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RINGKASAN 

 

 
Admin Sales Marketing memiliki peran yang sangat penting 

dalam operasional dan kesuksesan Hotel Grand Dafam Ancol 

Jakarta. Mereka bertugas untuk memahami tren industri dan 

persaingan yang ada. Untuk itu, Admin Sales Marketing perlu 

melakukan riset pasar guna mengembangkan strategi pemasaran 

yang efektif, terutama dengan adanya perubahan yang terjadi di 

hotel tersebut. Selain itu, mereka juga harus mengidentifikasi 

target pasar yang potensial dan merancang strategi komunikasi 

yang tepat agar dapat meningkatkan kualitas layanan pelanggan 

dan pendapatan hotel. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan untuk 

mempertahankan loyalitas pelanggan selaras dengan identitas 

kultural yang dimiliki oleh Hotel Grand Dafam Ancol Jakarta. 

Penulisan laporan tugas akhir ini menggunakan metode 

deskriptif kualitatif, dengan teknik pengumpulan data melalui 

observasi, dokumentasi, dan wawancara. Penelitian ini dapat 

disimpulkan bahwasannya optimalisasi peran Admin Sales 

Marketing memiliki peran yang sangat penting bagi peningkatan 

kualitas layanan pelanggan dan revenue Hotel Grand Dafam 

Ancol Jakarta. 

 

Kata kunci : Perhotelan, Admin Sales Marketing, Kualitas 

Layanan Pelanggan, Customer Royality, Revenue. 
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