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ABSTRAK 

 

Winata, Ardani A. 2024. Strategi Sales Marketing dalam Meningkatkan Jumlah 

Occupancy Di Hotel Grand Mercure Solo Baru. Program Studi Diploma III 

Perhotelan, Politeknik Harapan Bersama. Pembimbing 1: Wiyanti, S.Kom., M.M. 

Pembimbing 2: Hana Yulinda F, M.Pd 

Di perkembangan zaman sekarang yang semakin maju banyak pengusaha 

yang mendirikan usaha industri pariwisata khususnya akomodasi yaitu 

penginapan, seperti hotel, villa, dan lainnya. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui Strategi Sales Marketing untuk meningkatkan Occupancy di Hotel 

Grand Mercure Solo Baru. Informan yang digunakan dalam melakukan penelitian 

ini adalah staf departemen front office & sales marketing, dengan sejumlah 4 

orang. Metode yang digunakan adalah metode deskriptif kualitatif. Penelitian ini 

menggunakan metode penelitian analisis SWOT. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa Hotel Grand Mercure Solo Baru menggunakan startegi SO karena hotel 

tersebut memiliki strategi yang menambah kekuatan (strength) untuk 

menggunakan peluang (oppurtunity), hasil dari kuadran I menebar oppurtunities, 

lalu hasil dari diagram cartesius yang didapat adalah kuadran I yaitu strengths 

(1,24) dan oppurtunities (1,75). Dapat disimpulkan bahwa Hotel Grand Mercure 

Solo Baru sudah sangat bagus dalam penjualan produk hotel dan memiliki strategi 

tersendiri untuk meningkatkan penjualan. 

 

Kata Kunci: hotel, occupancy, sales&marketing, strategi
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ABSTRACT 

 

Winata, Ardani A. 2024. Sales Marketing Strategy in Increasing the Number of 

Occupancy at the Grand Mercure Solo Baru Hotel. Diploma III Hospitality Study 

Program, Harapan Bersama Polytechnic. Advisor I: Wiyanti, S.Kom., M.M. 

Advisor II: Hana Yulinda F, M.Pd. 

 

In today's increasingly advanced development, many entrepreneurs have 

established tourism industry businesses, especially accommodation, namely 

lodging, such as hotels, villas, and others. This study is an observational research 

that aims to find out the Sales Marketing Strategy to increase Occupancy at the 

Grand Mercure Solo Baru Hotel. The informants used in conducting this research 

were front office and sales marekting department staff, a total of 4 people. The 

method used is a qualitative descriptive method. This study uses a SWOT analysis 

research method. The research results show that the Grand Mercure Solo Baru 

Hotel uses the SO strategy because the hotel has a strategy that adds strength to 

use oppurtunities, the results from quadran I spread oppurtunities, then the 

results from cartesius diagram obtained are quadran I are strength (1,24) and 

oppurtunities (1,75). It can be concluded that Grand Mercure Solo Baru Hotel are 

very good at selling hotel products and have their own strategies to increase 

sales. 

 

Keywords: hotel, occupancy, sales& marketing, strategy 
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