nomor

23 telepon, WhatsApp, dan email.

=0

g3

;_g 2 Sumber Data Data diperoleh dari daftar v
2E Pelanggan perusahaan yang pernah

=3 menginap/mengadakan

% 5 acara,inquiry dari.Front

f,r §' Desk/Website, mitra kerja (travel

3 3 agent & event organizer).

73

':_'_E_ 3 | Telemarketing Tim melakukan broadcast v
§ .‘.:._ (WhatsApp Business) | WhatsApp Business untuk

g5 menawarkan paket meeting room,

- promosi, dan fasilitas hotel kepada

g g- calon klien.

i" 4 Segmentasi Audiens Database disegmentasi berdasarkan v
f:: segmen pasar: corporate,

2 government, travel agent, wedding,

< dan social event.

=

g 5 Sales Call (Kunjungan | Sales Marketing melakukan v
; Langsung) kunjungan tatap muka langsung ke

- kantor/ tempat usaha calon

E pelanggan untuk bertemu PIC.

g
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Diskusi Kebutuhan
Klien

Sales melakukan diskusi mendalam
mengenai jenis acara, jumlah
peserta, durasi, tatanan ruangan,
kebutuhan teknis, dan preferensi
konsumsi.

Penyusunan Offering
Letter

Sales menyusun surat penawaran
resmi (Offering Letter) yang
memuat spesifikasi paket, fasilitas,
harga, dan syarat ketentuan.

Pengiriman Offering
Letter

Offering Letter dikirimkan kepada
calon klien melalui email atau
diserahkan langsung.

Penyusunan
Confirmation Letter

Setelah klien menyetujui
penawaran, Sales menerbitkan
Confirmation Letter sebagai bukti
kesepakatan akhir yang mengikat
kedua belah pihak.

10

Penerimaan
Pembayaran

Pelanggan melakukan pembayaran
sesuai ketentuan (penuh/uangmuka)
dan hotel memberikan bukti
pembayaran resmi (kwitansi)

11

Penyusunan Banquet
Event Order (BEO)

Sales menyusun BEO sebagai
dokumen internal berisi instruksi
teknis pelaksanaan acara untuk
seluruh departemen terkait.

12

Distribusi BEO

BEO didistribusikan ke departemen
Food & Beverage, Housekeeping,
Teknik, dan Front Office sebagai
acuan persiapan acara.

13

Pelaksanaan Acara

Seluruh departemen melaksanakan
acara sesuai BEO. Sales Marketing
hadir untuk memastikan acara
berjalan lancar.

14

Evaluasi Pasca-Acara

Tim Sales Marketing melakukan
evaluasi dengan meminta masukan
dari pelanggan (guest
comment/wawancara) untuk
perbaikan ke depan.
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