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ABSTRACT 
 

 
 

The f&b promotion mix and its implementation at Grand Central Hotel Pekanbaru 

are more focused on discussing the f&b promotion mix at Grand Central Hotel 

Pekanbaru. Identify and describe the implementation of the food and beverage 

promotion mix at Grand Central Hotel Pekanbaru. This study uses a descriptive 

(qualitative)  method,  according  to  Sugiyono  (2008)  “is  an  analytical  method 

based on post-positivism philosophy, used to examine natural objects, the researcher 

as the key instrument. The results of his research emphasize meaning rather than 

generalizations. The reason the author chooses the qualitative method is considering 

that this method is quite capable of explaining things that include a collection  of  data  

obtained  from  interviews  with  language  that  is  easy  to understand and 

understand. Grand Central Hotel Pekanbaru's promotional strategies are 

Advertising, personal selling, direct marketing, publicity and sales promotion. Of the 

five promotional strategy steps that have been carried out by Grand Central Hotel 

Pekanbaru, researchers see and feel that the promotion of Food and Beverage 

through advertisements on social media is the most attractive to guests or consumers. 

according to Philip Kotler, namely advertising, personal selling, direct marketing, 

publicity and sales promotion. The Food and Beverage Promotion  Strategy  carried  

out  by  Grand  Central  Hotel  Pekanbaru  is  quite effective and gets a positive 

response from guests or consumers and is able to increase hotel profits. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar  Belakang Masalah 

Perhotelan imerupakan iindustri 

ijasa iyang imenjual iperpaduan iantara 

iproduk idan ilayanan ikepada itamu. 

iBangunannya iyang imeliputi idesain 

ieksterior idan iinterior, ikamar ihotel, 

isuasana iyang idiciptakan, imakanan idan 

iminuman iyang idisediakan, idan ifasilitas 

iyang iada imerupakan ibentuk idari iproduk 

iyang idijual. isehingga ibanyak iperusahaan 

iperhotelan iyang iberlomba-lomba 

imeningkatkan ikualitas iproduk idan 

ilayanannya iuntuk imemenuhi ikepuasan 

itamu iyang idatang. 

Dari isekian ibanyak ihotel iyang 

iterdapat idi ikota iPekanbaru, ipeneliti 

imelihat iberbagai ijenis ipromosi imenarik 

iyang iditawarkan idalam ibidang iFood iand 

iBeverage. Alasan penulis memilih 

penelitian dengan judul strategi promosi 

yaitu karena melihat perkembangan 

teknologi di masa sekarang, ditambah 

lagi dengan kondisi Pandemi COVID-19 

yang membuat semua aspek bisnis 

berupaya beradaptasi dengan situasi yang 

sekarang melanda, termasuk didalamnya 

bisnis perhotelan. Hotel mengoptimalkan 

promosi yang lebih luas lagi agar bisa 

menarik tamu untuk berkunjung ke 

Grand central Hotel Pekanbaru. 

Contohnya dengan  menggunakan 

strategi promosi pemasaran dari mulut ke 

mulut. 

 Dengan strategi ini tamu yang 

datang dapat mencoba produk berupa 

makanan atau minuman dari hotel, 

selanjutnya mempromosikannya kembali 

kepada orang terdekat seperti keluarga 

atau sahabat bahwa mereka sudah pernah 

mencoba pelayanan dan produk berupa 

makanan dan minuman di hotel tersebut, 

dengan pelayanan dan tampilan makanan 

yang unik yang tidak ada di hotel lainnya. 

Di Grand Central  Hotel Pekanbaru ini 

memiliki keunggulan berupa Live 

Cooking bersama Chef yang diaksanakan 

selama 1kali semiggu dan disiarkan 

langsung pada Instagram Hotel Grand 

Central Pekanbaru itu sendiri. Dan Chef  

memasak makanan secara langsung di 

depan pelanggan untuk meyakinkan 

pelanggan bahwa makanan yang dibuat 

benar-benar fresh dan hangat. Dengan 

strategi pemasaran ini akan membuat 

orang lain ikut merasa tertarik dan 

berkunjung ke hotel tersebut karena ingin 

menikmati makanan atau minuman yang 

ada di hotel tersebut. Hal ini tentunya 

dapat meningkatkan penjualan dari hotel 

itu sendiri. Melihat ihal iini idan 

imembandingkan idengan iuraian 

isebelumnya, imaka idari iitu ipeneliti 

imerasa itertarik iuntuk imelakukan 

ipenelitian itentang “Promosi Food and 

Beverage di Grand Central Hotel 

Pekanbaru”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang 

permasalahan diatas, maka rumusan 

masalah pada penelitian ini adalah : 

1. Bagaimana pelaksanaan dan kendala 

bauran promosi  food and beverage di 

Grand Central Hotel Pekanbaru? 

1.3 Batasan Masalah 
Agar imemperoleh ihasil iyang 

ioptimal ipada ipenulisan iini, imaka 

iperlu iadanya ipembatasan imasalah 

iuntuk ilebih imemperjelas itujuan idari 

ipenulisan iini. iAdapun ibatasan 

imasalah idalam ipenelitian iini iadalah 

iuntuk ilebih ifokus iterhadap 

pelaksanaan bauran promosi Food and 

Beverage di Grand Central Hotel 

Pekanbaru. 

1.4 Tujuan Penelitian 

Dari rumusan masalah diatas, 

diharapkan bahwa dengan penelitiaan ini 

akan mencapai tujuan yaitu : 

1. Mengetahui pelaksanaan bauran 

promosi food and beverage di 

Grand Central Hotel Pekanbaru. 
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2. Mengetahui kendala dalam 

pelaksanakan bauran promosi food 

and beverage di Grand Central 

Hotel Pekanbaru. 

1.5 Manfaat Penelitian 

Jika itujuan ipenelitian iini idapat 

idicapai, imaka ipenelitian iini iakan 

imemberikan idua imacam imanfaat, iyaitu 

imanfaat ipraktis idan imanfaat iteoritis 

isebagai iberikut: 

Manfaat Teoritis 

Hasil idari ipenelitian iini 

idiharapkan idapat idigunakan iuntuk 

ikepentingan iilmiah idan ijuga idapat 

idijadikan isebagai ibahan imasukan ibagi 

ipenelitian iyang iakan idatang iserta 

ibermanfaat ibagi iilmu ipengetahuan. 

Manfaat Praktis 

Diharapkan idapat imenjadi 

imasukan idalam ipeningkatan ikualitas 

iproduk idan ilayanan iFood iand iBeverage 

iDepartment, iserta imenjadi ibahan 

ipertimbangan idalam imenyusun istrategi 

ipromosi iselanjutnya. 

 

BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

2.1 Kajian Teori 

2.1.1 Promosi 

Menurut Kotler dan Keller 

(2016) promosi merupakan aktivitas yang 

mengkomunikasikan keunggulan produk 

dan membujuk pelanggan sasaran untuk 

membelinya. Dari pengertian diatas maka 

dapat disimpulkan bahwa kegiatan 

promosi adalah suatu kegiatan 

komunikasi antara pembeli dan penjual 

mengenai keberadaan produk dan jasa, 

menyakinkan, membujuk dan 

meningkatakn kembali akan produk dan 

jasa tersebut sehingga mempengaruhi 

sikap dan perilaku yang mendorong 

kepada pertukaran dalam pemasaran.  

Menurut Jauch dan Gleuck 

Amirullah (2015), strategi adalah 

rencana yang disatukan, menyeluruh dan 

terpadu yang mengaitkan 

keungggulan strategi perusahaan dengan 

tantangan lingkungan dan yang dirancang 

untuk memastikan bahwa tujuan utama 

perusahaan dapat dicapai melalui 

pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan.  

Marketing Mix yang 

dikemukakan oleh Geoff Lancaster dan  

Paul  Reynolds (2002). Dalam 

iperkembangannya, iMarketing iMix imulai 

iditerapkan ioleh ibeberapa iahli idalam 

iberbagai ibidang iyang isalah isatunya 

iadalah ihospitality, icontohnya: 

a. Jerome Mccarthy, mengemukakan 

gagasan 4P yaitu : 

1) “Product (produk)   

2) Product,  

3) Place,  

4) Price,  

5) Positioning 

6) iPromotion,  

Kotler idan iArmstrong i(2012) 

imendefinisikan ibauran ipromosi 

i(promotion imix) isebagai iperpaduan 

ispesifik ialat-alat ipromosi iyang 

idigunakan iperusahaan iuntuk 

imengkomunikasikan ivalue ike 

icustomer isecara ipersuasif idan 

imembangun icustomer irelationships. 

iBauran ipromosi i(promotional imix) 

iterdiri idari i8 imodel idirangkum idari 

ibuku iKotler idan iKeller i(2012); 

iKotler idan iArmstrong i(2012), iyaitu: 

1) Iklan / Advertising 

2) Promosi Penjualan / Sales Promotion 

3) Acara dan Pengalaman / Event and 

Experiencs 

4) Hubungan Masyarakat dan Publisitas / 

Public Relations and Publicity 

5) Penjualan Personal / Personal Selling 

6) Pemasaran Langsung / Direct 

Marketing 

7) Pemasaran Interaktif / Interactive 

Online Marketing 

8) Pemasaran dari mulut ke mulut / Word 

of Mouth Marketing 

Promosi mencakup empat (4) bidang  

yaitu : 

1. “Periklanan,  
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2. Penjualan pribadi,  

3. Hubungan masyarakat,  

4. Promosi penjualan,  

Adapun ibauran ipromosi imenurut 

ibeberapa iahli iadalah isebagai iberikut: 

a. Bauran promosi menurut Philip 

Kotler ( 2008 ) 

 1) Advertising,  

2) iPersonal iSelling,  

3) iPublicity,  

 4) Direct iMarketing,  

5) Sales iPromotioni  

b. Bauran promosi menurut Jeff 

Madura (2001) 

1) Periklanan 

2) Penjualan Pribadi 

3) Promosi Penjualan 

a. Rabat 

Rabat iadalah ipotensi iuntuk 

imendapatkan ipembayaran ikembali 

idari iprodusen ikepada ikonsumen. iJika 

iprodusen iberkeinginan imengingatkan 

ipermintaan iproduk, iselain 

imenurunkan iharga iyang iditetapkan 

ipada itoko ipengecer, imereka idapat 

ijuga imemberikan irabat. 

b. Kupon 

Kupon iadalah ialat ipromosi iyang 

idigunakan idalam isurat ikabar, 

imajalah, idan iiklan iuntuk imendorong 

ipembelian isebuah iproduk. iBiasanya 

ikupon ijuga idipaketkan idengan isebuah 

iproduk iyang isama ilagi. iKupon 

idigunakan iuntuk imendorong 

ikonsumen iuntuk imengulangi 

ipembelian iproduk iyang isama. 

iAkibatnya ikonsumen isetia ikepada 

imereka itersebut. 

c. Sampling 

Sampling iadalah itindakan 

imemberikan isampel igratis iyang 

imendorong ikonsumen iuntuk imencoba 

isebuah imerek iatau iproduk ibaru. 

iSample igratis iyang imendorong 

ikonsumen iuntuk imencoba isebuah 

imerek iatau iproduk ibaru. iMereka 

imencoba imembujuk ipelanggan iuntuk 

imenjauhi iproduk ipesaing. iSample 

iumumnya idigunakan iuntuk 

imemperkenalkan iproduk ibaru.  

d. Display 

Display digunakan untuk menarik 

konsumen yang berada di toko dengan 

alasan-alasan lain. Produk akan 

mendapatkan perhatian jika mereka 

diletakkan di lokasi inti perbelanjaan, 

seperti di sebelah mesin hitung dimana 

konsumen menunggu giliran 

pembayaran. 

e. Premium 

Premium iadalah ipemberian iatau 

ihadiah iyang idiberikan isecara icuma-

cuma ikepada ikonsumen iyang 

imembeli iproduk itertentu. iPremium 

ijuga imenawarkan iimbalan iekstra 

ikepada ipembeli iproduk. 

4) Hubungan Masyarakat 

Hubungan imasyarakat  iberkenaan 

idengan itindakan iyang idiambil idengan 

itujuan imenciptakan iatau imemelihara 

ikesan iyang imenyenangkan ibagi 

imasyarakat.  

c. Bauran promosi menurut Kismono 

(2001) 

1) Iklan 

2) Personal selling 

3) Promosi dari Mulut ke Mulut 

4) Public Relations 

5) Publisitas 

6) Promosi penjualan  

iTujuan iutama ipromosi ibukanlah 

imencari ikeuntungan i(profit) itetapi ilebih 

ikepada iuntuk imenarik iperhatian ibanyak 

iorang iyang inantinya iakan imenjadi 

ikonsumen. iSecara imendasar iada itiga 

imacam ipromosi, iyaitu: 

a. Price Promotion 

b. Party Promotion 

c. New Product Promotion 
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2.1.2 Food and Beverage 

Food & Beverage  merupakan 

salah satu department yang sangat 

penting Bagi sebuah hotel dikarenakan 

sebagai penghasil keuntunngan lebih bagi 

sebuah Hotel. Setiap tamu yang 

menginap disuatu hotel, tidak hanya 

memerlukan sebuah kamar ataupun kasur 

semata. Namun, tamu juga memerlukan 

makanan dan minuman serta pelayanan 

dari pihak hotel khususnya Food & 

Beverage Service. 

Restoran 

Restoran merupakan suatu tempat 

didalam hotel yang berfungsi sebagai 

tempat dimana tamu idapat imelakukan 

ipemesanan imakanan idan iminuman 

iyang itelah idisediakan ioleh iFood i& 

iBeverage iProduct. Menurut Ninemeire 

dan Hayes (2006), restoran merupakan 

suatu operasi layanan makanan yang 

mendatangkan keutungan dengan basis 

utamanya adalah penjualan makanan & 

minuman kepada individu-individu dan 

tamu-tamu dalaam kelompok  kecil. 

Sedangkan, menurut Soekresno (2001) 

Restoran  adalah suatu usaha komersil 

yang menyediakan jasa pelayanan makan 

dan minum bagi umum dan dikelola 

secara professional. 

3) Room Service 

Room Service merupakan bagian 

dari Food & Beverage Service yang 

bertanggung jawab dibidang pelayanan 

makanan dan minuman. Menurut 

iCidartaty idalam iAnnayati 

iBudiningsih idan iWahyu 

iKusumaningtyas i(2012), iroom iservice 

iadalah isistem ipelayanan iterhadap itamu 

ihotel idimana imakanan idan iminuman 

iyang idipesan i30 idiantarkan idan 

idinikmati idi idalam ikamar. iGraham 

iBrown iand iKaron iHemer idalam 

iAnnayati iBudiningsih idan iWahyu 

iKusumaningtyas i(2012) imemiliki 

ipendapat ibahwa iroom iservice iadalah 

ipelayanan imakanan idan iminuman iyang 

idipesan ioleh itamu idinikmati idi idalam 

ikamar ibaik idi ihotel imaupun ipenginapan 

iyang ilain. 

Adapun ifungsi idari iRoom iService iadalah 

isebagai iberikut: 

1. iMemberikan ipelayanan imakanan idan 

iminuman ikepada itamu idikamar 

ihotel 

2. iMeningkatkan ilaba iatau ikeuntungan 

ihotel 

3. iMenjaga ireputasi iatau inama ibaik 

ihotel. 

Karakteristik idari iRoom iService iadalah 

isebagai iberikut: 

a. Waktu ioperasional 

b. Pelayanan 

c. Hidangan 

4) Banquet 

Banquet imerupakan isalah isatu 

ibagian idari iFood i& iBeverage iService 

iyang ibertugas iuntuk imelayani tamu 

dibagian penjualan makanan dan 

minuman diluar dari restoran seperti pada 

acara-acara tertentu dan event tertentu.  

Acara-acara iyang ibiasanya iditangani 

ioleh ibanquet isebagai iberikut: 

1. iPesta ipernikahan 

2. iPesta iulang itahun 

3. iSeminar 

4, Rapat 

5. Teater 

6. Acara permanuan makan keluarga 

a. 5) Steward 

Steward merupakan salah satu 

dari bagian Food & Beverage Service 

yang bertanggung jawab untuk menjaga 

kebersihan dan penyimpanan dari 

peralatan yang menunjang kelancaran 

operasional Food & Beverage Service. 

2.1.3 Tamu 

Istilah itamu isudah itidak iasing 

ilagi ibagi ikita ikarena isering ikita itemui 

idalam ikehidupan isehari ihari. iMenurut 

iKamus iBesar iBahasa iIndonesia, itamu 

imemiliki i2 iarti, iyang ipertama itamu 
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iadalah iorang iyang idatang iberkunjung ike 

itempat iorang ilain iatau ike isuatu 

iperjamuan, iyang ikedua itamu iadalah 

iorang iyang idatang iuntuk imenginap i(di 

ihotel) iatau iuntuk imembeli i(di itoko). 

Pengertian Hotel 

 Hotel iadalah isuatu ibentuk 

ibangunan, ilambang, iperusahaan iatau 

ibadan iusaha iakomodasi iyang 

imenyediakan ipelayanan ijasa 

ipenginapan, ipenyedia imakanan idan 

iminuman iserta ifasilitas ijasa ilainnya 

idimana  isemua ipelayanan iitu 

idiperuntukan ibagi imasyarakat iumum, 

ibaik imereka iyang ibermalam idi ihotel 

itersebut iataupun imereka iyang ihanya 

imenggunakan ifasilitas itertentu iyang 

idimiliki ihotel iitu. 

 Menurut iSulastiyono i(2011), 

ihotel iadalah isuatu iperusahaan iyang 

idikelola ioleh ipemiliknya idengan 

imenyediakan ipelayanan imakanan, 

iminuman idan ifasilitas ikamar iuntuk 

itidur ikepada iorang-orang iyang 

imelakukan iperjalanan idan imampu 

imembayar idengan ijumlah iyang iwajar 

isesuai idengan ipelayanan iyang 

iditerima itanpa iadanya iperjanjian 

ikhusus. 

Kantor depan Hotel (Front Office) 
Peranan idan ifungsi iutama idari 

ibagian ikantor idepan ihotel iadalah 

imenjual i(dalam iarti imenyewakan) ikamar 

ikepada ipara itamu. iOleh ikarena 

ifungsinya iitu, imaka ilokasi iatau iletak 

ikantor idepan ihotel iseharusnya iberada idi 

itempat iyang imudah idilihat iatau 

idiketahui ioleh itamu. iUntuk imembantu 

ipelaksanaan ifungsi ibagian ikantor idepan 

ihotel iterbagi imenjadi ibeberapa isub-

bagian iyang imasing-masing isub ibagian 

imemiliki ifungsi ipelayanan iyang iberbeda, 

ikarena iperanana idan ifungsi iutama ibagian 

ikantor idepan ihotel iadalah ipelayanan 

ipenjualan ikamar, imaka ipenggunaan 

iYield iManagament isebagai istrategi 

ipenjualan iakan ibanyak iberkaitan idengan 

isub-bagian ipelayanan ipemesanan ikamar 

i(reservation). 

2) Tata Graha Hotel (Housekeeping) 

Bagian itata igraha 

i(Housekeeping) iadalah isalah isatu 

ibagian iyang imempunyai iperanan idan 

ifungsi iyang icukup ivital idalam 

imemberikan ipelayanan ikepada ipara 

itamu, iterutama iyang imenyangkut 

ipelayanan ikepada ipara itamu iyang 

imenyangkut ipelayanan ikenyamanan 

idan ikebersihan iruang ihotel. iTanggung 

ijawab ibagian itata igraha idapat 

idikatakan imulai idari ipengurusan 

itentang ibahan-bahan iyang iterbuat idari 

ikain iseperti itaplak imeja i(table icloth), 

isprei, isarung ibantal, ikorden, imenjaga 

ikerapihan idan ikebersihan iruangan 

ibeserta iperlengkapannya, isampai ipada 

iprogram ipengadaan/penggantian 

iperalatan idan iperlengkapan, iserta 

ipemeliharaan iseluruh iruangan ihotel. 

 iMelihat iruang ilingkup 

itanggung ijawab ibagian itata igraha 

itersebut, imaka iyang idimaksud 

iruangan-ruangan ihotel iterdiri idari 

ikamar-kamar itamu, iruang irapat, iruang 

iumum iseperti ilobby, icorridor, 

irestoran iyang ikesemuanya iitu idisebut 

isebagai ifront iof ithe ihouse. iDisamping 

iitu, ibagian itata igraha ijuga 

ibertanggung ijawab iterhadap 

ikebersihan idan ikerapihan ibagian iback 

iof ithe ihouse iseperti ibagian idapur, 

iruang imakan ikaryawan, iruang iganti 

ipakaian ikaryawan, iruang ikantor idan 

isebagainya. 

3) Makanan dan Minuman (Food & 

Beverage) 

Bagian imakanan idan iminuman 

imerupakan isalah isatu ibagian iyang 

iterdapat idi ihotel, iyang imempunyai 

ifungsi imelaksanakan ipenjualan 

imakanan idan iminuman. iSekalipun 

imelakukan ifungsi imenjual imakanan 

idan iminuman, itetapi idibalik iitu 

isemuanya iterdapat ikegiatan-kegiatan 

iyang isangat ikompleks. iKegiatan iitu 

iadalah imelaksanakan iusaha 

ipengembangan iproduk imakanan idan 
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iminuman, imerencanakan ikegiatan-

kegiatan iyang idapat imenarik itamu 

iuntuk imakan idan iminum idi irestoran 

ihotel, imelakukan ipembelian ibahan- 

ibahan imakanan idan iminuman, 

ipenyimpanan ibahan-bahan imakanan 

idan iminuman, imelakukan ipengolahan, 

ipenyajian imakanan idan iminuman 

iserta ipenghitungan iproduk. 

4) Marketing and sales Departement 

Bagian iini iberfungsi idalam 

imemasarkan iproduk ihotel, iserta 

ikegiatan- ikegiatan iyang iberhubungan 

idengan ipemasaran ihotel, idengan 

iberbagai icara ibagian iini iberusaha 

iuntuk imendapatkan itamu isebanyak 

imungkin ike idalam ihotel, iagar idapat 

imenentukan ibanyaknya ipeningkatan 

ipendapatan iyang idiperoleh imelalui 

itamu-tamu iyang imenginap idan 

imenggunakan ifasilitas- ifasilitas ihotel 

5) Accounting Departement 

Accounting iDepartement iini 

imerupakan isebuah ipusat ibagi 

iperusahaan ihotel idalam 

imenyelenggarakan ipenyusunan, 

ipencatatan idan iadministrasi ikeuangan, 

idengan iadanya idepartement iini imaka 

ipihak imanajemen iakan idapat 

imengetahui iseberapa ibanyak 

ipendapatan iyang itelah idiperoleh iserta 

ibagaimana iperkembangan iperusahaan 

itersebut iuntuk imasa iyang iakan 

idatang. 

6) iHuman iResource iDepertement 

Bagian iini iberfungsi imelakukan 

ikegiatan iyang iada ikaitannya idengan 

isumber idaya imanusia iyang iada idi 

ilingkungan ikerja ihotel. iDepartement iini 

ijuga imemiliki itugas idalam 

imengembangkan itenaga ikerja iyang iada 

iserta imengatur idan imenyelenggarakan 

ipendidikan imaupun ilatihan ikerja ibagi 

ikariyawan idari isemua itingkatan. 

7)  Engineering Departement 

Departemen iini ibertanggung 

ijawab idalam ikegiatan iyang iberhubungan 

idengan iperencanaan idan ikontstruksi 

ibangunan ihotel, iselain iitu ijuga ibagian iini 

iperalatan idan iperlengkapan ihotel iyang 

ibersifat imekanik i(mesin) iserta imengurus 

ipengadaan idan ipemeliharaan iinstalasi 

ilistrik idan ipengadaan iair ibersih iuntuk 

ikeperluan itamu imaupun iuntuk ikeperluan 

ikariyawan ihotel. Disamping fungsi dan 

tugas diatas, departement engineering 

juga mengurus perlengkapan dan 

peralatan yang bisa digunakan dalam hal 

yang berhubungan dengan pencegahan 

dan penanggulangan kebakaran maupun 

yang berhubungan dengan keselamatan 

kerja 

8) Security Departement 

Bagian ini bertugas dalam hal 

yang berhubungan dengan masalah yang 

ada kaitannya dengan keamanan di dalam 

hotel maupun di luar hotel serta 

memelihara ketertiban di wilayah 

kerjanya.  

BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Desain Penelitian 

Pembuatan ipenelitian iini 

imenggunakan imetode ideskriptif 

i(kualitatif). iPendekatan ikualitatif 

imenurut iSugiyono i(2008) imerupakan 

imetode ianalisis iyang iberlandaskan 

ipada ifilsafat ipost ipositivisme, 

idigunakan iuntuk imeneliti ipada iobjek 

iyang ialamiah, idimana ipeneliti iadalah 

isebagai iinstrumen ikunci. iHasil 

ipenelitian ikualitatif ilebih imenekankan 

imakna idaripada igeneralisasi. 

Menurut Maleong, metode 

kualitatif adalah sebuah penelitian 

ilmiah yang bertujuan untuk memahami 

suatu fenomena dalam kontak sosial 

secara alami dengan mengedepankan 

proses interaksi komunikasi yang 
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mendalam antara peneliti dengan 

fenomena yang diteliti. Pernyataan ini 

dikutip pada buku Metodologi 

Penelitian Kualitatif, Herdiansyah 

Haris (2010). 

Menurut Sugiono (2009), 

penelitian kualitatif merupakan penelitian 

yang dilakukan dalam kondisi alamiah 

dengan berlandaskan pada paradigm 

post-positivisme, yang lebih ditujukan 

untuk mengungkap makna atau arti dari 

pandangan subjeck yang diteliti untuk 

mendapatkan pemahaman tentang 

fenomena yang diteliti secara luas, 

menyeluruh dan mendalam, bukan 

ditujukan untuk mencari generalisasi. 

Penelitian kualitatif merupakan 

penelitian yang digunakan untuk 

menyelidiki, menemukan, 

menggambarkan, dan menjelaskan 

kualitas atau keistimewaan dari pengaruh 

sosial yang tidak dapat dijelaskan, diukur 

atau digambarkan melalui pendekatan 

kuantitatif (Saryono, 2010). 

Alasan penulis memilih metode 

penelitian kualitatif adalah dengan 

mempertimbangkan bahwa metode ini 

cukup mampu dalam menjelaskan hal-hal 

yang mencakup kumpulan data-data yang 

diperoleh dari hasil wawancara yang 

dijabarkan secara jelas dengan 

menggunakan bahasa yang mudah 

dipahami dan dimengerti. 

3.2 Lokasi dan Waktu  Penelitian 

3.2.1 Lokasi Penelitian 

Alasan memilih lokasi penelitian 

di Grand Central Hotel Pekanbaru 

karena, Grand Central Hotel Pekanbaru 

memiliki keunggulan berupa Live 

Cooking bersama Chef yang dilaksanakan 

selama 1kali seminggu dan memasak 

makanan secara langsung didepan 

pelanggan untuk lebih meyakinkan 

pelanggan bahwa makanan yang dibuat 

benar-benar fresh dan hangat. Yang 

beralamatkan di Jl. Jend. Sudirman No.1, 

Tengkerang Utara, Kec. Bukit Raya, 

Pekanbaru Kota, Riau, Indonesia 28287. 

3.2.2 Waktu Penelitian 

 Penelitian ini akan dilakukan pada 

bulan Agustus 2021 sampai pada bulan 

Desember 2021. 

3.3 Informan 

 Informan merupakan orang yang 

memberikan informasi kepada peneliti 

terkait hal hal yang diperlukan. Dalam 

penelitian ini, orang yang mengetahui  

informasi pokok yang diperlukan yaitu 

dan Sales and Marketing, Head Chef 

Grand Central Hotel Pekanbaru.  

3.4 Jenis dan Sumber Data 

3.4.1 Data Primer 

Data iprimer imerupakan isumber 

idata ipenelitian iyang idiperoleh isecara 

ilangsung idari isumber idata iasli iatau itidak 

imelalui iperantara i(Etta imamang 

iSanadji i& iSopiah i: i2010). iSumber 

ipenelitian iprimer idiperoleh ioleh ipeneliti 

idari ihasil iwawancara idan iobservasi iyang 

idilakukan ikepada ipara ikonsumen/tamu. 

iData iprimer idalam ipenulisan iini 

imerupakan ihasil iobservasi iyang iakan 

idilakukan iterhadap ipemberi iinformasi 

iatau idata ioleh ikaryawan iyang iada idi 

iGrand iCentral iHotel iPekanbaru. 

3.4.2 Data Sekunder 

Data isekunder iadalah idata 

iyang imerupakan ihasil ipengumpulan 

iorang iatau iinstansi ilain idalam ibentuk 

ipublikasi, iseperti ilaporan itahunan, 

iprofil iperusahaan, idan iseterusnya 

i(Kusmayadi i& iEndar iSugiarto, 

i2000). iData isekunder idalam 

ipenelitian iini iberupa idata idata iyang 

ididapatkan idari ihasil istudi 

ikepustakaan iyang ipeneliti ilakukan. 
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3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik ipengumpulan idata iyang 

idigunakan ipada ipenelitian iini iadalah 

isebagai iberikut: 

3.5.1 Observasi 

Observasi imerupakan iproses 

ipencacatan ipola iperilaku isubyek 

i(orang), iobyek i(benda), iatau ikegiatan 

iyang isistemati itanpa iadanya 

ipertanyaan iatau ikomunikasi idengan 

iindividu-individu iyang iditeliti 

i(Idiantoro iDakam iEtta iMamang 

iSanadji i& isopiah i: i2010). iObservasi 

iyang idilakukan iadalah iobservasi 

iterhadap subyek, interaksi subyek 

dengan peneliti dan hal-hal yang 

dianggap relevan sehingga dapat 

memberikan data tambahan terhadap 

hasil wawancara.  

Dalam penelitian ini, peneliti 

melakukan observasi dengan pengamatan 

langsung terhadap kegiatan yang 

dilakukan oleh Grand Central Hotel 

Pekanbaru untuk mempromosikan Food 

and Beveragenya. Tujuan dari 

pengamatan ini yaitu untuk mengetahui 

kelengkapan media promosi Food and 

Beverage Grand Central  Hotel 

Pekanbaru. 

3.5.2 Wawancara 

Menurut Septiawan Suntana 

(2007) “ Wawancara adalah percakapan 

dengan maksud tertentu yang dilakukan 

oleh dua pihak yaitu pewawancara 

(interviewer) yang mengajukan 

pertanyaan dan yang diwawancarai 

(interview) yang memberikan jawaban 

atas pertanyaan itu”. Teknik 

pengumpulan informasi yang dilakukan 

dengan cara mengadakan ipertemuan 

idengan ipihak-pihak iyang iterkait idan 

iberwenang iuntuk imemberikan 

iketerangan idan iinformasi-informasi 

iyang idiperlukan. 

Tujuan dari wawancara yaitu, 

peneliti mendapatkan informasi penting 

dari permasalahan yang diteliti. 

Wawancara akan dilakukan dengan Sales 

and Marketing, Head Chef  Grand 

Central  Hotel Pekanbaru. 

3.5.3 Studi Dokumen 

Studi dokumentasi dilakukan 

dengan cara mengumpulkan, 

menganalisis dokumen-dokumen, 

catatan-catatan yang penting dan 

berhubungan serta dapat memberikan 

data-data untuk memecahkan 

permasalahan dalam penelitian. Menurut 

Sugiyono (2016) mendefinisikan 

mengenai studi dokumentasi bahwa 

Dokumen merupakan catatan peristiwa 

yang sudah berlalu.  

Dokumen bisa berbentuk tulisan, 

gambar, atau karya- karya monumental 

dari seseorang. Dokumen yang berbentuk 

tulisan, misalnya catatan harian, sejarah 

kehidupan (life histories), cerita, biografi, 

peraturan kebijakan. Proses dokumentasi 

ini, peneliti mengumpulkan data-data 

yang berhubungan secara langsung pada 

penelitian promosi Food and Beverage 

yang ada di Grand Central  Hotel 

Pekanbaru.  

3.6 Instrumen Pengumpulan Data 

Sebelum melakukan penelitian 

langsung dilapangan, peneliti perlu 

menyiapkan instrument penelitian yang 

meliputi beberapa hal, antara lain: 

3.6.1 Pedoman Observasi 

Pedoman observasi adalah 

pedoman yang diperlukan untuk 

keperluan observasi seperti melihat 

kegiatan atau aktivitas yang biasa 

dilakukan karyawan hotel saat melakukan 

pekerjaan. 

3.6.2 Pedoman Wawancara 

Pedoman wawancara adalah 

pedoman yang dibuat secaraa rinci dan 

lengkap sesuai dengan rumusan masalah 

yang sebelumnya telah dibuat. 
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3.6.3 Koleksi Dokumentasi 

Peneliti membuat daftar atau list 

tentang hal-hal apa saja yang harus dicari 

terkait dengan informasi berupa dokumen 

atau teks tertulis yang dimiliki oleh 

informan. 

3.7 Teknik Analisis Data 

3.7.1 Reduksi Data (data reduction) 

Menurut Sugiyono 

(2015) Reduksi data merupakan proses 

berfikir sensitif yang memerlukan 

kecerdasan dan keluasan dan kedalaman 

wawasan yang tinggi. Bagi peneliti yang 

masih baru, dalam melakukan reduksi 

data dapat mendiskusikan pada teman 

atau orang lain yang dipandang ahli. 

3.7.2 Penyajian Data (display data) 

Menurut Yuni (2011), Penyajian 

data adalah rangkaian kegiatan dalam 

proses penyelesaian hasil penelitian 

dengan mempergunakan metode analisis 

sesuai dengan tujuan yang diinginkan. 

Hal ini dilakukan guna mempermudah 

data-data yang telah dikumpulkan. 

3.7.3 Penarikan Kesimpulan 

(verifikasi)  

Dalam penelitian ini terungkaplah 

makna yang terkandung dari data yang 

telah dikumpulkan. Berdasarkan makna 

dari data tersebutlah dapat diperoleh 

kesimpulan yang kabur atau yang masih 

diragukan lagi sehingga memerlukan 

sebuah verifikasi. 

Bab IV 

Hasil dan Pembahasan 

Pelaksanaan bauran promosi F&B di 

Grand Central Hotel Pekanbaru 

Hotel Grand Central Pekanbaru 

merupakan industri yang bergerak di 

bidang jasa, yang mengutamakan 

pelayanan terbaik bagi para tamu atau 

konsumen sehingga akan tercapai tujuan 

berupa kepuasan tamu sebagai salah satu 

kunci kesuksesan dari industri tersebut. 

iBanyak ilangkah iyang idilakukan 

iGrand iCentral iHotel iPekanbaru iuntuk 

imenarik itamu iatau ikonsumen iserta 

imenjadikannya ikonsumen iloyal iyang 

iakan iselalu imenjadikan iGrand iCentral 

iHotel iPekanbaru isebagai idestinasi 

ipilihan iselama iberada idi iKota 

iPekanbaru. iBeberapa ihal iyang 

idilakukan iseperti imeningkatkan 

ikualitas ipelayanan, imenciptakan 

iinovasi iproduk isesuai idengan 

iperkembangan iyang iterjadi idi 

ilingkungan imasyarakat, iserta iyang 

iutama iadalah igencar idalam 

imelakukan ipromosi ipenjualan iproduk 

idan ilayanannya. 

Promosi imerupakan ifaktor ipenting 

idalam imelakukan ipenjualan, iyang 

idigunakan iuntuk imemperkenalkan 

iproduk iatau ilayanan iyang idimiliki 

ikepada icalon itamu iatau ikonsumen. 

iPenelitian iyang idilakukan idi iGrand 

iCentral iHotel iPekanbaru iberfokus 

ipada istrategi ipromosi iyang idigunakan 

iGrand iCentral iHotel iPekanbaru idalam 

ibidang iFood iand iBeverage. 

iAlasannya, ikarena idi iGrand iCentral 

iHotel iPekanbaru ibanyak imelakukan 

iinovasi idan ipromosi idalam ibidang 

iFood iand iBeverage. iNarasumber 

iyang idipilih ioleh ipeneliti iadalah 

iBapak M. Jalil Irfan selaku Head Chef 

Grand Central Hotel Pekanbaru. Alasan 

pemilihan Bapak M. Jalil Irfan karena 

sebagai Head Chef beliau ikut berperan 

dalam merumuskan, menentukan jenis 

menu dan strategi planning dalam 

melakukan promosi di bidang Food and 

Beverage di Grand Central Hotel 

Pekanbaru. 

Diantaranya menjalin hubungan 

kerja dengan perusahaan atau travel agent 

terkait sehingga terjalin suatu 

kesepakatan mengenai harga (corporate 

rate) yang akan dikenakan kepada 

perusahaan yang bersangkutan apabila 

menginap di Grand Central Hotel 

Pekanbaru. Selain itu Grand Central 
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Hotel Pekanbaru juga memberikan 

diskon kepada pelanggan yang menjalin 

kerjasama dengan pihak 

Grand Central Hotel Pekanbaru. 

Tentunya hal ini sesuai dengan 

kesepakatan yang telah dibuat 

sebelumnya antara pihak perusahaan 

dengan pihak sales and marketing 

department Grand Central Hotel 

Pekanbaru.  

Promosi F&B sangat penting bagi 

strategi penjualan hotel, seperti yang 

dikatakan oleh Bapak M. Jalil Irfan 

selaku Head Chef Grand Central Hotel 

Pekanbaru : 

Menurut Head Chef Grand Central 

Hotel Pekanbaru, pemasukan idari 

idepartemen iFood iand iBeverage 

imenjadi isalah isatu ipemasukan 

iterbesar iyang iberpengaruh ipada 

ikeuntungan ihotel. iPara itamu iatau 

ikonsumen iyang idatang ike iGrand 

iCentral iHotel iPekanbaru ibukan ihanya 

itamu iyang imenginap inamun ijuga 

itamu iyang imemang isengaja idatang 

iuntuk imakan idan iminum idi iOutlet 

iFood iand iBeverage iyang idimiliki 

iGrand iCentral iHotel iPekanbaru. 

iGrand iCentral iHotel iPekanbaru 

imemiliki istrategi itersendiri idalam 

imelakukan ipromosi idi ibidang iFood 

iand iBeveragenya, inamun isebelum 

imenyusun isuatu istrategi ipromosi iada 

ibeberapa ihal iyang iperlu imenjadi 

ipertimbangan. 

Menurut iHead iChef ihal iyang 

imenjadi ipertimbangan isebelum 

imenyusun isuatu istrategi ipromosi 

iadalah ihal-hal iyang isedang imenjadi 

iperbincangan idi imasyarakat, ipromosi 

ilain iyang isejenis, itarget iyang ihendak 

idicapai ibaik idari isegi itamu iatau 

ikonsumen imaupun ikeuntungan, 

ihambatan iatau iancaman idari ipihak 

iluar, irespon ikonsumen iterhadap 

ipromosi iyang itelah iada, iserta 

imasukan idari ipihak-pihak iterkait 

iseperti iF i& iB iManager, iExecutive 

iChef imaupun iGeneral iManager.  

Kendala yang dialami dalam kondisi 

pandemi yang saat ini terjadi, banyak hal 

yang dipertimbangkan pihak hotel dalam 

menyusun strategi promosi F&B yang 

akan dilakukan. All you can eat sebagai 

pemberi kontribusi besar bagi F&B 

semenjak pandemi sudah ditiadakan, 

sehingga fokus promosi lebih ditujukan 

ke ala carte. Pihak hotel selaku penyedia 

jasa berharap pemerintah nantinya 

mengijinkan kembali all you can eat 

sebagai solusi atas kendala yang dialami, 

karena di tahun belakangan ini 

pemasukan dari F&B sangat jatuh 

disebabkan sejak pandemi pemerintah 

tidak memperbolehkan adanya All you 

can eat. 

Dari ibeberapa ihal iyang imenjadi 

ipertimbangan itersebut ipeneliti itertarik 

iuntuk imenanyakan ilebih ilanjut 

imengenai kapan direncanakan dan 

dimulai strategi promosi, target pasar 

yang dituju dan strategi dalam 4 tahun 

kebelakang yang dilakukan Grand 

Central Hotel Pekanbaru. Mengenai 

kapan direncanakan dan dimulainya 

strategi promosi F&B, Head Chef 

menyatakan bahwa: 

Sedangkan untuk strategi yang sudah 

dilakukan selama 4 tahun kebelakang, 

Head Chef mengatakan hotel memiliki 

target dari in house dengan strategi 

seperti, diskon 10% untuk tamu yang 

datang atau pun tamu regular yaitu 

dengan price buy 10 get 1 free. Sementara 

itu dari berbagai macam outlet yang 

dimiliki seperti sky lounge dengan full 

band, live music dan in charge revenue. 

Masih menurut Head Chef, dalam 4 tahun 

kebelakang promo yang dimiliki Grand 

Central Hotel Pekanbaru sangat 

kompetitif sesuai dengan kalender event 

di tahun-tahun sebelumnya. Untuk 

promotion with room package, Grand 

Central Hotel Pekanbaru memiliki dua 

pack lunch or dinner dengan mendapat 

menu yang spesial dengan harga 

Rp100.000 sampai sekarang. Sampai saat 

ini pun, Grand Central Hotel Pekanbaru 
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memiliki business lunch yang merupakan 

promo andalan setiap harinya. 

Sedangkan untuk kendala yang 

dialami dalam pelaksaan strategi 

promosi, Head Chef mengatakan dalam 

pelaksanaannya, ada kendala yang 

dialami. Perencanaan yang tadinya sudah 

tersusun rapi, namun yang menjadi 

kendala adalah market. Karena semenjak 

pandemi sudah tidak ada lagi market dari 

mancanegara, kebanyakan dari lokal. 

Jadi, dengan kondisi seperti ini maka 

disusun strategi yang sesuai dengan 

market tersedia. Karena 2 tahun 

belakangan dikarenakan pandemi, market 

list dari F&B Grand Central Hotel 

Pekanbaru menjadi terbatas hanya untuk 

lokal, sehingga fokus pada strategi target 

market Nusantara saja. Masih menurut 

Head Chef, dengan kondisi market list 

yang terbatas, promo-promo yang dibuat 

pun menjadi kurang maksimal. 

Dari promosi yang sudah dilakukan, 

peneliti tertarik untuk menanyakan lebih 

lanjut mengenai biaya yang dikeluarkan 

untuk promosi F&B dan promosi paling 

efektif untuk mendatangkan tamu atau 

konsumen. Untuk biaya dari promosi 

yang dilakukan, Head Chef menyatakan 

bahwa : 

Sedangkan untuk promosi paling 

efektif mendatangkan tamu atau 

konsumen, Head Chef mengatakan 

bahwa : 

Dengan melakukan berbagai 

promosi di bidang F&B Grand Central 

Hotel Pekanbaru dapat imenarik ibanyak 

itamu idan imenambah ikeuntungan 

ihotel. iHal ilain iyang idapat idilihat idan 

idisimpulkan ipeneliti ibahwa idengan 

istrategi iyang itepat itersebut imaka 

ipromosi-promosi iyang idilakukan 

iGrand iCentral iHotel iPekanbaru idapat 

idikatakan iberhasil. iHal iini idiperkuat 

idengan ipernyataan iyang idikeluarkan 

ioleh Head Chef terkait tanggapan 

konsumen terhadap strategi promosi yang 

dilakukan : 

 

 Dalam melakukan strategi 

promosi, tentunya melibatkan tamu atau 

konsumen untuk mengetahui efektif atau 

tidaknya strategi promosi yang dilakukan 

di Grand Central Hotel Pekanbaru. Maka 

penulis tertarik melakukan wawancara 

kepada tamu atas nama Ibu Susi yang 

datang ke Restoran Grand Central Hotel 

Pekanbaru. 

Penulis menanyakan kepada Ibu Susi 

mengenai asal info yang didapat 

mengenai promosi food and beverage 

yang dilakukan Grand Central Hotel 

Pekanbaru. Mengenai hal tersebut, Ibu 

Susi menyatakan bahwa : 

4.2.2 Pembahasan 

Berdasarkan pengamatan dan 

wawancara peneliti dengan Head Chef 

Grand Central Hotel Pekanbaru maka 

didapatkan bahwa strategi promosi Food 

and Beverage Grand Central Hotel 

Pekanbaru yang dilakukan melalui 

ibeberapa ilangkah. iAdapun ilangkah 

istrategi ipromosi iGrand iCentral iHotel 

iPekanbaru iadalah isebagai iberikut: 

A. Advertising 

Tahap iini idisebut ijuga iperiklanan 

idimana iGrand iCentral iHotel 

iPekanbaru imengiklankan iproduk iatau 

ipun ipromosi iyang idimilikinya. 

iAdapun imedia iyang idigunakan iGrand 

iCentral iHotel iPekanbaru idalam 

iiklannya iadalah isebagai iberikut: 

1)  Media Cetak, contohnya : 

a. Brosur atau pamflet 

b. Poster 

c. Spanduk 

d. Baliho 

e. Surat Kabar 

2)  Media Elektronik, contohnya: 

a. Internet, idapat iditemukan ipada 

iweb iGrand iCentral iHotel 

iPekanbaru. 

b. Media iSosial, idapat iditemukan 

ipada iakun iInstagram imaupun 

iFacebook iGrand iCentral iHotel 

iPekanbaru. 
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B. Personal Selling 

Pada itahap iini ipromosi idilakukan 

idengan icara imempresentasikan iproduk 

iatau ipromosi iyang iakan iatau isedang 

idilakukan ilangsung ikepada itarget. 

iCara iyang ibiasa idilakukan ioleh 

iMarketing iCommunication iManager 

idan iTim iSales iand iMarketing iadalah 

imengundang iseseorang iatau 

iperwakilan idari isebuah iinstansi 

itertentu iuntuk idatang ike iGrand 

iCentral iHotel iPekanbaru idan 

imencoba isecara ilangsung iprosuk iyang 

idipromosikan. iDitengah-tengah 

ikegiatan iini inantinya iakan idiisi 

idengan iobrolan iyang idalam iarti 

imempromosikan iproduk iyang 

iditawarkan. iHarapannya isetelah 

ikegiatan iini, iorang iataupun 

iperwakilah idari iinstansi itersebut 

imenjadi itertarik idan iakan idatang 

ikembali idengan imembawa iserta itamu 

iatau ikonsumen ilain ibaik idari idalam 

iinstansinya imaupun idari iluar. iAkan 

itetapi ikegiatan iini itidak iselalu 

idilakukan idengan icara imengundang, 

inamun idapat ipula idilakukan idengan 

icara imengirim iperwakilan idari ipihak 

ihotel iuntuk imendatangi iseseorang 

iatau iinstansi itertentu iuntuk isecara 

ipersonal imempresentasikan idan 

imenawarkan iproduk iFood iand 

iBeverage iyang isedang idipromosikan. 

C. Publicity 

Pada itahap iini ikegiatan iyang 

idilakukan iadalah imengundang 

iwartawan, iblogger imaupun imedia 

iuntuk idatang ike iGrand iCentral iHotel 

iPekanbaru idan imeliput ikegiatan 

ipromosi. iIsi idari ikegiatan iini 

ibiasanya iadalah idemo imasak imaupun 

idemo ipenyajian imakanan iatau 

iminuman iyang isedang idipromosikan, 

ikonferensi ipers iatau iwawancara 

imengenai iproduk itersebut idan idi 

iakhir iacara ipara iwartawan imaupun 

imedia idapat imencicipi iproduk iyang 

isedang idipromosikan itersebut. iTimbal 

ibalik iyang ididapatkan iGrand iCentral 

iHotel iPekanbaru idari ikegiatan iini 

iadalah ipara iwartawan iatau imedia 

iakan imempublikasikan ipromosi iyang 

isedang idilakukan iGrand iCentral iHotel 

iPekanbaru isehingga iakan isampai 

ikepada imasyarakat isecara iluas. 

iKegiatan ilainnya iadalah iberupa idemo 

imasak ipada isuatu iacara itertentu 

iseperti ifestival ikuliner iatau imengisi 

ibooth ipada isebuah ipameran isebagai 

ibentuk ipromosi. 

b. D. Direct Marketing 

Pada itahap iini ikegiatan iyang 

idilakukan iTim iSales iand iMarketing 

iadalah imenghubungi itarget isecara 

ilangsung, ibaik imelalui iemail, itelepon, 

isurat, imaupun imenanggapi ilangsung 

ikomentar iatau ipertanyaan iyang 

imuncul ipada iakun isosial imedia imilik 

iGrand iCentral iHotel iPekanbaru. 

iBiasanya ikegiatan iini iakan idilakukan 

isecara ibertahap inamun ikonsisten 

ihingga itarget imerasa itertarik idan 

ibenar-benar imencoba isendiri iproduk 

iFood iand iBeverage iyang 

idipromosikan iatau iditawarkan. 

c. E. Sales Promotion 

Pada itahap iini ikegiatan iyang 

idilakukan iadalah imemberikan 

idorongan iatau iimbalan ikepada itamu 

iatau ikonsumen. iContohnya iadalah 

iketika ipromosi Candle Light Dinner, I 

Like Monday diskon 35%, school holiday 

saat libur sekolah, promotion with room 

package, 2 pack lunch or dinner 

mendapat menu yang spesial dengan 

harga Rp100.000. 

Dari ikelima ilangkah istrategi 

ipromosi iyang itelah idilakukan iGrand 

iCentral iHotel iPekanbaru, ipeneliti 

imelihat idan imerasakan ibahwa 

ipromosi iFood iand iBeverage imelalui 

iiklan idi imedia isosial imerupakan iyang 

ipaling ibanyak imenarik itamu iatau 

ikonsumen. I 
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Selanjutnya iadalah ibentuk-bentuk 

ipromosi iyang itelah idilakukan iGrand 

Central Hotel Pekanbaru, yaitu: (gambar 

terlampir) 

1. Nasi uduk daun pisang 

2. Live cooking with Chef Candra 

3. Chinese Food Delivery 

4. Dinner all you can eat New Year 

5. Delivery Bento 

6. Universe Buffet 

7. Kemilau Ramadhan All you can eat  

8. Paket Lebaran Idul Fitri  

9. I Like Monday 

10. Candle Light Dinner 

11. Table Manner Package 

12. Chocolate Martini 

13. Signature Series 

14. Sweet Temptation 

15. Eid Mubarak Cookies 

16. Rice Bowl 

17.  Christmas Eve 

18. 7 day 7 delight 

19. Healthy Drink 

20. Steamboat Package Special Idul Adha 

21. Express Lunch Box Delivery 

22. Sky Barbeque 

23. Buffet Dinner Imlek 

24. Business Lunch 

25. Romantic Valentine (Set menu) 

Promosi yang dilakukan Grand 

Central Hotel Pekanbaru dalam ibidang 

iFood iand iBeverage icukup ibanyak idan 

ibervariasi. iDapat idisimpulkan ibahwa 

ibentuk istrategi iFood iand iBeverage 

iPromotion iGrand iCentral iHotel 

iPekanbaru idapat idikatagorikan idalam 

i3 ibentuk, iyaitu: 

a. iiPrice iPromotion, idimana 

iGrand iCentral iHotel 

iPekanbaru imenjadikan 

iprotongan iharga iatau idiscount 

isebagai ipromosinya. 

b. Party iPromotion, idimana 

iGrand iCentral iHotel 

iPekanbaru imenawarkan iproduk 

idengan ijenis iyang isama 

idengan iyang iditawarkan ioleh 

iusaha ilain iyang isejenis inamun 

idengan ikualitas iyang ilebih 

ibaik idan imenarik isebagai 

ipromosinya. 

c. New iProduct iPromotion, 

idimana iGrand iCentral iHotel 

iPekanbaru imenciptakan iproduk 

ibaru iyang ipastinya ilain 

idaripada iyang ilain isebagai 

ipromosinya. 

d. Bentuk Strategi Promosi Food 

and Beverage Grand Central Hotel 

Pekanbaru 

Setelah iditeliti imaka ihasil 

ipenelitian imenunjukan ibahwa istrategi 

ipromosi iFood iand iBeverage iGrand 

iCentral iHotel iPekanbaru idilakukan 

imelalui i5 ilangkah. iKelima ilangkah 

iini isesuai idengan iteori ibauran 

ipromosi iyang idikemukakan ioleh 

iPhilip iKotler. iLangkah itersebut iyaitu 

iAdvertising, iPersonal iSelling, 

iPublicity, iDirect iMarketing idan iSales 

iMarketing. iKelima ilangkah itersebut 

imemberi idampak iatau irespon itimbal 

ibalik iyang ibaik ibagi iGrand iCentral 

iHotel iPekanbaru, inamun idengan 

iperkembangan iyang iterjadi isaat iini 

istrategi iAdvertising imelalui imedia 

isosial iseperti iInstagram, iTwitter idan 

iFacebook imenjadi iyang ipaling 

imenarik idan ipaling imampu imenarik 

itamu iuntuk imencoba ipromosi iFood 

iand iBeverage iyang iditawarkan iGrand 

iCentral iHotel iPekanbaru. i 

Hal iini idikarenakan 

iperkembangan imedia isosial iyang 

idapat idijangkau idan idigunakan ioleh 

ihampir isemua iorang idari iberbagai 

ikalangan, isehingga itentu isaja 

iinformasi iyang idisampaikan idi imedia 

isosial iterlihat ilebih imenarik idan 

imampu iditerima ioleh imasyarakat. 

iNamun iselain iitu iternyata istrategi 

iPublicity idengan iterjun ilangsung ike 

ilapangan iuntuk imenawarkan ipromosi 

iyang isedang idilakukan ijuga icukup 

iefektif, ikarena idengan iterjun ilangsung 

ipihak iGrand iCentral iHotel iPekanbaru 

idapat ibertemu idan iberinteraksi isecara 
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ilangsung idengan icalon itamu iatau 

ikonsumen iyang ipastinya idibuat 

isemenarik imungkin iagar icalon itamu 

iatau ikonsumen ibenar-benar imencoba 

ipromosi iyang iditawarkan. 
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