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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi yang diterapkan oleh hotel bintang
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dan non-bintang di Kota Padang dalam meningkatkan lama menginap dan tingkat

hunian kamar (occupancy rate). Metode yang digunakan adalah pendekatan kualitatif
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deskriptif dengan teknik analisis SWO'T berdasarkan data sekunder seperti situs resmi

hotel, ulasan pelanggan, media sosial, dan laporan dari instansi pariwisata setempat.
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa hotel bintang mengandalkan fasilitas lengkap,

promosi digital, serta kerja sama dengan On/ine Travel Agent (OTA) dan sektor MICE,
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sementara hotel non-bintang lebih menekankan pada harga terjangkau, pelayanan

personal, dan kolaborasi dengan komunitas lokal. Analisis SWOT mengungkapkan

*Penulis korespondensi, e-mail:
utariritma99(@gmail.com

bahwa kedua jenis hotel memiliki kekuatan dan kelemahan masing-masing, namun
memiliki peluang untuk berkembang melalui inovasi strategi pelayanan dan digitalisasi.

Penelitian ini memberikan kontribusi dalam memahami dinamika manajemen
perhotelan lokal serta memberikan saran strategis untuk meningkatkan daya saing
hotel di tengah pertumbuhan sektor pariwisata di Kota Padang.

Kata Kunci : Strategi Hotel, Lama Menginap, Tingkat Hunian Kamar.

Industri perhotelan merupakan bagian integral dari sektor
pariwisata yang memiliki peran penting dalam mendorong
pertumbuhan ekonomi daerah (Meizary & Magdalena, 2024).
Keberadaan hotel sebagai penyedia akomodasi sangat
menentukan dalam memberikan kenyamanan dan pengala-
man yang berkesan bagi wisatawan (Ponsignon et al., 2023).
Kota Padang, sebagai ibu kota Provinsi Sumatera Barat,
memiliki potensi wisata yang besar, mulai dari wisata alam
seperti Pantai Padang dan Lembah Anai, hingga wisata bu-
daya dan kuliner. Pertumbuhan sektor pariwisata ini men-
dorong bertambahnya jumlah hotel di berbagai kelas, baik
hotel bintang maupun non-bintang (BPS Kota Padang,
2023).

Namun, dalam praktiknya, banyak hotel menghadapi tan-
tangan dalam meningkatkan tingkat hunian kamar (occupancy
rate) dan lama menginap tamu (length of stay). Dua indikator
ini merupakan ukuran penting dalam menilai kinerja hotel
secara operasional dan finansial (Wang et al., 2023). Tingkat
hunian yang rendah dapat mengindikasikan ketidakefisienan
operasional, sementara masa inap yang singkat dapat menun-
jukkan kurangnya daya tarik layanan hotel atau destinasi seki-
tar. Oleh karena itu, hotel harus mengembangkan strategi
yang tepat dalam menarik dan mempertahankan tamu.

Hotel bintang umumnya memiliki keunggulan dari sisi fasili-
tas, kualitas layanan, dan jaringan distribusi yang lebih luas.
Strategi yang digunakan cenderung menitikberatkan pada pe-
layanan premium, bundling produk, serta program loyalitas

(Camilleri & Filieri, 2023). Sebaliknya, hotel non-bintang
lebih mengandalkan strategi harga kompetitif, fleksibilitas
layanan, serta promosi sederhana melalui media sosial dan
kerja sama lokal (Armutcu et al., 2023). Perbedaan segmen-
tasi pasar dan sumber daya membuat pendekatan strategi
masing-masing kategori hotel menjadi berbeda, tetapi tetap
memiliki tujuan utama yang sama, yaitu meningkatkan
okupansi dan memperpanjang lama tinggal tamu.

Menurut  Deya-Tortella et al.  (2022), dalam era
pascapandemi, wisatawan cenderung lebih selektif dalam
memilih akomodasi, baik dari aspek kenyamanan, kebersi-
han, hingea nilai tambah yang ditawarkan. Hal ini mengha-
ruskan pihak hotel untuk tidak hanya bersaing dalam hal
harga, tetapi juga dalam inovasi layanan dan pendekatan
pemasaran yang relevan dengan tren digital. Penelitian dari
Erwin et al. (2023) menekankan pentingnya strategi adaptif
yang sesuai dengan karakteristik pasar lokal agar hotel dapat
bertahan dan berkembang di tengah persaingan yang se-
makin ketat.

Dalam konteks Kota Padang, meskipun sektor pariwisata
menunjukkan tren positif, belum semua hotel mampu
mengoptimalkan potensi pasar secara maksimal. Beberapa
hotel masih mengalami keterbatasan dalam hal promosi,
layanan, atau bahkan ketergantungan terhadap wisata
musiman (Adiatma et al., 2022; Li, 2021; Lin et al., 2020; Zuo
et al., 2023). Oleh karena itu, penting untuk mengkaji strategi
yang digunakan oleh hotel bintang dan non-bintang dalam
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upaya meningkatkan lama menginap dan tingkat hunian
kamar secara lebih mendalam.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara deskriptif
strategi-strategi yang diterapkan oleh hotel bintang dan non-
bintang di Kota Padang berdasarkan studi pustaka dan ob-
servasi ringan. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat
membetikan kontribusi terhadap pengembangan strategi ma-
najerial yang lebih efektif di sektor perhotelan serta menjadi
rujukan bagi pelaku usaha dan pemangku kebijakan.

Penulisan artikel ini didasarkan pada studi literatur, observasi
ringan, dan telaah data sekunder dari berbagai sumber seperti
situs resmi hotel, ulasan pelanggan di platform digital, media
sosial, serta laporan dari Dinas Pariwisata dan Badan Pusat
Statistik Kota Padang. Beberapa wawancara informal juga
dilakukan dengan pengelola hotel untuk memperoleh
gambaran langsung terkait strategi yang mercka terapkan
dalam meningkatkan lama menginap dan tingkat hunian
kamar. Data yang terkumpul dianalisis secara deskriptif
menggunakan pendekatan tematik serta dibantu dengan
analisis SWOT untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan,
peluang, dan tantangan masing-masing hotel.

Penelitian ini melibatkan enam narasumber dari berbagai
hotel di Kota Padang, Sumatera Barat, dengan komposisi
empat hotel berbintang dan dua hotel non-bintang.
Wawancara dilakukan dengan pendekatan semi-terstruktur,
memungkinkan  peneliti menggali secara mendalam
mengenai strategi yang diterapkan masing-masing hotel
untuk meningkatkan lama tinggal tamu dan tingkat hunian

kamar.

Pangeran Beach Hotel Padang (Hotel Bintang 4)

Manajer pemasaran Pangeran Beach Hotel menegaskan
bahwa strategi utama yang mereka gunakan adalah mengem-
bangkan program bundling seperti "Family Fun Package" dan
"Business Staycation." Selain itu, mereka menerapkan harga

khusus untuk tamu yang memesan lebih dari dua malam.

"Kami ingin tamu merasa mendapatkan lebih banyak nilai
ketika mereka memutuskan untuk memperpanjang masa ting-
gal, sehingga kami menawarkan diskon progresif dan tambabhan
fasilitas gratis seperti lanndyy dan voucher makan," jelas nara-
sumber.

Strategi digital marketing aktif dilakukan melalui Instagram
Ads, Traveloka Ads, dan kolaborasi dengan influencer lokal.
Data internal menunjukkan peningkatan rata-rata lama
tinggal tamu dari 1,6 malam menjadi 2,4 malam dalam
setahun terakhir.

Hotel Ibis Padang (Hotel Bintang 3)

General Manager Mercure Hotel Ibis Padang mengungkapkan
fokus hotel pada pasar korporasi dan MICE. Mereka

memanfaatkan program "Corporate Extended Stay," vyang
menawarkan fasilitas meeting gratis untuk tamu yang

menginap minimal tiga malam.

"Kanii banyak menangkap pasar MICE dari pemerintah dan
perusabaan swasta, jadi strategi kami adalabh mengunci tamn
lebib lama dengan kebutuban bisnis mereka," ungkapnya.

Selain itu, hotel ini juga memanfaatkan teknologi CRM
(Customer ~ Relationship ~ Management) untuk menganalisis

perilaku tamu dan menawarkan personalized marketing.

Fave Hotel Padang (Hotel Bintang 3)

Sales Manager Fave Hotel menekankan bahwa penguatan
promosi online melalui OTA dan program loyalitas member

menjadi strategi utama.

"Program repeat guest kami memberikan diskon hingga 30%
untuk tamu yang menginap kembali dalam waktu 6 bulan. Ini
cukup efeketif meningkatkan tingkat retensi tamm."

Hotel juga sering mengadakan event tematik bulanan seperti
"Food Festival," yang bertujuan untuk membuat tamu mem-

perpanjang masa tinggal mereka.

Padang Hotel (Hotel Bintang 2)

Manager Operasional Padang Hotel menjelaskan bahwa
fokus utama mereka adalah pada kenyamanan dasar, kebersi-
han, dan layanan personal untuk meningkatkan lama ting-

gal tamu.

"Kami sadar fasilitas kami sederbana, jadi kami tefeankan pada
kenyamanan  tidur, sarapan yang bersib dan layak, serta
keramaban staf. Kami juga memberikan layanan wake-up call
manual, early breakfast untuk tamn yang harus berangkat pagi,
dan fasilitas shuttle sederbana untuk area dalam kota," ujar

manajer.

Untuk meningkatkan masa tinggal tamu, Padang Hotel
menawarkan program diskon progresif untuk tamu yang
menginap lebih dari dua malam, serta paket hemat untuk

wisatawan grup dan keluarga.

"Biasanya, tamu_yang awalnya booking satu malam kami ta-
warkan langsung diskon tambahan bila memperpanjang di
resepsionis. Kami juga sering memberikan rekomendasi tempat
wisata di sekitar Padang untuk menarik mereka tinggal lebib
lama," tambahnya.

Dalam pemasaran, Padang Hotel memanfaatkan kerja sama
dengan platform OTA (Online Travel Agent) seperti Traveloka
dan Agoda. Mereka aktif mengelola review tamu dengan
meminta feedback langsung dan menawarkan kompensasi
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apabila tamu tidak puas. Hotel ini mengakui keterbatasan da-
lam penggunaan teknologi canggih seperti CRM berbasis
machine learning, sehingga lebih mengandalkan hubungan lang-

sung dan pengalaman tamu untuk meningkatkan loyalitas.

Hangtuah Hotel (Hotel Bintang 1)

Manajer Hangtuah Hotel, sebuah hotel bintang satu di Kota
Padang, menjelaskan bahwa strategi utama mereka adalah
menawarkan akomodasi sederhana dengan standar kebersi-

han yang tinggi dan pelayanan yang ramah.

"Kami memahami babwa target pasar kami adalah wisatawan
hemat, backpacker, dan kelnarga kecil yang lebib mempriori-
taskan harga dan kenyamanan dasar dibandingan fasilitas me-
wah," ungkap manajer.

Untuk meningkatkan lama menginap, Hangtuah Hotel
menawarkan harga paket hemat untuk pemesanan lebih dari
dua malam, serta diskon khusus untuk pemesanan langsung
tanpa melalui OTA.

"Biasanya kalau tamu langsung datang atau telepon ke hotel,
kami bisa tawarkan harga yang lebib miring dibandingkan

harga di online travel agent," tambahnya.

Dalam praktik pemasarannya, Hangtuah Hotel sangat ber-
gantung pada ulasan positif di platform seperti Traveloka,
Booking.com, dan Agoda. Mereka aktif meminta tamu yang

puas untuk meninggalkan review setelah checkout.

"Setiap tamu yang bilang puas, kami minta dengan sopan agar
bisa memberikan rating dan komentar, karena itu sangat ber-
pengaruh ke tingkat hunian kami," jelas pihak manajemen.

Selain itu, Hangtuah Hotel juga menjalin kerja sama informal
dengan jasa tur lokal dan rental motor/mobil untuk mem-
bantu tamu mengeksplorasi Kota Padang sckaligus mem-

perpanjang durasi tinggal.

"Kalau tamn tanya man ke pantai atau kuliner malam, kani
bantu caritan tur lokal murab. Tamu merasa nyaman, biasanya

mereka tambal satu atan dna malam lagi," tuturnya.
Daima Gardenstay (Penginapan Non-Bintang)

Pengelola Daima Gardenstay, salah satu penginapan non-
bintang di Kota Padang, menjelaskan bahwa fokus utama
mereka adalah menghadirkan pengalaman menginap yang
nyaman, bersih, dan terjangkau, dengan nuansa kekeluargaan

yang kuat.

"Tamun kami kebanyakan adalah wisatawan domestik, back-

packer, dan pekerja lapangan yang mencari penginapan seder-

hana tapi bersih. Kami tidak bisa bersaing dalam fasilitas me-
wabh, jadi kekuatan kami ada di pelayanan yang akrab dan

harga yang bersahabat,” ujar manajer penginapan.

Analisis Strategi Hotel Berbintang

Dari hasil wawancara, hotel berbintang di Kota Padang
mengadopsi strategi yang beragam tetapi cenderung
mengarah pada pendekatan korporat dan penggunaan
teknologi. Hotel seperti Pangeran Beach, Fave Hotel, Ibis
Hotel, Padang Hotel dan Hangtuah Hotel mengandalkan in-
tegrasi fasilitas internal dan optimalisasi teknologi (CRM dan
dynamic pricing) untuk meningkatkan masa tinggal tamu.

Pendekatan ini sejalan dengan teori (Xie et al., 2022) yang
menyatakan bahwa dalam industri jasa, peningkatan value
proposition melalui  fasilitas tambahan dan personalisasi
layanan sangat efektif dalam meningkatkan retensi pelang-
gan.

Namun demikian, pendekatan berbasis teknologi dan fasili-
tas premium juga membawa tantangan, terutama dalam
konteks biaya operasional tinggi dan ketergantungan pada
pasar korporasi yang bersifat musiman. Data dari Hotel
seperti Pangeran Beach, Fave Hotel, Ibis Hotel, Padang
Hotel dan Hangtuah menunjukkan bahwa strategi bundling
dan /loyalty program sederhana tetap menjadi strategi yang
efektif untuk segmen fdsure dan middle market.

Analisis Strategi Hotel Non-Bintang

Hotel non-bintang seperti Daima Gardenstay cenderung
menggunakan pendekatan berbasis pengalaman lokal Daima
Gardenstay dan relasi personal. Ini menunjukkan adaptasi
yang cerdas terhadap keterbatasan fasilitas fisik mereka.
Menurut Licastro & Sergi (2021) dalam konsep "Experience
Economy,"  penyediaan  pengalaman  otentik  dapat
menciptakan emotional attachment yang kuat pada tamu,

sehingga memperpanjang lama tinggal mereka.

Namun, tantangan utama bagi hotel non-bintang adalah
minimnya kapasitas promosi berbayar dan ketergantungan
pada ulasan organik. Daima Gardenstay misalnya, sangat
bergantung pada Google Reviews dan OTA rating, yang sangat
fluktuatif dan sulit dikontrol.

Perbandingan dan Implikasi

Tabel 1 berikut merangkum perbedaan strategi antara hotel
berbintang dan non-bintang:

Implikasi bagi praktik manajerial adalah perlunya pendekatan
hibrida:

1. Hotel berbintang harus tetap mengembangkan elemen
pengalaman personal untuk mengimbangi "kekakuan"
korporasi.
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Tabel 1. Perbedaan Strategi antara Hotel Berbintang dan Non-Bintang

tingkat hunian kamar memiliki karakteristik
yang berbeda namun saling melengkapi
dalam konteks pengembangan pariwisata

Aspek Hotel Berbintang Hotel Non-Bintang

lokal. Hotel bintang lebih mengandalkan
fasilitas lengkap, promosi digital, serta kerja

Fokus utama
strategi MICE/ resort

Media promosi  Digital ads, CRM,
influencer

Google Reviews,

Teknologi, fasilitas ~ Pengalaman lokal,
harga terjangkau

komunitas traveler

sama dengan OTA dan segmen MICE,
sedangkan hotel non-bintang fokus pada
harga terjangkau, pelayanan personal, serta
pendekatan  betrbasis  komunitas  lokal.
Meskipun keduanya memiliki kekuatan dan
kelemahan masing-masing, tantangan seperti
fluktuasi jumlah wisatawan, kompetisi harga,
serta kebutuhan akan digitalisasi layanan
menjadi perhatian utama. Oleh karena itu,
disarankan agar hotel bintang memperluas
kolaborasi dengan pelaku UMKM lokal
untuk menciptakan pengalaman wisata yang

autentik, sementara hotel non-bintang petlu
meningkatkan ~ kualitas  layanan  dan

Kelebihan Value proposition kuat  Emotional connection kuat
Tantangan Biaya operasional ~ Minim sumber daya
tinggi digital
2. Hotel non-bintang harus mulai mengadopsi

minimalisasi digital marketing strategis untuk memper-

luas jangkauan tanpa biaya besar.

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa
strategi yang diterapkan oleh hotel bintang dan non-bintang
di Kota Padang dalam meningkatkan lama menginap dan

memperkuat strategi pemasaran digital agar
tetap kompetitif (Fitra Aziza & Prameswara, 2023). Kedua
jenis hotel juga diharapkan aktif mengikuti pelatihan
manajemen dan digitalisasi untuk meningkatkan daya saing
secara berkelanjutan dalam menghadapi dinamika industri
pariwisata yang terus berkembang.
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