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ABSTRAK  

 

Persaingan hotel berbintang yang semakin ketat di kota Jakarta membutuhkan 
manajemen pemasaran yang optimal di setiap segmen bisnis termasuk pernikahan, pada 

tahun 2020 penentuan beserta pencapaian dari target penjualan paket pernikahan di 
Hotel Raffles Jakarta semakin menurun. Hal ini dapat menjadi masalah apabila target 

penjualan paket wedding tidak tercapai. Penelitian ini berfokus pada pencapaian target 

penjualan wedding package, penerapan strategi upselling, dan pengaruh dari penerapan 
strategi upselling terhadap target penjualan wedding package di Hotel Raffles Jakarta. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dan metode deskriptif. Penelitian 
kualitatif adalah multi metode yang berfokus, melibatkan interpretasi, pendekatan 

alamiah terhadap pokok permasalahan. Pengumpulan data menggunakan wawancara 

dan observasi dengan pengolahan data menggunakan aplikasi Nvivo 12 Pro dan 
triangulasi sumber sebagai uji reliabilitas dan objektivitas. Hasil penelitian menunjukan 

bahwa karakteristik acara pernikahan mempengaruhi teknik pelaksanaan upselling 
sehingga terdapat beberapa teknik khusus. Selain itu, penambahan nilai penjualan dari 

upselling tidak dapat dijadikan acuan untuk meningkatkan target penjualan di tahun 

berikutnya, namun strategi ini tetap dinilai penting untuk dapat mencapai target 
penjualan yang telah ditentukan. Penulis juga menemukan adanya beberapa tantangan 

internal dan eksternal dalam menerapkan upselling. Hambatan internal dan eksternal 
dapat diatasi dengan melakukan pelatihan dan meningkatkan komunikasi antar 

departemen. Untuk itu, penulis merekomendasikan menerapkan kegiatan pelatihan 

upselling, program mentor-mentee, dan pelaksanaan SOP upselling agar strategi 
tersebut dapat dilaksanakan dengan lebih efektif dan efisien. Selain itu, untuk penelitian 

selanjutnya, penulis merekomendasikan untuk melakukan penelitian secara kuantitatif 
dengan sampel entitas hotel yang lebih banyak dalam pangsa pasar yang sejenis agar 

dapat menjawab pengaruh dari fokus penelitian secara statistik dan presentase serta 

membuat penelitian ini lebih valid dan reliabel. 

 

Kata Kunci: Karakteristik Acara Pernikahan, Target Penjualan Paket Pernikahan, 

Upselling



 

 

 

ABSTRACT 

 

 

The increasingly fierce competition for five star hotels in the city of Jakarta requires 

optimal marketing management in every business segment including weddings, in 2020 
the achievement of sales targets along with the sales target for wedding packages at 

Raffles Jakarta has decreased. This can be a problem where the wedding package sales 

target is not achieved. This research focuses on the achievement of wedding package 
sales targets, the implementation of upselling strategies, and the effect of implementing 

upselling strategies on wedding package sales targets at Raffles Jakarta. This research 
uses a qualitative approach and a descriptive method. Qualitative research is a multi-

method that focuses, involves interpretation, and a natural approach to the subject 

matter. Data collection using interviews and observations with data processing using 
the Nvivo 12 Pro application and source triangulation as a test of reliability and 

objectivity. The results showed that the characteristics of the wedding event influenced 
the upselling implementation technique so that there were several special techniques. 

In addition, the additional sales value from upselling cannot be used as a reference to 

increase the sales target in the following year, but this strategy is still considered 
important to be able to achieve the predetermined sales target. The author also found 

some internal and external challenges in implementing upselling. Internal and external 
barriers can be overcome by conducting training and improving communication 

between departments. For this reason, the author recommends implementing upselling 

training activities, mentor-mentee programs, and the implementation of upselling SOP 
so that the strategy can be implemented more effectively and efficiently. In addition, 

for future research, the author recommends conducting quantitative research with a 
larger sample of hotel entities in a similar market share in order to answer the effect of 

the research focus statistically and percentage-wise and make this research more valid 

and reliable. 
 

Keywords: Upselling, Wedding Characteristics, Wedding Package Sales Target
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