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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pemasaran merupakan salah satu faktor yang memengaruhi dikenalnya
produk hotel oleh khalayak ramai. Pemasaran yang dilakukan dengan cepat,
dan tepat sasaran memiliki peran penting dalam memperkenalkan produk yang
ditawarkan secara efektif. Saat ini, kegiatan pemasaran yang seringkali
digunakan oleh hotel-hotel, terutama instansi manajemen hotel dalam
memperkenalkan produk hotel-hotel yang dinaunginya, yaitu melalui kegiatan
sales visit. Dengan dilakukannya sales visit, instansi manajemen hotel dapat
memperkenalkan produk hotel-hotel yang dinaunginya kepada target pasar
secara personal.

Sebagai salah satu bentuk kegiatan pemasaran, sales visit memiliki peran
dalam membangun hubungan antara hotel dengan target pasar. Karena itu,
pembuatan janji sales visit antara target dengan sales perusahaan sebelum
dilakukannya sales visit berperan penting dalam membuka komunikasi dengan
target pasar. Dengan dibuatnya janji sales visit, pihak instansi manajemen hotel
dapat mempersiapkan target potensial untuk dikunjungi oleh sales hotel,
sehingga proses pengenalan dan penawaran produk hotel dapat dilakukan
secara lebih terarah dan efektif.

Salak Hospitality adalah instansi manajemen hotel yang bertanggung jawab
dalam memasarkan produk yang disediakan oleh hotel-hotel yang dinaunginya.
Dalam memasarkan produk hotel, Salak Hospitality membuat janji dengan
target untuk tim sales melakukan kegiatan sales visit. Pembuatan janji sales
visit ini dilakukan melalui kegiatan telemarketing.
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Salah satu produk hotel yang dipasarkan Salak Hospitality Bagian Sales
& Marketing melalui kegiatan sales visit, yaitu ruang meeting pada Queen
Garden Hotel. Selain melaksanakan kegiatan sales visit, Bagian Sales &
Marketing juga bertanggung jawab dalam pembuatan janji sales visit yang
bertujuan untuk mempersiapkan target potensial yang bersedia menerima sales
visit, yang mana target tersebut adalah pihak kementerian yang memiliki
kebutuhan ruangan untuk melaksanakan meeting. Dengan pembuatan janji
sales visit melalui kegiatan telemarketing, keaktifan pemasaran ruang meeting
Queen Garden Hotel dapat terjaga.

Berdasarkan uraian di atas, penulis tertarik untuk mengambil topik prosedur
pembuatan janji sales visit melalui kegiatan telemarketing yang diterapkan
pada Salak Hospitality dalam memasarkan ruang meeting pada salah satu hotel
yang dinaunginya, yaitu Queen Garden Hotel. Dengan fokus pada prosedur
pembuatan janji sales visit melalui telemarketing, penulis mengangkat judul
“Prosedur Pembuatan Janji Sales Visit Ruang Meeting Queen Garden Hotel
melalui Telemarketing pada Salak Hospitality”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan pemaparan latar belakang, rumusan masalah dari penulisan ini,
yaitu sebagai berikut:
a. Pemilihan media yang digunakan dalam pembuatan janji sales visit untuk

ruang meeting Queen Garden Hotel.
b. Prosedur dalam pembuatan janji sales visit untuk ruang meeting Queen

Garden Hotel melalui telemarketing.
c. Hambatan dalam proses pembuatan janji sales visit untuk ruang meeting

Queen Garden Hotel melalui telemarketing.
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1.3 Tujuan Penulisan

Berdasarkan rumusan masalah, tujuan dari penulisan ini, yaitu sebagai berikut:

a. Mengetahui pemilihan media yang digunakan dalam pembuatan janji sales
visit untuk ruang meeting Queen Garden Hotel.

b. Menjelaskan prosedur dalam pembuatan janji sales visit untuk ruang
meeting Queen Garden Hotel melalui telemarketing.

c. Menjelaskan hambatan dalam proses pembuatan janji sales visit untuk
ruang meeting Queen Garden Hotel melalui telemarketing.

1.4 Manfaat Penulisan

Penulis berharap dapat memberikan manfaat bagi setiap pihak yang terlibat
melalui pembuatan penulisan ini, yaitu sebagai berikut:
a. Bagi penulis, memberikan pengalaman serta memperluas wawasan terkait

pentingnya kegiatan telemarketing bagi perusahaan, khususnya dalam
pembuatan janji sales visit.

b. Bagi perusahaan, memberikan saran sebagai bahan evaluasi konstruktif
dalam meningkatkan efektifitas pembuatan janji sales visit melalui kegiatan
telemarketing.

c. Bagi ilmu pengetahuan, memberikan bahan literasi atau sumber informasi
baru bagi para pembaca, terutama para mahasiswa Politeknik Negeri Jakarta
dalam hal pembuatan janji sales visit melalui kegiatan telemarketing.

1.5 Metode Pengumpulan Data

Penulis menggunakan beberapa metode pengumpulan data untuk kepentingan
proses penyusunan Tugas Akhir ini, yaitu sebagai berikut:

a. Observasi
Observasi adalah teknik pengumpulan informasi dengan cara

mengamati dan mencatat secara langsung perilaku, fenomena, atau proses
yang terjadi dalam lingkungan alaminya. Selama pengumpulan data melalui
observasi, penulis melakukan pengamatan, dan terlibat secara langsung



4

dalam proses pembuatan janji sales visit melalui kegiatan telemarketing di
Bagian Sales & Marketing.

b. Wawancara
Wawancara adalah teknik di mana peneliti mengumpulkan informasi

secara langsung melalui percakapan dengan narasumber. Penulis
mengajukan serangkaian pertanyaan kepada narasumber, serta mencatat
jawaban yang diberikan untuk mendukung tujuan penelitian. Selama
pengumpulan data, penulis melakukan wawancara dengan anggota Bagian
Sales & Marketing untuk lebih memahami pembuatan janji sales visit
melalui kegiatan telemarketing, seperti pada hambatan beserta solusinya.

c. Dokumentasi
Dokumentasi adalah pengumpulan data dengan menelusuri, dan

mengkaji dokumen yang sudah ada untuk memperoleh data yang stabil, dan
objektif sebagai pelengkap informasi. Dalam mengumpulkan data, penulis
melakukan dokumentasi data-data yang dihasilkan dari pembuatan janji
sales visit melalui kegiatan telemarketing. Dokumen, maupun bukti
pengiriman data merupakan data-data yang digunakan untuk memperjelas
proses pembuatan janji sales visit melalui telemarketing.
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BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan rumusan masalah yang dikemukakan sebelumnya mengenai
prosedur dalam pembuatan janji sales visit untuk ruang meeting Queen Garden
Hotel melalui telemarketing, berikut adalah kesimpulan yang ditarik:

a. Media yang dipilih dalam pembuatan janji sales visit untuk ruang meeting
Queen Garden Hotel, yaitu telepon, dan WhatsApp. Telepon digunakan
untuk kegiatan telemarketing, sedangkan WhatsApp digunakan untuk
melakukan konfirmasi dilakukannya sales visit serta sebagai opsi lain
disampaikannya rencana sales visit. Telepon dipilih sebagai media
pembuatan janji sales visit karena memungkinkan interaksi dua arah tanpa
dibatasi perbedaan lokasi antara pihak terkait, sinyal yang lebih stabil
terhadap perubahan cuaca maupun kendala jaringan, koneksi yang lebih
aman dari penyadapan, dan memungkinkan telemarketer mengetahui
penyebab tidak diangkatnya telepon. Lalu alasan WhatsApp digunakan
sebagai opsi media lain dalam pembuatan janji sales visit, yaitu karena
WhatsApp sangat umum digunakan, dan memungkinkan target tetap dapat
menerima informasi rencana sales visit dalam situasi apapun. Telemarketer
juga hanya membutuhkan jaringan internet, dan nomor telepon target yang
sudah disediakan perusahaan untuk bisa terhubung dengan target.

b. Prosedur dalam pembuatan janji sales visit untuk ruang meeting Queen
Garden Hotel melalui telemarketing sangat penting untuk mencari target
potensial yang memiliki kebutuhan ruang meeting, dan ingin menerima
sales visit. Prosedur pembuatan janji sales visit tersusun dalam serangkaian
tahapan terstruktur yang berguna untuk membawa alur percakapan dengan
target menjadi lebih efektif, dan mudah untuk diikuti. Prosedur pembuatan
janji sales visit terdiri dari persiapan data awal, kegiatan menghubungi
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target, konfirmasi ketepatan data target, perkenalan diri, menanyakan
kesediaan target untuk menerima informasi lebih lanjut, memberi sedikit
gambaran hotel dan menyampaikan rencana sales visit, menanyakan
kesediaan target untuk menerima sales visit, penutupan panggilan, dan
pengiriman data target yang bersedia menerima sales visit kepada sales
perusahaan.

c. Hambatan dalam proses pembuatan janji sales visit untuk ruang meeting
Queen Garden Hotel melalui telemarketing, yaitu seperti ketidakakuratan
data target yang disediakan perusahaan, kecurigaan target atas bagaimana
nomor kontak target dapat diperoleh, situasi target yang tidak kondusif
untuk menerima informasi melalui panggilan, dan tidak diangkatnya
panggilan. Setiap hambatan tersebut menyebabkan pembuatan janji sales
visit menjadi terganggu.

5.2 Saran

a. Berikut adalah beberapa hal yang disarankan untuk menangani hambatan
dalam pembuatan janji sales visit:

1. Target mempertanyakan bagaimana nomor kontak target diperoleh
Tingkat kepercayaan target yang cukup rendah, yang

ditunjukkan dengan kecurigaan target terhadap bagaimana nomor
kontak target diperoleh perlu ditangani dengan hati-hati. Penulis
menyarankan telemarketer menyebutkan bahwa database
perusahaan terhubung dengan database hotel-hotel yang
dinaunginya. Hal itu disebutkan karena adanya kemungkinan bahwa
target pernah melakukan meeting di salah satu hotel tersebut,
sehingga wajar apabila nomor kontak target dapat diperoleh.

2. Tidak diangkatnya telepon oleh target
Salah satu hambatan dalam kegiatan telemarketing, yaitu

tidak diangkatnya telepon karena telepon target sedang tidak aktif.
Saran dari penulis untuk hambatan tersebut adalah dengan
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menghubungi kembali target di hari lain karena ada kemungkinan
telepon target sudah aktif sehingga informasi rencana sales visit
dapat disampaikan. Penulis juga menyarankan untuk mengirimkan
informasi rencana sales visit via WhatsApp apabila waktu untuk
melakukan panggilan sangat terbatas.

b. Penulis menyarankan adanya sedikit perubahan pada prosedur
telemarketing, yaitu pada tahap perkenalan diri telemarketer. Penulis
menyarankan tahap perkenalan diri kepada target dilakukan sebelum tahap
konfirmasi data target. Hal tersebut dilakukan agar sesuai dengan etika
dalam melakukan panggilan, dimana pihak yang pertama menghubungi-lah
yang memperkenalkan diri terlebih dahulu.
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