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Abstract

Objective: This study aims to analyze the
negotiation
competency on the achievement of corporate
contract targets in hotels. Negotiation
competency is a crucial factor in building
relationships,
particularly with corporate clients who have

influence  of  salesperson

sustainable business
diverse needs and expectations.
Methodology: The research methodology
employed a qualitative approach using in-
depth interviews with hotel salespeople and
sales marketing management. Primary data
was collected through a structured
questionnaire covering aspects of negotiation
preparation, negotiation techniques,
relationship-building skills, communication,
strategic during the
negotiation process.

Research Results: This study found that
salespeople's negotiation skills are critical for
achieving corporate contract targets. Success

and adjustments

depends on thorough preparation, flexible
communication, and building long-term client
relationships. The obstacle s
burdensome contract requirements, which

main

can be managed with an adaptive negotiation
approach.

Keywords: Negotiation Competency, Sales
Force, Corporate Contract, Communication
Strategy, Customer Relations, Target
Achievement.

OGZ Research and Publishing | 479


https://doi.org/10.61597/jbe-ogzrp.v3i4.143
http://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/
http://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/

Res%a rch
urnal Bisnis dan Ekonomi (35 e

] @lidPublishing
Vol. 3 No. 04, 2025, 479-494 Ogzrespublish.com

1. Pendahuluan
Industri perhotelan merupakan salah satu sektor penting dalam mendukung
pertumbuhan pariwisata di Indonesia. Persaingan yang semakin ketat antarhotel,
terutama dalam memperoleh kerja sama melalui corporate contract, menuntut
tenaga penjual memiliki kemampuan negosiasi yang kuat. Corporate contract
menjadi salah satu sumber pendapatan signifikan bagi hotel, khususnya pada segmen
business traveler. Namun, dalam praktiknya, pencapaian target corporate contract
tidak selalu berjalan sesuai harapan. Beberapa perusahaan enggan menandatangani
kontrak karena persyaratan yang dianggap berat, misalnya kewajiban pemenuhan

minimal room night per tahun.

Kompetensi negosiasi tenaga penjual memiliki peran penting dalam menghadapi
dinamika tersebut. Negosiasi tidak hanya terkait dengan kemampuan menawarkan
harga, tetapi juga mencakup persiapan, strategi, komunikasi, dan kemampuan
membangun hubungan jangka panjang dengan klien. Kemampuan sales dalam
mendengarkan kebutuhan, memberikan solusi yang relevan, serta melakukan
penyesuaian strategi saat menghadapi keberatan menjadi faktor kunci dalam
keberhasilan negosiasi. Dengan demikian, keterampilan negosiasi dapat
memengaruhi loyalitas klien dan berimplikasi pada ketercapaian target corporate

contract.

Fenomena yang terjadi menunjukkan adanya kesenjangan antara target yang
ditetapkan manajemen hotel dan realisasi pencapaian di lapangan. Beberapa studi
terdahulu lebih banyak membahas aspek pelayanan (service quality) dan kepuasan
pelanggan, sementara penelitian mengenai kompetensi negosiasi sales dalam
konteks pencapaian corporate contract hotel masih terbatas. Hal ini menegaskan
adanya urgensi untuk meneliti lebih jauh bagaimana peran kompetensi negosiasi

memengaruhi ketercapaian target corporate contract.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kompetensi negosiasi tenaga
penjual terhadap ketercapaian target corporate contract pada hotel. Secara khusus,
penelitian ini menekankan pada lima aspek utama kompetensi negosiasi, yaitu

persiapan, teknik, komunikasi, kemampuan membangun hubungan, dan penyesuaian
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strategi. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan kontribusi teoretis dalam

pengembangan ilmu pemasaran perhotelan, serta manfaat praktis bagi manajemen

hotel dalam meningkatkan strategi negosiasi sales agar mampu bersaing dan

mencapai target secara berkelanjutan.

Tabel 1. Hasil Wawancara - Kompetensi Negosiasi Tenaga Penjual

No Aspek Temuan Wawancara Kesimpulan
Sales menyiapkan penawaran dengan
harga publis.hed rate (kamar .Rp3 ju.ta, Persiapan melalui
ruang meeting Rp700-800 ribu). Jika .
. ) ) i standar harga dan riset
1 Per51a.par.1 Klien r.ner.mntf?l harga cgrporate,.dllakukag Kkebutuhan Wien
Negosiasi negosiasi hingga disepakati melalui o
. _ ) membuat negosiasi
pe.rmlsswn letter. Rllset kebutuhan klien lebih relevan dan efektif.
(bidang usaha, jumlah karyawan,
kebutuhan) dinilai sangat penting.
Strategi mark-up
Strategi yang  digunakan  adalah | memberi ruang tawar,
Strategi menaikkan harga 10% di awal, kemudian | sedangkan
2 o diturunkan saat negosiasi. Jika ada | mendengarkan
Negosiasi ] .
keberatan, sales meminta standar rate | masukan klien
klien dan menyesuaikan. membantu  mencapai
kompromi.
Hubungan dijaga melalui action plan | Hubungan jangka
mingguan, seperti mengirim panjang memperkuat
3 Membangun | makanan/minuman ke kantor klien dan | kepercayaan dan
Hubungan melakukan telemarketing rutin. First | meningkatkan peluang
impression serta penjelasan manfaat | keberhasilan negosiasi.
sangat berpengaruh.
Negosiasi efektif
Penawaran disampaikan dengan percaya | membutuhkan
diri, berbasis pengetahuan pasar dan latar | komunikasi jelas,
4 | Komunikasi | Pelakang Kklien (misalnya Pertamina). | percaya diri, serta
Mendengarkan aktif mencegah | keterampilan
miskomunikasi mendengarkan.
Jika klien menolak karena harga tinggi, | Fleksibilitas strategi
Penyesuaian sales menanyakan ulang kebutuhan dan | memungkinkan
5. Strategi bottom rate, lalu menyesuaikan dengan | kesepakatan tanpa
pengurangan fasilitas (misalnya coffee | melanggar hotel
break).
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Tabel 2. Hasil Wawancara - Ketercapaian Target Corporate Contract

No Aspek Temuan Wawancara Kesimpulan
, Target tahunan 150 kontrak | Pencapaian  target
Pencapaian . . .
1 | Tarcet corporate selalu tercapai dan terus | konsisten berkat strategi
& meningkat setiap tahun. sales yang terarah.
Faktor utama adalah sales call atau .
] Aktivitas lapangan
Faktor sales split ) . )
, , proaktif menjadi kunci
2 | Keberhasilan | untuk  mengetahui  perusahaan ,
_ keberhasilan.
potensial.
Klien sering menolak kontrak karena | Persyaratan kontrak yang
3 | Hambatan syarat berat, seperti minimal 3.000 | memberatkan = menjadi
room night per tahun. hambatan utama.
Negosiasi meningkatkan
Peran kepercayaan, menyelaraskan | Kompetensi negosiasi
4 Negosiasi penawaran, mempercepat proses, | berperan langsung dalam
g mengungguli pesaing, dan menaikkan | pencapaian target.
pendapatan.
Diperlukan peningkatan product | Pengetahuan produk
Upaya . s
5 . knowledge (detail kamar, ukuran, | memperkuat kredibilitas
Perbaikan . . . . .
fasilitas) agar klien lebih yakin. sales dalam negosiasi.

2. Kajian Teori
Kajian teori merupakan landasan penting dalam penelitian karena memberikan
pemahaman yang komprehensif terhadap konsep, model, dan teori yang relevan
dengan topik penelitian. Peneliti menggunakan kajian teori untuk mengidentifikasi
konsep utama, menemukan celah pengetahuan (research gap), serta memperkuat
argumen penelitian. Dalam konteks penelitian ini, kajian teori difokuskan pada
kompetensi negosiasi, pemasaran hotel, corporate contract, strategi komunikasi

dalam negosiasi, dan ketercapaian target penjualan.

2.1 Kompetensi Negorisasi
Negosiasi merupakan salah satu keterampilan inti yang harus dimiliki oleh tenaga
penjual. Proses negosiasi tidak hanya sekadar tawar-menawar harga, tetapi juga
mencakup pemahaman terhadap kebutuhan klien, penyampaian penawaran secara
meyakinkan, serta penciptaan hubungan jangka

panjang yang saling

menguntungkan.
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Menurut (Lewicki, Barry, and Saunders 2016), negosiasi adalah suatu proses di mana
dua pihak atau lebih yang memiliki kepentingan berbeda mencoba mencapai
kesepakatan melalui interaksi dan kompromi. Kompetensi negosiasi mencakup
aspek persiapan, teknik, komunikasi, serta kemampuan adaptasi terhadap dinamika
situasi. Seorang tenaga penjual yang kompeten dalam bernegosiasi mampu
mengendalikan jalannya diskusi, menjaga hubungan baik dengan klien, serta tetap

fokus pada tujuan perusahaan.

Dalam industri perhotelan, negosiasi biasanya terkait dengan harga kamar,
penggunaan ruang pertemuan, fasilitas tambahan, dan kontrak kerja sama jangka
panjang. Seperti dikemukakan oleh (Karrass 2011), “in business as in life, you don’t
get what you deserve, you get what you negotiate.” Pernyataan ini menegaskan bahwa
hasil yang diperoleh sangat bergantung pada kemampuan bernegosiasi, bukan

sekadar kualitas produk yang ditawarkan.

2.2 Pemasaran Hotel
Pemasaran hotel memiliki karakteristik yang berbeda dibandingkan sektor lainnya
karena produk yang dijual berupa jasa dengan tingkat ketergantungan tinggi pada
kepuasan pelanggan. (Kotler and Keller 2016) menjelaskan bahwa pemasaran adalah
proses menciptakan, mengomunikasikan, dan menyampaikan nilai kepada
pelanggan serta mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan

perusahaan.

Dalam konteks perhotelan, pemasaran berperan dalam membangun citra hotel,
menarik pelanggan baru, dan menjaga loyalitas pelanggan lama. Salah satu strategi
penting adalah melalui corporate contract, yaitu kontrak kerja sama jangka panjang
antara hotel dan perusahaan. Dengan adanya kontrak ini, hotel dapat memperoleh
pendapatan yang lebih stabil, sementara perusahaan mendapatkan harga khusus dan

kemudahan akses fasilitas hotel.

(Bowie and Buttle 2011) menegaskan bahwa pemasaran hotel bukan hanya sekadar
promosi, tetapi mencakup manajemen hubungan pelanggan (customer relationship

management). Oleh karena itu, keberhasilan pemasaran hotel tidak lepas dari peran
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tenaga penjual yang mampu melakukan pendekatan personal, memahami kebutuhan

klien, serta membangun kerja sama jangka panjang.

2.3 Corporate Contract dalam Industri Perhotelan
Corporate contract merupakan salah satu bentuk kerja sama yang penting dalam
bisnis perhotelan, khususnya untuk segmen business traveler dan perusahaan besar.
Kontrak ini biasanya berisi kesepakatan mengenai harga kamar khusus, pemakaian
ruang pertemuan, fasilitas tambahan, serta syarat minimal penggunaan kamar per

tahun.

Menurut (Bowie and Buttle 2011), corporate contract adalah strategi pemasaran B2B
(business to business) yang memberikan keuntungan kompetitif bagi hotel. Dengan
kontrak ini, hotel dapat mengurangi risiko fluktuasi pendapatan musiman karena

adanya kepastian jumlah tamu dari perusahaan mitra.

Namun, pada praktiknya, corporate contract sering menghadapi hambatan.
Persyaratan yang berat, seperti kewajiban minimal room night, dapat menjadi
kendala bagi perusahaan kecil atau menengah. Di sinilah kompetensi negosiasi
tenaga penjual berperan penting dalam mencari solusi yang saling menguntungkan,
misalnya dengan menawarkan fleksibilitas fasilitas atau memberikan nilai tambah

lain yang relevan dengan kebutuhan klien.

2.4 Strategi Komunikasi dalam Negosiasi
Komunikasi merupakan inti dari proses negosiasi. Keberhasilan negosiasi sangat
ditentukan oleh cara tenaga penjual menyampaikan pesan, mendengarkan
kebutuhan klien, serta menyesuaikan gaya komunikasi dengan karakteristik lawan

bicara.

(Adler, Rosenfeld, and Proctor 2018) menjelaskan bahwa komunikasi yang efektif
ditandai oleh kejelasan pesan, keterampilan mendengarkan, serta kemampuan
membangun hubungan interpersonal. Dalam negosiasi, komunikasi dua arah
menjadi sangat penting, karena prosesnya melibatkan pertukaran informasi yang

harus saling dipahami.
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Dalam praktik di hotel, tenaga penjual dituntut untuk mampu berkomunikasi dengan
percaya diri, meyakinkan, serta persuasif. Selain itu, mereka harus dapat membangun
kedekatan emosional dengan klien agar tercipta hubungan yang lebih erat. Hal ini
sesuai dengan pandangan (Cialdini 2006) tentang prinsip persuasi, yaitu bahwa
orang cenderung lebih mudah menerima tawaran dari pihak yang mereka sukai dan

percayai.

2.5 Ketercapaian Target Penjualan
Target penjualan merupakan indikator kinerja yang digunakan perusahaan untuk
mengukur keberhasilan tenaga penjual dalam mencapai sasaran bisnis. (Walker,
Boyd, Mullins, and Larreché 2003) menyatakan bahwa pencapaian target penjualan
dipengaruhi oleh kompetensi tenaga penjual, kondisi pasar; strategi pemasaran, dan

hubungan dengan pelanggan.

Dalam industri perhotelan, target penjualan sering kali berbentuk jumlah kontrak
korporat yang harus diperoleh dalam satu periode tertentu. Target ini berfungsi
untuk menjaga stabilitas pendapatan hotel dan memastikan keberlanjutan bisnis.
Kompetensi negosiasi tenaga penjual berperan penting dalam pencapaian target
tersebut karena melalui negosiasi yang baik, tenaga penjual dapat menyesuaikan
penawaran dengan kebutuhan klien tanpa mengurangi standar yang ditetapkan

hotel.

Lebih jauh, ketercapaian target tidak hanya memberikan keuntungan finansial, tetapi
juga memperkuat posisi kompetitif hotel di pasar. Hotel yang konsisten mencapai
target corporate contract akan lebih dipercaya oleh perusahaan mitra dan memiliki

peluang lebih besar untuk memperluas jaringan kerja sama.
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3. Metode Penelitian

KOMPETENSI KETERCAAIAN TARGET
NEGOSIASI TENAGA CORPORATE CONTRACT
PENJUAL HOTEL
X (Y)
1 Persiapan komunikasi 1. Tingkat pepcapalan target
2. Teknik Negosiasi 2. Faktor penenty keberhasilan
3. Reterammilan Komunikas: 3. Hambatan pencapaian target
4. Penutupan Negosiasi - 4. Peran negosiasi terhadap hasil
(Tazkiya et al, 2021) 3. Upaya perbatkan

(Tazkiya et al , 2021}

sumber: Olaban penulis (2025

Gambar 1. Diagram Kerangka Pemikiran

Metodologi penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Pendekatan
ini dipilih karena penelitian berfokus pada eksplorasi mendalam mengenai peran
kompetensi negosiasi tenaga penjual dalam mencapai target corporate contract
hotel. Dengan pendekatan ini, peneliti dapat menggali pemahaman, strategi, serta

pengalaman praktis yang dimiliki oleh informan kunci.

3.1Pendekatan Penelitian
Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif, di mana data yang diperoleh
berbentuk kata-kata, narasi, dan pengalaman informan, bukan angka statistik.
Penelitian ini bertujuan mendeskripsikan secara rinci strategi negosiasi dan faktor-

faktor yang memengaruhi pencapaian target penjualan.

3.2Lokasi dan Objek Penelitian
Penelitian dilakukan pada salah satu hotel berbintang yang memiliki divisi sales &
marketing. Objek penelitian adalah kompetensi negosiasi tenaga penjual dalam

kaitannya dengan pencapaian target corporate contract.
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3.3 Informan Penelitian
Informan utama penelitian adalah Senior Sales Manager hotel. Pemilihan informan
dilakukan secara purposive sampling, dengan pertimbangan bahwa Senior Sales
Manager memiliki pengalaman langsung dalam proses negosiasi, bertanggung jawab
atas target corporate contract, serta memahami strategi tim sales secara

keseluruhan.

3.4 Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan adalah data Kkualitatif, dengan sumber data sebagai

berikut:

1. Data Primer, diperoleh melalui wawancara mendalam dengan Senior Sales
Manager.

2. Data Sekunder, diperoleh dari dokumen internal hotel seperti laporan
penjualan, kontrak kerja sama, serta literatur terkait strategi negosiasi dan

pemasaran hotel.

3.5 Teknik Pengumpulan Data

Data dikumpulkan dengan teknik berikut:

1. Wawancara mendalam, sebagai metode utama untuk menggali pengalaman,
strategi, dan pandangan Senior Sales Manager mengenai negosiasi dan
pencapaian target corporate contract.

2. Dokumentasi, berupa arsip kontrak, laporan target penjualan, dan dokumen
perusahaan yang relevan.

3. Observasi non-partisipatif, untuk memahami dinamika kerja sales marketing

dalam konteks negosiasi.

3.6 Instrumen Penelitian
Instrumen utama penelitian adalah peneliti itu sendiri, dengan dukungan daftar

pertanyaan wawancara yang terstruktur. Pertanyaan disusun berdasarkan
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indikator kompetensi negosiasi, strategi komunikasi, serta pencapaian target

corporate contract.

3.7 Instrumen Penelitian
Instrumen utama penelitian adalah peneliti itu sendiri, dengan dukungan daftar
pertanyaan wawancara yang terstruktur. Pertanyaan disusun berdasarkan indikator
kompetensi negosiasi, strategi komunikasi, serta pencapaian target corporate

contract.

3.8 Teknik Analisis Data
Analisis data dilakukan dengan metode deskriptif kualitatif menggunakan model

Miles dan Huberman (1994), yang mencakup:

1. Reduksi Data - memilih dan menyaring data yang relevan.

2. Penyajian Data - menyusun data dalam bentuk narasi, tabel, dan kutipan
wawancara.

3. Penarikan Kesimpulan - menemukan pola dan makna dari hasil wawancara

dengan Senior Sales Manager.

3.9 Pertimbangan Etika Penelitian
Penelitian dilakukan dengan memperhatikan etika, antara lain menjaga kerahasiaan
identitas informan, memperoleh persetujuan sebelum wawancara, serta memastikan

bahwa seluruh informasi digunakan hanya untuk kepentingan akademis.

4. Hasil Dan Pembahasan
Hasil penelitian ini diperoleh melalui wawancara mendalam dengan Senior Sales
Manager hotel serta analisis dokumen pendukung. Temuan-temuan yang diperoleh
memberikan gambaran mengenai kompetensi negosiasi tenaga penjual, strategi yang

diterapkan, serta kontribusinya terhadap pencapaian target corporate contract.
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4.1 Kompetensi Negosiasi Tenaga Penjual
Senior Sales Manager menegaskan bahwa kompetensi negosiasi merupakan
keterampilan inti yang wajib dimiliki oleh tenaga penjual. Persiapan sebelum
melakukan pertemuan dengan klien dianggap sebagai faktor krusial. Persiapan ini
meliputi pemahaman standar harga (published rate), analisis kebutuhan klien, dan

penyesuaian penawaran dengan kondisi perusahaan calon mitra.

“Sebelum bertemu klien, kami harus sudah tahu siapa mereka, apa kebutuhannya,
dan berapa kemampuan mereka. Itu akan memudahkan proses negosiasi.’

(Wawancara, Senior Sales Manager, 2025).

Temuan ini menunjukkan bahwa kompetensi negosiasi tenaga penjual tidak hanya
terbatas pada kemampuan berbicara, tetapi juga melibatkan pengetahuan produk,

strategi pricing, serta kecakapan membaca kebutuhan pelanggan.

4.2 Strategi Negosiasi
Dalam menjalankan negosiasi, tenaga penjual menggunakan strategi mark-up
pricing, yaitu menaikkan harga awal sekitar 10% agar ada ruang untuk diturunkan
ketika klien melakukan penawaran balik. Selain itu, fleksibilitas juga diterapkan

dengan cara menyesuaikan fasilitas tanpa harus menurunkan harga terlalu jauh.

“Kalau klien merasa harga terlalu tinggi, biasanya kami kurangi fasilitas, bukan
langsung turunkan harga. [tu lebih aman untuk menjaga standar hotel.” (Wawancara,

Senior Sales Manager, 2025)

Hal ini menunjukkan bahwa strategi negosiasi bersifat dinamis dan selalu

disesuaikan dengan karakteristik serta posisi tawar klien.

4.3 Hubungan Dengan Klien
Penjagaan hubungan jangka panjang dengan klien menjadi aspek penting dalam
pencapaian corporate contract. Senior Sales Manager menjelaskan bahwa tim sales
rutin melakukan sales call, mengirimkan ucapan atau hadiah kecil kepada klien, serta

menjaga komunikasi aktif melalui media digital.
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“Kami menjaga hubungan tidak hanya saat kontrak berjalan, tetapi juga di luar itu.
Hubungan yang baik membuat klien lebih percaya dan loyal.” (Wawancara, Senior

Sales Manager, 2025)

Temuan ini menegaskan bahwa keberhasilan negosiasi tidak hanya diukur dari
kesepakatan kontrak, tetapi juga dari hubungan jangka panjang yang berimplikasi

pada keberlanjutan kerja sama.

4.4 Pencapaian Target Corporate Contract
Berdasarkan hasil wawancara dan dokumen perusahaan, target corporate contract

setiap tahun berhasil dicapai, bahkan cenderung meningkat. Faktor keberhasilan

utama adalah kombinasi strategi negosiasi yang efektif, pemahaman kebutuhan klien,

serta kemampuan tim sales menjaga hubungan baik dengan perusahaan mitra.

Namun, hambatan tetap ada, terutama ketika hotel memberikan syarat minimum
room night yang cukup tinggi sehingga tidak semua perusahaan mampu
memenuhinya. Dalam situasi ini, negosiasi menjadi kunci untuk menemukan jalan

tengah.

“Kendala utama biasanya syarat minimum kamar per tahun. Tapi dengan komunikasi
yang baik, kami bisa cari solusi agar klien tetap merasa diuntungkan.” (Wawancara,

Senior Sales Manager, 2025).

4.5 Interpretasi Hasil Penelitian
Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa kompetensi negosiasi tenaga penjual
berperan signifikan dalam pencapaian target corporate contract. Proses negosiasi
yang dilakukan bukan hanya transaksi harga, tetapi juga strategi komunikasi,

pemahaman kebutuhan, serta upaya membangun kepercayaan jangka panjang.

Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa keberhasilan pencapaian target
corporate contract dipengaruhi oleh kombinasi antara kompetensi individu sales,

strategi negosiasi yang fleksibel, serta hubungan relasional dengan klien.
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5. Kesimpulan
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kompetensi negosiasi tenaga
penjual terhadap ketercapaian target corporate contract pada hotel. Berdasarkan
hasil wawancara mendalam dengan Senior Sales Manager, serta analisis dokumen

pendukung, dapat ditarik beberapa kesimpulan utama.

Pertama, kompetensi negosiasi tenaga penjual terbukti menjadi faktor kunci
dalam mencapai target corporate contract. Kompetensi ini mencakup persiapan
matang sebelum pertemuan dengan klien, penguasaan produk, pemahaman
terhadap kebutuhan pelanggan, serta kemampuan untuk beradaptasi dengan

situasi negosiasi.

Kedua, strategi negosiasi yang diterapkan bersifat fleksibel. Salah satu strategi
yang digunakan adalah mark-up pricing untuk memberi ruang diskusi harga, serta
penyesuaian fasilitas tanpa harus menurunkan standar harga. Hal ini
memungkinkan tenaga penjual tetap menjaga nilai produk sambil memberikan

solusi yang sesuai dengan kemampuan klien.

Ketiga, hubungan jangka panjang dengan klien menjadi elemen penting dalam
keberhasilan negosiasi. Upaya menjaga komunikasi intensif melalui sales call,
kunjungan, serta pendekatan personal meningkatkan kepercayaan klien dan

membuka peluang kontrak berulang.

Keempat, penelitian menunjukkan bahwa pencapaian target corporate contract
secara konsisten dapat direalisasikan berkat kombinasi strategi negosiasi yang
tepat, kompetensi individu sales, serta pengelolaan hubungan klien yang baik.
Meskipun terdapat hambatan, seperti syarat minimum room night yang
memberatkan sebagian perusahaan, hal ini dapat diatasi melalui komunikasi yang

persuasif dan negosiasi adaptif.

Secara keseluruhan, penelitian ini menegaskan bahwa kompetensi negosiasi tenaga
penjual memiliki peran signifikan dalam mendukung keberhasilan pencapaian
target corporate contract hotel. Temuan ini memberikan implikasi praktis bahwa

peningkatan keterampilan komunikasi, pengetahuan produk, serta kemampuan
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strategi adaptif perlu terus dikembangkan oleh tenaga penjual untuk menjaga daya

saing hotel di pasar korporat.
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