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KATA PENGANTAR 

 

Puji syukur penulis haturkan kehadapan Tuhan Yang Maha 

Esa, karena perkenan Beliau penulis dapat menyelesaikan buku 

´5HYHQXH�0DQDJHPHQW�XQWXN�+RWHO�GDQ�5HVWRUDQµ� 

Materi Revenue Management merupakan kajian yang 

relative baru terutama untuk industry pariwisata dan perhotelan. 

Berkenaan dengan hal itu penulis berupaya agar buku revenue 

management untuk hotel dan restoran ini dapat mencakup aspek-

aspek penting di industry perhotelan. 

Buku ini terdiri dari 8 (delapan) bab mencakup: Pengantar 

Revenue Management, Bauran Pemasaran, Analisis Pasar, 

Segmentasi pasar, Saluran distribusi, Seasonality and sales promotion, 

Metric in hotels, dan Market Intelligence. 

Penyelesaian buku ini melibatkan beberapa pihak, karenanya 

pada kesempatan ini penulis ingin menyampaikan terima kasih 

yang sedalam-dalamnya kepada keluarga penulis: istri, anak, 

menantu, dan cucu-cucu; kolega penulis, serta teman-teman yang 

tidak dapat penulis sebutkan semuanya. 

Akhir kata semoga sumbangsih penulis dapat memberikan 

manfaat pada bidang perhotelan dan restoran di Indonesia. 
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BAB 

1 

 

 

PENGANTAR  

Bab ini membahas topik-topik yang mengantarkan 

pemahaman dan cakupan materi revenue management yang meliputi: 

sejarah revenue management, pemahaman dan definisi revenue 

management, faktor ekonomis revenue management serta metrik yang 

diterapkan dalam menganalisis capaian revenue management.  

 

CAPAIAN PEMBELAJARAN  

Setelah mengkaji bab ini pembaca diharapkan mampu untuk: 

x Menjelaskan konsep revenue management dan bagaimana ia 

dapat digunakan untuk meningkatkan pendapatan perusahaan. 

x Menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi permintaan dan 

penawaran produk atau jasa. 

x Merancang dan menerapkan strategi revenue management yang 

sesuai dengan karakteristik produk atau jasa perusahaan. 

x Mengukur dan mengevaluasi efektivitas strategi revenue 

management yang telah diterapkan. 

x Menerapkan prinsip-prinsip revenue management dalam 

berbagai industri, seperti transportasi, hotel, dan pariwisata. 

 

SASARAN DARI TOPIK INI 

Sasaran topik ini adalah agar pembaca mendapatkan 

pemahaman dan wawasan baru tentang materi Revenue Management 

di industri perhotelan. 

 

PENGANTAR 

REVENUE 

MANAGEMENT 
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BAB 

2 

 

 

PENGANTAR 

Pemasaran merupakan salah satu aspek yang sangat penting 

dalam menjalankan bisnis hotel. Tanpa strategi pemasaran yang 

tepat, sulit bagi hotel untuk menjangkau target audiens dengan 

efektif dan meningkatkan tingkat okupansi. Oleh karena itu, inti 

dari strategi pemasaran hotel adalah mempromosikan produk yang 

tepat, di saluran distribusi yang tepat, dengan harga yang tepat, dan 

pada waktu yang tepat, kepada audiens yang tepat. 

Agar dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat, 

diperlukan pendekatan terencana yang membantu hotel 

menetapkan tujuan yang jelas. Dalam hal ini, hotel perlu melakukan 

penelitian terlebih dahulu untuk mengetahui siapa target audiens 

mereka. Hal ini dapat dilakukan dengan melakukan segmentasi 

tamu, yaitu membagi audiens menjadi beberapa kelompok 

berdasarkan karakteristik tertentu seperti usia, jenis kelamin, 

pendapatan, dan kebutuhan khusus. Dengan melakukan 

segmentasi tamu, hotel dapat menyesuaikan produk dan promosi 

mereka untuk setiap kelompok audiens dengan lebih tepat sasaran. 

Selain itu, hotel juga perlu mengkaji apa yang sedang tren di 

lokapasar (market place) mereka. Untuk ini, hotel perlu memahami 

kebutuhan dan preferensi tamu potensial, serta melihat apa yang 

ditawarkan oleh pesaing di pasar yang sama. Dengan memahami 

tren dan kebutuhan pasar, hotel dapat mengembangkan produk 

dan promosi yang lebih relevan dan menarik bagi audiens mereka. 

BAURAN 

PEMASARAN 
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BAB 

3 

 

 

PENGANTAR 

Bab ini mengkaji analisis pasar dengan cakupan analisis 

pasar makro atau eksternal dan mikro atau internal hotel. Juga, bab 

ini membahas struktur pasar di industri perhotelan untuk dapat 

ditentukan target pasar yang disasar oleh hotel. 

 

CAPAIAN PEMBELAJARAN  

Setelah selesai mengkaji bab ini pembaca diharapkan mampu 

untuk: 

1. Menjelaskan pengertian pasar dan jenis-jenis pasar. 

2. Menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi permintaan dan 

penawaran. 

3. Menganalisis struktur pasar dan perilaku perusahaan dalam 

pasar. 

 

  

ANALISIS 

PASAR 
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PENGANTAR 

Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar yang luas 

menjadi kelompok-kelompok yang lebih kecil dan lebih terfokus 

berdasarkan karakteristik, kebutuhan, dan preferensi pelanggan. 

Tujuan dari segmentasi pasar adalah untuk memahami dengan 

lebih baik kelompok-kelompok target yang ada di pasar dan 

mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif untuk setiap 

kelompok tersebut.  

 

CAPAIAN PEMBELAJARAN  

Setelah selesai mengkaji bab ini pembaca diharapkan mampu 

untuk: 

1. Menjelaskan pengertian segmentasi pasar. 

2. Mengidentifikasi faktor-faktor yang dapat digunakan untuk 

segmentasi pasar. 

3. Menganalisis data pasar untuk mengidentifikasi segmen pasar 

yang potensial. 

4. Memilih segmen pasar yang tepat untuk perusahaan. 

5. Mengembangkan strategi pemasaran yang sesuai dengan 

segmen pasar yang dipilih. 

 

  

SEGMENTASI 

PASAR 
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5 

 

 

PENGANTAR  

Saluran distribusi dalam pemasaran hotel merujuk pada 

berbagai cara atau jalur yang digunakan oleh hotel untuk menjual 

kamar dan layanan kepada calon pelanggan. Saluran distribusi 

dalam pemasaran ini mencakup sejumlah metode dan platform yang 

memungkinkan hotel untuk mencapai audiens yang lebih luas, 

mengelola reservasi, dan memastikan tingkat okupansi yang 

optimal. 

Setiap saluran distribusi memiliki manfaat dan tantangan 

tersendiri. Penting bagi hotel untuk mengelola saluran distribusi 

dengan hati-hati dan secara efektif untuk mencapai tingkat 

okupansi yang optimal dan meningkatkan pendapatan mereka.  

 

CAPAIAN PEMBELAJARAN  

Setelah selesai mengkaji bab ini pembaca diharapkan mampu 

untuk: 

1. Menjelaskan konsep saluran distribusi hotel. 

2. Mengidentifikasi jenis-jenis saluran distribusi hotel. 

3. Menjelaskan peran masing-masing jenis saluran distribusi hotel 

dalam mencapai tujuan pemasaran. 

4. Mengembangkan strategi saluran distribusi hotel yang efektif 

untuk mencapai tujuan pemasaran. 

 

  

SALURAN 

DISTRIBUSI 
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PENGANTAR 

Musiman (seasonality) mengacu pada fluktuasi berkala di area 

bisnis tertentu dan siklus yang terjadi secara teratur berdasarkan 

musim tertentu. Musim dapat merujuk pada musim kalender 

seperti musim panas atau musim dingin, atau mungkin mengacu 

pada musim komersial seperti musim liburan. 

Perusahaan yang memahami musiman bisnis mereka dapat 

memprediksi dan mengatur waktu, kepegawaian, dan keputusan 

lain bertepatan dengan musiman yang diharapkan dari kegiatan 

terkait, sehingga mengurangi biaya dan meningkatkan pendapatan. 

 

CAPAIAN PEMBELAJARAN  

Setelah selesai mengkaji bab ini pembaca diharapkan mampu untuk: 

1. Memahami konsep musiman di industri perhotelan. 

2. Identifikasi berbagai jenis musiman yang dapat memengaruhi 

hotel. 

3. Menganalisis dampak musiman pada tingkat hunian dan 

pendapatan hotel. 

4. Kembangkan strategi untuk mengurangi efek negatif dari 

musiman. 

5. Buat kampanye promosi penjualan yang efektif untuk 

meningkatkan tingkat hunian selama musim sepi. 

 

  

SEASONALITY AND 

SALES PROMOTION 
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7 

 

 

PENGANTAR  

Dalam konteks umum, metrik mengacu pada pengukuran 

atau ukuran yang digunakan untuk mengevaluasi, 

membandingkan, atau menggambarkan kinerja, kualitas, atau 

karakteristik suatu sistem, proses, atau fenomena. Metrik 

digunakan untuk memberikan pemahaman yang lebih objektif dan 

kuantitatif tentang suatu entitas yang sedang dipelajari atau 

dievaluasi.  

 

CAPAIAN PEMBELAJARAN  

Setelah selesai mengkaji bab ini pembaca diharapkan mampu 

untuk: 

1. Memahami arti penting metrik hotel.  

2. Mengidentifikasi berbagai jenis metrik hotel.  

3. Menghitung metrik hotel.  

4. Menggunakan metrik hotel untuk meningkatkan performa hotel.  

5. Menggunakan metrik hotel untuk meningkatkan performa hotel.  

 

A. Sasaran Penerapan Metrics in Hotel  

Sasaran penerapan metrics in hotel dapat dikaji dari dua 

sisi: yaitu dari sisi tamu dan manajemen hotel. Dari sisi tamu 

dengan penerapan metrik ini dapat diungkapkan tingkat 

kepuasan tamu. Dari sisi manajemen dapat diungkapkan jika 

sasaran kinerja sudah dapat dicapai atau belum. 

 

METRICS IN 

HOTEL 
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BAB 

8 

 

 

PENGANTAR 

Market Intelligence merupakan data yang dikumpulkan yang 

memberikan wawasan yang luas tentang pasar yang ada. Wawasan 

ini mencakup informasi tentang pelanggan, pesaing, masalah, 

otoritas peraturan dan perundangan, potensi produk baru, dan 

informasi pasar lainnya yang dapat ditelusuri. 

Selain itu, di era inovasi ini, Market Intelligence telah 

berkembang untuk menggabungkan metode analisis data yang 

dapat membantu dalam meningkatkan pemodelan bisnis. 

 

CAPAIAN PEMBELAJARAN  

Setelah selesai mengkaji bab ini pembaca diharapkan mampu 

untuk:  

1. Menjelaskan arti penting market intelligence bagi industri hotel. 

2. Menganalisis data pasar hotel, termasuk data harga, permintaan, 

dan persaingan. 

3. Menggunakan data pasar untuk membuat keputusan bisnis, 

seperti penetapan harga, penentuan lokasi, dan pengembangan 

produk. 

4. Berkomunikasi secara efektif tentang hasil analisis data pasar 

kepada pemangku kepentingan hotel, seperti pemilik, manajer, 

dan staf. 

 

  

MARKET 

INTELLIGENCE 
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