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ABSTRAK

Penelitian ini mengeksplorasi dampak tren staycation dan workcation terhadap perkembangan industri
perhotelan dan pariwisata di wilayah perkotaan. Peningkatan permintaan wisatawan lokal yang memilih
staycation dan profesional yang memiliki gaya hidup workcation mendorong industri perhotelan untuk
berinovasi dan meningkatkan kualitas layanan. Dengan menggunakan kerangka kerja Customer Review and
Analysis Framework (CRAF), penelitian ini mengumpulkan, memproses, mengevaluasi, dan merancang sistem
informasi untuk memahami preferensi tamu serta mengoptimalkan strategi pemasaran. Hasil analisis
menunjukkan bahwa tren staycation dan workcation tidak hanya meningkatkan tingkat hunian hotel tetapi juga
mendorong pertumbuhan ekonomi lokal dan pertumbuhan sektor pariwisata perkotaan. Implementasi CRAF
membantu manajemen hotel untuk lebih responsif terhadap kebutuhan tamu, sehingga meningkatkan kepuasan
dan loyalitas pelanggan.

Kata kunci: Staycation, Workcation, Hotel, Pariwisata, Wilayah Perkotaan

ABSTRACT

This research explores the impact of staycation and workcation trends on urban tourism development. The
increasing demand from local tourists opting for staycations and professionals adopting workcations drives the
hospitality industry to innovate and enhance service quality. Utilizing the Customer Review and Analysis
Framework (CRAF), this study collects, processes, evaluates, and applies customer review data to understand
guest preferences and optimize marketing strategies. The analysis results show that staycation and workcation
trends not only boost hotel occupancy rates but also stimulate local economic growth and the dynamics of
urban tourism. Implementing CRAF helps hotel management be more responsive to guest needs, thereby
increasing customer satisfaction and loyalty.
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PENDAHULUAN

Staycation telah menjadi fenomena yang semakin populer di kalangan anak muda,
sehingga memerlukan identifikasi dan analisis mendalam terkait segmen dan preferensi pasar
yang komprehensif. Gaya hidup modern yang serba cepat dan terbatasnya waktu luang
mendorong generasi muda untuk mencari alternatif liburan yang lebih praktis dan ekonomis
[1]. Peningkatan minat staycation didorong oleh beberapa faktor, antara lain aksesibilitas,
kenyamanan, serta kemudahan dalam perencanaan [2]. Preferensi konsumen dalam segmen
ini perlu dipelajari lebih lanjut untuk mengoptimalkan strategi pemasaran dan pengembangan
produk pariwisata di area urban [3]. Dengan demikian, pemahaman mendalam mengenai tren
staycation dapat memberikan kontribusi signifikan dalam merumuskan kebijakan pariwisata
yang relevan dan berkelanjutan.

Peningkatan minat terhadap staycation dipengaruhi oleh kenyamanan dan
kemudahan dalam hal akses terhadap informasi untuk merencanakan agenda staycation.
Generasi muda, sebagai segmen utama, cenderung memilih staycation karena didukung oleh
akses yang lebih mudah dibandingkan dengan destinasi wisata konvensional [4]. Selain itu,
kenyamanan dari layanan akomodasi maupun aktivitas, menjadi daya tarik tersendiri [5].
kemudahan dalam merencanakan staycation, yang tidak memerlukan persiapan rumit, juga
berperan penting dalam meningkatkan minat konsumen [6]. Kombinasi dari faktor-faktor
tersebut menjadikan staycation pilihan liburan yang semakin diminati di kalangan anak
muda.

Tren staycation memiliki pengaruh yang besar terhadap perkembangan industri
perhotelan hingga pariwisata. Peningkatan permintaan akan penginapan lokal menyebabkan
banyak hotel dan penginapan menyesuaikan layanan mereka untuk menarik wisatawan
domestik [7]. Selain itu, industri pariwisata mulai menawarkan paket-paket khusus yang
dirancang untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi konsumen yang memilih staycation
[8]. Fenomena ini mendorong inovasi dalam penyediaan fasilitas dan layanan yang lebih
fleksibel serta ramah terhadap wisatawan lokal [9]. Dengan demikian, tren staycation tidak
hanya menggerakkan roda ekonomi di sektor perhotelan, tetapi juga menciptakan peluang
baru dalam industri pariwisata secara keseluruhan.

Penelitian ini bertujuan menganalisis segmen tamu hotel dengan klasifikasi bintang
tiga berdasarkan studi kasus pada Asyana Kemayoran Jakarta. Pengelompokan tamu
dilakukan untuk mengidentifikasi karakteristik demografis dan preferensi tamu dalam
memilih akomodasi. Data yang dikumpulkan menggunakan teknik scraping (data-mining)
dari platform Agoda, terkait data identitas pemilik akun, negara asal, tipe tamu, tipe kamar,
lama menginap, tanggal, bulan dan tahun menginap, rating, dan ulasan. Luaran penelitian ini
diharapkan dapat memberikan wawasan mendalam mengenai pola perilaku tamu, sehingga
strategi pemasaran dapat disesuaikan untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas tamu.
Dengan demikian dapat diketahui bahwa analisis segmen tamu hotel bintang tiga pada
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Asyana Kemayoran Jakarta dapat menjadi acuan penting dalam pengembangan layanan yang
lebih terarah dan efektif.

Kerangka kerja yang digunakan ialah Customer Review and Analysis Framework
(CRAF) yang terdiri dari tahap Customer Reviews, Processing, Evaluation, dan Deployment.
Pada tahap customer reviews, umpan balik dari pelanggan dikumpulkan dari platform Agoda
untuk memperoleh data yang relevan. Selanjutnya, tahap processing melibatkan pengolahan
data tersebut menggunakan metode analisis yang tepat guna mendapatkan informasi yang
berguna. Pendekatan ini dianggap efektif karena memungkinkan identifikasi kebutuhan dan
harapan pelanggan secara lebih akurat. Dengan demikian, implementasi CRAF diharapkan
dapat meningkatkan kualitas layanan serta kepuasan pelanggan melalui strategi yang
berdasarkan data dan analisis yang komprehensif.

Secara teoretis dan praksis, kontribusi kajian ini menekankan pada preferensi tamu
hotel dan perkembangan penyedia layanan akomodasi yang dipengaruhi oleh gaya hidup
staycation maupun workcation. Preferensi tamu hotel cenderung berubah seiring dengan
meningkatnya popularitas gaya hidup tersebut, di mana kenyamanan dan fasilitas penunjang
untuk bekerja menjadi prioritas utama [10]. Selain itu, penyedia layanan akomodasi harus
beradaptasi dengan menawarkan paket-paket khusus yang menggabungkan unsur rekreasi
dan pekerjaan guna memenuhi permintaan pasar yang semakin dinamis [11], [12]. Kajian ini
memberikan wawasan Kkritis mengenai bagaimana tren staycation dan workcation dapat
mengarahkan transformasi industri perhotelan. Dengan demikian, hasil kajian ini diharapkan
dapat memberikan kontribusi signifikan bagi pengembangan strategi bisnis yang lebih
responsif dan adaptif terhadap perubahan preferensi konsumen.

Penelitian terdahulu menekankan bahwa tren staycation berdampak positif bagi
perkembangan industri perhotelan, sekaligus memberikan tantangan dalam pemasaran
produk dan layanan yang sesuai dengan preferensi tamu agar dapat memberikan pengalaman
baru bagi konsumen. Peningkatan jumlah staycation telah mendorong hotel untuk berinovasi
dalam menawarkan paket-paket yang lebih menarik dan sesuai dengan kebutuhan tamu [13]-
[16]. Selain itu, hotel dituntut menjadi lebih proaktif dalam memahami ekspektasi tamu dan
mengintegrasikan teknologi untuk meningkatkan kenyamanan dan kepuasan [17]-[20]. Hal
ini menunjukkan bahwa adaptasi terhadap preferensi tamu merupakan kunci keberhasilan
dalam menjaga relevansi dan daya saing di pasar. Dengan demikian, dapat diketahui bahwa
tren staycation tidak hanya membuka peluang baru tetapi juga menuntut strategi pemasaran
yang lebih cermat dan responsif terhadap perubahan preferensi konsumen.

METODE
Penelitian ini mengadopsi CRAF sebagai kerangka kerja, serta dilakukan pemetaan
kajian-kajian yang berhubungan dengan staycation dan perkembangan industri perhotelan.
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Pendekatan CRAF, yang mencakup tahap Customer Reviews, Processing, Evaluation, dan
Deployment, memungkinkan analisis yang komprehensif terhadap umpan balik konsumen
dan implementasi strategi yang tepat. Pemetaan kajian-kajian terdahulu memberikan
gambaran mengenai tren dan inovasi dalam industri perhotelan yang dipengaruhi oleh gaya
hidup staycation. Pendekatan ini dianggap efektif dalam memahami dinamika pasar serta
preferensi tamu yang semakin kompleks. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan dapat
memberikan kontribusi signifikan dalam pengembangan strategi bisnis yang lebih adaptif
dan responsif terhadap perubahan tren konsumen dalam industri perhotelan.
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Gambar 1. Hasil Pemetaan Topik Kajian Staycation dan Industri Perhotelan

Gambar 1 menunjukkan hasil pemetaan topik-topik kajian tentang hotel, gaya hidup
staycation maupun workcation, dan pariwisata. Hasil analisis kajian terdahulu menunjukkan
adanya hubungan antara sentimen tamu terhadap loyalitas merek hotel, yang mana aktivitas
staycation maupun workcation menjadi gaya hidup yang mendorong peningkatan jumlah
tamu menginap sebagai bagian dari keberlanjutan sektor perhotelan dan pariwisata di
wilayah perkotaan. Sentimen positif dari tamu yang puas sering kali berkontribusi pada
loyalitas merek, yang memperkuat reputasi hotel di pasar yang semakin kompetitif [21]-[23].
Gaya hidup modern yang mengutamakan fleksibilitas dan kenyamanan membuat staycation
dan workcation semakin diminati, sehingga hotel harus mampu beradaptasi dengan
menawarkan fasilitas yang mendukung kedua aktivitas tersebut [24]-[26]. Dengan demikian,
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memahami dan mengelola sentimen tamu secara efektif dapat menjadi kunci dalam menjaga
keberlanjutan dan pertumbuhan industri perhotelan di tengah dinamika pasar perkotaan.

Berdasarkan hasil pemetaan perkembangan kajian terdahulu, dapat diidentifikasi
peluang kontribusi penelitian ini secara teoretis maupun praktis. Penelitian ini berpotensi
memperkaya literatur akademis dengan menyediakan pemahaman mendalam mengenai
preferensi konsumen dalam industri perhotelan. Selain itu, secara praktis, adopsi kerangka
kerja CRAF memungkinkan pengolahan data digital menjadi informasi yang bermanfaat
untuk optimalisasi strategi pemasaran layanan akomodasi. Kerangka kerja ini membantu
dalam mengekstraksi wawasan yang relevan dari data konsumen, sehingga strategi
pemasaran dapat lebih efektif dan sesuai dengan kebutuhan pasar. Dengan demikian,
penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi signifikan dalam pengembangan teori
dan praktik pemasaran di sektor perhotelan.

Customer Reviews and Analysis Framework (CRAF)

Customer Reviews Processing Evaluation Deployment

Data Cleaning
Raw Data Data Visualization Dashboard Design

Data Selection

Gambar 2. Implementasi Custome Reviews and Analysis Framework (CRAF)

Gambar 2 merupakan tahapan dalam kerangka kerja CRAF. Kerangka kerja CRAF
memiliki keunggulan dalam pemrosesan data digital untuk menghasilkan informasi yang
bermanfaat bagi optimalisasi strategi pemasaran layanan akomodasi. Pertama, kerangka
kerja ini mampu mengumpulkan dan mengolah data dari platform yang relevan yakni Agoda,
sehingga memberikan gambaran yang komprehensif tentang preferensi dan perilaku
pembelian konsumen dalam hal ini tamu hotel. Kedua, analisis data menggunakan CRAF
memungkinkan identifikasi tren dan pola yang relevan, yang dapat digunakan untuk
merancang strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran khususnya tamu dengan gaya hidup
staycation maupun workcation. Pendekatan ini dianggap unggul karena mampu
menyelaraskan layanan akomodasi dengan kebutuhan dan ekspektasi konsumen yang
dinamis. Oleh karena itu, implementasi CRAF diharapkan dapat meningkatkan efektivitas
dan daya saing industri perhotelan melalui strategi pemasaran yang lebih cerdas dan berbasis
data.

Berdasarkan data digital ulasan konsumen terhadap Asyana Kemayoran Jakarta dapat
diidentifikasi 6895 reviews dan 2198 verified guest comments. Ulasan-ulasan tersebut
memberikan gambaran menyeluruh mengenai kualitas layanan dan fasilitas yang ditawarkan
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oleh hotel. Adapun, rating terhadap aspek-aspek terkait menunjukkan nilai yang sangat baik:
Location 9.2, Service 9.2, Value for money 9.2, Cleanliness 9.0, dan Facilities 9.0. Hal ini
mengindikasikan bahwa Asyana Kemayoran Jakarta berhasil memenuhi ekspektasi
konsumen dalam berbagai aspek penting yang mempengaruhi pengalaman menginap. Oleh
karena itu, data ini dapat dijadikan acuan untuk mempertahankan dan meningkatkan standar
kualitas layanan yang sudah ada, serta untuk menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif
dan terarah.

o & P LD=@®rOQ Cao e @

Gambar 3. Proses Penambangan Data Ulasan Tamu Hotel

Gambar 3 merupakan proses pengumpulan data menggunakan teknik data-mining.
Pada tahap ini, dilakukan pengumpulan data ulasan menggunakan teknik data-mining untuk
mendapatkan informasi yang spesifik terkait dengan nama akun, negara asal, tipe tamu, tipe
kamar, lama waktu menginap berdasarkan jumlah hari, bulan, dan tahun kemudian penilaian
dan ulasan tamu yang spesifik. Teknik penambangan data memungkinkan ekstraksi data
secara efisien dari platform ulasan online Agoda dengan link. Hasil pengumpulan data ini
memberikan gambaran detail mengenai profil tamu dan preferensi mereka selama menginap
di hotel. Pendekatan ini dianggap efektif dalam mengidentifikasi pola dan tren yang relevan
untuk analisis yang komprehensif. Dengan demikian, data yang diperoleh dapat digunakan
untuk menyusun strategi pemasaran dan peningkatan layanan yang lebih tepat sasaran dan
berbasis data.
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Gambar 4. Proses Ekstrak Data Ulasan
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Gambar 4 merupakan proses pembersihan dan ekstraksi data teks. Pada tahap ini,
dilakukan pembersihan data dengan memanfaatkan operator tokenize, transform cases, filter
tokens, stopwords, dan stem pada aplikasi RapidMiner. Proses tokenize bertujuan untuk
memecah teks menjadi unit kata yang lebih kecil, sedangkan transform cases mengubah
semua huruf menjadi bentuk konsisten, baik huruf besar atau kecil. Filter tokens digunakan
untuk menyaring kata-kata yang tidak relevan, dan stopwords dihilangkan untuk menghapus
kata-kata umum yang tidak memiliki hubungan dengan sentimen. Operator stem berfungsi
mengurangi kata ke bentuk dasarnya untuk konsistensi dalam analisis. Dengan demikian,
pembersihan data ini menghasilkan dataset yang lebih bersih dan siap untuk tahap analisis
berikutnya, memastikan akurasi dan efisiensi dalam pengolahan data.
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Gambar 5. Proses Evaluasi Performa Algoritma

Gambar 5 merupakan proses evaluasi performa algoritma menggunakan
Rapidminer. Pada tahap ini, data yang telah diekstrak diklasifikasikan berdasarkan kelas
negatif dan positif, kemudian diuji berdasarkan algoritma Naive Bayes Classifier (NBC) dan
Support Vector Machine (SVM), k-Nearest Neighbors (k-NN), Decision Tree (DT).
Algoritma NBC dan SVM digunakan untuk mengidentifikasi pola dan tren dalam dataset
yang kompleks. Selanjutnya, DT memberikan visualisasi yang mudah dipahami mengenai
keputusan klasifikasi, sedangkan k-NN berfungsi untuk mengelompokkan data berdasarkan
kemiripan. Nilai akurasi dan Area Under Curve (AUC) tertinggi menunjukkan bahwa
algoritma tersebut memiliki performa yang lebih baik dan relevan dengan dataset. Dengan
demikian, pemilihan algoritma yang tepat sangat penting untuk meningkatkan efektivitas
analisis dan pengambilan keputusan berbasis data.
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Setelah mengetahui performa algoritma terbaik, data riwayat pembelian layanan
akomodasi khususnya tipe kamar dapat dihubungkan dengan tipe tamu, dan dianalisis
berdasarkan lama waktu menginap (bulan dan tahun). Analisis sentimen dibutuhkan untuk
mengidentifikasi kepuasan tamu, berdasarkan ulasan untuk memahami preferensi dalam
memilih tipe kamar di Asyana Kemayoran Jakarta. Selain itu, hubungan antara tipe tamu dan
durasi menginap dapat memberikan wawasan mengenai kecenderungan perilaku menginap
yang berbeda-beda sesuai dengan profil tamu. Pendekatan ini dianggap efektif untuk
menyusun strategi pemasaran yang lebih terarah dan sesuai dengan kebutuhan konsumen.
Dengan demikian, analisis mendalam terhadap data riwayat pembelian dapat meningkatkan
kualitas layanan akomodasi dan kepuasan tamu secara keseluruhan.

Superior Room Twin

Superior Room Double S

Standard Room Twin

Standard Room Double

Deluxe Room Twin

Deluxe Room Double

Deluxe Room Double ~ Deluxe Room Twin  Standard Room Double  Standard Room Twin  Superior Room Double  Superior Room Twin
Sala traveler 2 1 7 2 4 1
Group 1

3

m Family with young children 1 4 1 4 1 1
Family with teens 1 1
3

m Couple 1 1 18 10 3

m Business traveler 1 1 2

Gambar 6. Data Riwayat Penggunaan Kamar berdasarkan Tipe Tamu Hotel (Pilot Test)

Gambar 6 merupakan data testing riwayat penggunaan kamar berdasarkan tipe tamu
hotel. Berdasarkan data riwayat menginap, dapat diketahui tipe ruangan yang paling banyak
diminati oleh individu, pasangan, dan keluarga. Solo Traveler lebih sering memilih Standard
Room Double dan Superior Room Double karena kenyamanan dan fasilitas yang sesuai untuk
kebutuhan pribadi. Pasangan paling banyak memilih Standard Room Double dan Standard
Room Twin yang menawarkan ruang yang cukup luas dan suasana yang mendukung
kenyamanan bersama. Keluarga, terutama dengan anak-anak kecil, cenderung memilih
Deluxe Room Twin dan Standard Room Twin yang menyediakan ruang lebih fleksibel dan
fasilitas tambahan yang dibutuhkan. Analisis ini menunjukkan pentingnya penyediaan tipe
ruangan yang sesuai dengan segmen tamu untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas
pelanggan. Oleh karena itu, pemahaman mendalam mengenai preferensi tamu dapat
membantu hotel dalam merancang strategi pemasaran dan pengembangan produk yang lebih
efektif.
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Adapun, pada tahap deployment, data tersebut dapat dioptimalkan sistem informasi
penunjang pemasaran digital menggunakan Oracle Apex. Sistem ini memungkinkan integrasi
data yang komprehensif, sehingga mempermudah analisis dan pengambilan keputusan yang
berbasis data. Selain itu, Oracle Apex menawarkan fleksibilitas dalam pengembangan
aplikasi yang dapat disesuaikan dengan kebutuhan spesifik pemasaran digital. Implementasi
sistem informasi ini dianggap sebagai solusi efektif untuk meningkatkan efisiensi dan
efektivitas strategi pemasaran. Dengan demikian, pemanfaatan Oracle Apex dalam
merancang sistem informasi penunjang dapat memberikan nilai tambah signifikan dalam
upaya meningkatkan daya saing dan kinerja pemasaran digital.

HASIL
Tren Staycation and Workcation dan Pertumbuhan Industri Perhotelan

Tren staycation dan workcation menguntungkan industri perhotelan di wilayah
perkotaan. Kebutuhan akan layanan akomodasi yang nyaman dan aman mendorong generasi
muda untuk memanfaatkan fasilitas hotel sebagai tempat berlibur sekaligus bekerja [27].
Layanan yang mendukung kenyamanan seperti akses Wi-Fi cepat, ruang kerja yang
ergonomis, serta lingkungan yang tenang menjadi faktor penentu dalam memilih hotel [28].
Fenomena ini memberikan peluang bagi industri perhotelan untuk meningkatkan kualitas dan
variasi layanan yang ditawarkan guna menarik lebih banyak tamu. Oleh karena itu, adaptasi
terhadap tren staycation dan workcation dapat meningkatkan daya saing dan keberlanjutan
industri perhotelan di era modern.

Kenyamanan dan keamanan tamu selama menginap dapat memengaruhi kepuasan
dan loyalitas untuk menginap kembali. Fasilitas yang memadai serta pelayanan yang ramah
dan profesional menjadi faktor penting dalam menciptakan pengalaman menginap yang
menyenangkan. Selain itu, sistem keamanan yang baik, seperti pengawasan 24 jam dan
prosedur darurat yang jelas, juga berperan signifikan dalam memberikan rasa aman bagi
tamu. Oleh sebab itu, pengelola hotel perlu merencanakan strategi yang tepat untuk
memenuhi ekspektasi tamu hotel, termasuk peningkatan fasilitas dan pelatihan staf secara
berkala. Dengan demikian, hotel dapat mempertahankan dan meningkatkan jumlah tamu
yang loyal serta mendukung pertumbuhan bisnis secara berkelanjutan.
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Gambar 7. Klasifikasi Tipe Tamu Berdasarkan Lama Waktu Menginap

Gambar 7 merupakan hasil klasifikasi tipe tamu berdasarkan lama waktu menginap
di hotel. Berdasarkan hasil klasifikasi tipe tamu sesuai lama waktu menginap di hotel, dapat
diketahui bahwa pasangan lebih banyak mengambil keputusan menginap sehari, sedangkan
individu dapat menginap sampai sembilan hari. Data menunjukkan bahwa pasangan
cenderung memilih waktu menginap yang singkat, mungkin karena alasan liburan singkat
atau acara khusus. Sebaliknya, individu yang melakukan perjalanan bisnis atau pelancong
tunggal lebih fleksibel dan seringkali memiliki kebutuhan untuk menginap lebih lama.
Preferensi ini menunjukkan perbedaan signifikan dalam pola menginap yang memerlukan
strategi pemasaran dan layanan yang berbeda sesuai dengan tipe tamu. Oleh karena itu,
pemahaman mendalam mengenai pola lama menginap tamu dapat membantu hotel dalam
menyusun program yang lebih efektif untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas tamu.

Dalam upaya memotret pola tamu hotel dengan gaya hidup staycation dan
workcation, dapat dianalisis riwayat menginap tamu berdasarkan bulan dan tahun untuk
mengidentifikasi tingkat hunian tamu dengan tipe individu (solo traveler) dan pasangan
(couple). Tamu sebagai seorang solo traveler cenderung memilih menginap pada bulan-
bulan tertentu, yang mungkin terkait dengan liburan pribadi atau perjalanan bisnis. Di sisi
lain, tamu bersama pasangan lebih banyak menginap pada waktu-waktu tertentu yang sering
kali bertepatan dengan liburan atau akhir pekan panjang. Analisis ini membantu dalam
memahami tren dan preferensi menginap dari kedua segmen tamu tersebut, sehingga dapat
diterapkan strategi pemasaran yang lebih efektif. Dengan demikian, pemahaman yang
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mendalam mengenai pola hunian tamu dapat mendukung optimalisasi layanan akomodasi
dan meningkatkan tingkat kepuasan serta loyalitas tamu.

Solo traveler -

|
Group

Family with young children -

o 5 10 15 20 25 30 35 40

Business traveler Couple Family with teens Family with young children Group Solo traveler
m 2024 4 22 1 8 3 17
2023 4 38 5 16 8 17
w2022 1 1 2 2
m2021 1

Gambar 8. Klasifikasi Riwayat Menginap Tamu Berdasarkan Tahun

Gambar 8 merupakan klasifikasi riwayat menginap tamu berdasarkan tahun.
Berdasarkan data klasifikasi tipe tamu yang menginap berdasarkan tahun, dapat diketahui
bahwa tipe tamu sebagai pasangan mengalami peningkatan di tahun 2023 dan 2024
dibandingkan dengan tipe lainnya. Data menunjukkan bahwa pada tahun 2023 terdapat 38
pasangan yang menginap, sementara pada tahun 2024 jumlahnya meningkat menjadi 22
pasangan. Peningkatan ini mencerminkan adanya minat yang lebih tinggi dari pasangan
untuk menginap di hotel pada periode tersebut, serta dapat diinterpretasikan karena adanya
promosi khusus atau perubahan preferensi berlibur. Selain itu, peningkatan jumlah tamu
pasangan ini juga menunjukkan bahwa hotel perlu menyesuaikan layanan dan fasilitas untuk
memenuhi kebutuhan segmen tamu ini. Oleh karena itu, pemahaman terhadap tren
peningkatan tamu pasangan ini dapat membantu hotel dalam merancang strategi pemasaran
yang lebih efektif dan sesuai dengan kebutuhan pasar.

Dalam upaya mengoptimalkan strategi pemasaran produk dan layanan akomodasi
yang sesuai dengan preferensi tamu, perlu dianalisis berdasarkan tren menginap (bulan dan
tahun). Analisis ini membantu dalam mengidentifikasi pola-pola musiman dan perubahan
preferensi tamu dari tahun ke tahun. Misalnya, data menunjukkan peningkatan jumlah
pasangan yang menginap pada tahun tertentu, atau adanya lonjakan wisatawan solo pada
bulan-bulan tertentu. Memahami tren ini memungkinkan pengelola hotel untuk merancang
promosi dan penawaran khusus yang lebih tepat sasaran. Dengan demikian, strategi
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pemasaran yang didukung oleh analisis tren menginap akan lebih efektif dalam menarik dan
mempertahankan tamu, serta meningkatkan tingkat okupansi hotel sepanjang tahun.

10
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Gambar 9. Klasifikasi Tipe Tamu berdasarkan Bulan Menginap

Gambar 9 merupakan hasil Klasifikasi tipe tamu berdasarkan bulan menginap.
Selanjutnya, hasil klasifikasi tipe tamu berdasarkan bulan menginap menunjukkan adanya
peningkatan tingkat hunian tamu dengan tipe couple di bulan Februari dan Maret.
Peningkatan ini dapat diinterpretasikan dan dihubungkan dengan perayaan Hari Valentine
pada bulan Februari yang mendorong pasangan untuk mencari pengalaman menginap yang
romantis. Selain itu, liburan atau acara khusus pada bulan Maret juga berkontribusi terhadap
lonjakan hunian pasangan. Fenomena ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang
menargetkan pasangan pada bulan-bulan tersebut dapat meningkatkan okupansi hotel secara
signifikan. Oleh karena itu, pemahaman mengenai pola hunian tamu berdasarkan bulan
sangat penting untuk merancang promosi dan layanan yang tepat sasaran, sehingga dapat
meningkatkan kepuasan dan loyalitas tamu.

Selanjutnya, analisis sentimen dilakukan berdasarkan data teks ulasan terkait dengan
produk dan layanan yang diperoleh tamu selama menginap di hotel. Hasil klasifikasi 360 data
menunjukkan bahwa 22 post tergolong kelas negatif, sedangkan 337 post tergolong kelas
positif. Algoritma SVM memiliki performa yang lebih unggul dibandingkan dengan
algoritma lainnya, dengan akurasi 95,12% dan nilai AUC 0,989. Keunggulan algoritma SVM
ini menunjukkan kemampuannya dalam mengklasifikasikan sentimen secara lebih akurat dan
konsisten. Oleh karena itu, penggunaan algoritma SVM dalam analisis sentimen dapat
memberikan hasil yang lebih andal dan informatif, membantu manajemen hotel dalam
memahami umpan balik tamu dan meningkatkan kualitas layanan.
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k-NN with SMOTE

PerformanceVector:

accuracy: 94.70% +/- 2.70% (micro average: 94.70%)
ConfusionMatrix:

True: MNegative Positive

Negative: 225 14

Positive: 11 222

AUC (optimistic): 0.997 +/- 0.804 (micro average: @.997) (positive class: Positive)
AUC: 0.971 +/- 0.024 (micro average: 8.971) (positive class: Positive)

AUC (pessimistic): 8.949 +/- 0.044 (micro average: 0.949) (positive class: Positive)
precision: 95.57% +/- 4.86% (micro average: 95.28%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True:  Negative Positive

Negative: 225 14

Positive: 1 222

recall: 94.09% +/- 4.97% (micro average: 94.07%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True:  Negative Positive

Negative: 225 14

Positive: 11 222

f_measure: 94.66% +/- 2.73% (micro average: 94.67%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True: Negative Positive
Negative: 225 14
Positive: 11 222

DT with SMOTE

PerformanceVector:

accuracy: 93.63% +/- 2.66% (micro average: 93.64%)
ConfusionMatrix:

True:  Negative Positive

Negative: 214 8

Positive: 22 228

AUC (optimistic): 8.993 +/- 0.807 (micro average: ©.993) (positive class: Positive)
AUC: 0.939 +/- 8.027 (micro average: @.939) (positive class: Positive)

AUC (pessimistic): 0.886 +/- 0.851 (micro average: 0.886) (positive class: Positive)
precision: 91.38% +/- 4.41% (micro average: 91.20%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True: MNegative Positive
Negative: 214 8
Positive: 22 228

recall: 96.56% +/- 2.74% (micro average: 96.61%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True: Negative Positive
Negative: 214 8
Positive: 22 228

f_measure: 93.82% +/- 2.54% (micro average: 93.83%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True:  Negative Positive
Negative: 214 8
Positive: 22 228

SVM with SMOTE

PerformanceVector:

accuracy: 95.12% +/- 3.89% (micro average: 95.13%)
ConfusionMatrix:

True: Negative Positive

Negative: 218 5

Positive: 18 231

AUC (optimistic): ©.990 +/- 0.020 (micro average: ©.990) (positive class: Positive)
AUC: ©.989 +/- 0.020 (micro average: ©.989) (positive class: Positive)

AUC (pessimistic): @.987 +/- 0.020 (micro average: 9.987) (positive class: Positive)
precision: 92.98% +/- 5.35% (micro average: 92.77%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True: Negative Positive
Negative: 218 5
Positive: 18 231

recall: 97.86% +/- 4.21% (micro average: 97.88%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True: Negative Positive
Negative: 218 5
Positive: 18 231

f_measure: 95.26% +/- 3.81% (micro average: 95.26%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True: Negative Positive
Negative: 218 5
Positive: 18 231
NBC with SMOTE
PerformanceVector:

accuracy: 79.23% +/- 6.26% (micro average: 79.24%)

ConfusionMatrix:

True: Negative Positive

Negative: 236 98

Positive: (] 138

AUC (optimistic): 1.000 +/- ©.000 (micro average: 1.008) (positive class: Positive)
AUC: 0.500 +/- 0.000 (micro average: @0.508) (positive class: Positive)

AUC (pessimistic): 0.585 +/- 0.122 (micro average: ©.585) (positive class: Positive)
precision: 100.00% +/- @.00% (micro average: 100.00%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True: Negative Positive
Negative: 236 98
Positive: ] 138

recall: 58.50% +/- 12.17% (micro average: 58.47%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True: Negative Positive
Negative: 236 98
Positive: L) 138

f_measure: 73.11% +/- 10.33% (micro average: 73.80%) (positive class: Positive)
ConfusionMatrix:

True: Negative Positive
Negative: 236 98
Positive: ] 138

Gambar 10. Peforma Algoritma dalam Klasifikasi Sentimen Berdasarkan Data Ulasan

Gambar 10 merupakan hasil evaluasi performa algoritma. Hasil evaluasi performa
algoritma menunjukkan bahwa SVM lebih unggul dibandingkan algoritma k-NN, DT, dan
NBC dalam klasifikasi. Algoritma SVM memiliki akurasi tertinggi sebesar 95,12% dan nilai
AUC 0,989, yang menunjukkan keandalannya dalam memisahkan kelas positif dan negatif
dengan baik. Selain itu, SVM juga menunjukkan performa yang lebih stabil dengan nilai
presisi dan recall yang tinggi. Keunggulan ini menunjukkan bahwa SVM mampu
memberikan hasil klasifikasi yang lebih akurat dan konsisten dibandingkan algoritma
lainnya. Oleh karena itu, penggunaan SVM sangat direkomendasikan untuk analisis data
dengan tujuan mendapatkan hasil klasifikasi yang optimal.

Setelah mengetahui performa algoritma, perlu dianalisis kata-kata yang paling sering
muncul dalam data ulasan serta diklasifikasikan berdasarkan sentimen negatif dan positif.
Kata-kata seperti “checkin™ dan "hair" sering muncul dalam ulasan dengan sentimen negatif,
menunjukkan area layanan yang memerlukan perbaikan. Di sisi lain, kata-kata seperti "suka”,
"view", dan "anak™ muncul dalam ulasan dengan sentimen positif, mencerminkan aspek
layanan yang dihargai oleh tamu. Analisis ini penting untuk memahami aspek-aspek yang
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mendukung kepuasan tamu serta mengidentifikasi masalah yang perlu ditangani. Dengan
demikian, klasifikasi kata berdasarkan sentimen dapat memberikan wawasan berharga untuk
meningkatkan kualitas layanan dan pengalaman menginap tamu secara keseluruhan.

checkin
bervariasi
anak
view

variasi

word

shampoo
kopi
local
suka

hair

0 0.5 1 1.5 2 2.5 3 3.5 4 4.5 5 5.5 6 6.5 7 7.5 8 8.5
in class (Negative), in class (Positive)

in class (Negative) in class (Positive)

Gambar 11. Kata Populer dari Data Ulasan Tamu

Gambar 11 merupakan kata-kata yang populer dan paling sering muncul dalam data
ulasan tamu. Visualisasi kata-kata yang paling sering muncul perlu diinterpretasikan dengan
layanan prima di hotel berdasarkan kriteria lokasi, layanan, kebersihan, fasilitas, dan nilai
uang. Kata-kata seperti "lokasi" dan "view" mencerminkan penilaian tamu terhadap letak
strategis dan pemandangan yang disuguhkan oleh hotel, yang berkontribusi besar terhadap
kepuasan. Selain itu, kata "service” dan "check-in" mengindikasikan pentingnya layanan
yang ramah dan efisien, yang sangat memengaruhi pengalaman tamu selama menginap.
Kebersihan juga menjadi perhatian utama, terlihat dari frekuensi munculnya kata
"kebersihan™ dan "shampoo,” menunjukkan bahwa tamu mengharapkan standar kebersihan
yang tinggi. Oleh karena itu, interpretasi visualisasi kata ini dapat memberikan wawasan
mendalam untuk meningkatkan aspek-aspek layanan yang krusial, memastikan bahwa hotel
memenuhi dan melampaui harapan tamu dalam semua aspek utama yang dievaluasi.

Setelah mengetahui kata-kata populer yang paling sering muncul dalam data ulasan,
data-data digital yang telah diolah menggunakan CRAF perlu divisualisasikan dalam sistem
informasi  yang responsif sehingga membantu pengambilan  keputusan untuk
mengoptimalkan strategi pemasaran layanan akomodasi hotel Asyana Kemayoran Jakarta.
Visualisasi data ini mempermudah manajemen dalam memahami tren dan preferensi tamu,
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sehingga dapat merancang promosi yang lebih efektif dan tepat sasaran. Sistem informasi
yang responsif juga memungkinkan pemantauan real-time terhadap kinerja layanan dan
kepuasan tamu, memberikan kesempatan untuk melakukan penyesuaian yang cepat dan
tepat. Implementasi sistem ini diyakini dapat meningkatkan daya saing hotel dengan
menawarkan layanan yang lebih disesuaikan dengan kebutuhan tamu. Dengan demikian,
pemanfaatan visualisasi data dalam strategi pemasaran akan mendukung peningkatan
kualitas layanan dan kepuasan tamu secara keseluruhan.

Dashboard

Gambar 12. Sistem Informasi Optimalisasi Pemasaran Asyana Kemayoran Jakarta

Gambar 12 merupakan aplikasi dan sistem informasi untuk mengoptimalkan strategi
pemasaran berdasarkan studi kasus data Asyana Kemayoran Jakarta. Pada tahap deployment,
dilakukan perancangan aplikasi untuk mengoptimalkan pemasaran produk dan layanan
akomodasi yang relevan dengan preferensi tamu yang secara khusus memiliki gaya hidup
staycation dan workcation di wilayah perkotaan. Aplikasi ini dirancang untuk memudahkan
tamu dalam mencari dan memesan layanan yang sesuai dengan kebutuhan mereka, seperti
fasilitas bekerja jarak jauh dan paket liburan singkat. Selain itu, fitur personalisasi dalam
aplikasi ini memungkinkan penawaran promosi yang lebih tepat sasaran, berdasarkan riwayat
dan preferensi tamu. Pendekatan ini dianggap efektif dalam meningkatkan daya tarik dan
loyalitas tamu yang mengutamakan kenyamanan dan fleksibilitas. Dengan demikian,
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perancangan aplikasi ini diharapkan dapat memberikan kontribusi signifikan dalam
peningkatan okupansi dan kepuasan tamu di hotel-hotel perkotaan.

Berdasarkan hasil evaluasi performa sistem berbasis Oracle Apex, dapat diketahui
bahwa masing-masing halaman dapat berfungsi dengan baik serta dapat dimanfaatkan fitur
create, add, edit, dan delete. Halaman dashboard menunjukkan visualisasi data yang
informatif dan interaktif, memudahkan pengguna dalam memahami tren dan pola data. Selain
itu, halaman data memungkinkan pengelolaan informasi tamu dengan fleksibilitas tinggi
melalui fitur yang disediakan. Penggunaan fitur create, add, edit, dan delete memberikan
kemudahan dalam memperbarui dan menyesuaikan data sesuai kebutuhan operasional. Oleh
karena itu, implementasi sistem berbasis Oracle Apex ini mampu mendukung pengambilan
keputusan yang lebih efektif dan efisien dalam pengelolaan dan pemasaran layanan
akomodasi hotel Asyana Kemayoran Jakarta.

Diskusl

Tren staycation dan workcation dapat dimanfaatkan pemasar layanan akomodasi
hotel untuk menyesuaikan perubahan preferensi tamu. Peningkatan popularitas staycation
memungkinkan hotel untuk menawarkan paket-paket khusus yang menggabungkan
kenyamanan dan aksesibilitas lokal [29]-[31]. Sementara itu, workcation menuntut hotel
untuk menyediakan fasilitas penunjang kerja jarak jauh seperti ruang kerja yang ergonomis
dan koneksi internet yang cepat [32]-[34]. Adaptasi terhadap tren, tidak hanya menarik lebih
banyak tamu tetapi juga meningkatkan loyalitas mereka terhadap hotel. Dengan demikian,
pemasar perlu mengoptimalkan fungsi pengawan dan menyesuaikan strategi sehingga dapat
meningkatkan okupansi dan kepuasan tamu.

Teknologi berperan penting dalam meningkatkan okupansi dan tingkat hunian di
hotel melalui kemudahan pengambilan kebijakan dan penetapan program yang berhubungan
dengan promosi bagi para tamu dengan gaya hidup staycation maupun workcation. Sistem
informasi yang canggih memungkinkan manajemen hotel untuk menganalisis data secara
real-time dan mengidentifikasi tren serta preferensi tamu [35]. Selain itu, teknologi juga
memfasilitasi komunikasi yang efektif antara hotel dan tamu, sehingga promosi dan
penawaran khusus dapat disampaikan secara tepat waktu dan personal [36]-[38]. Integrasi
teknologi dalam operasional hotel juga memungkinkan optimalisasi penggunaan sumber
daya dan peningkatan efisiensi layanan. Dengan demikian, penerapan teknologi yang tepat
dapat mendukung hotel dalam meningkatkan daya saing dan kepuasan tamu, serta mencapai
tujuan okupansi yang lebih tinggi.

Intensitas staycation dan workcation sangat menguntungkan industri perhotelan yang
secara tidak langsung juga mendorong pertumbuhan sektor pariwisata. Tingginya permintaan
untuk layanan akomodasi yang mendukung kegiatan rekreasi dan kerja jarak jauh
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meningkatkan tingkat hunian hotel [39]-[42]. Selain itu, staycation menarik wisatawan lokal
untuk menghabiskan waktu liburan di dalam kota, sementara workcation menarik profesional
yang membutuhkan fasilitas bekerja di luar kantor [43], [44]. Kondisi ini menciptakan
peluang ekonomi baru bagi hotel dan sektor terkait seperti restoran, atraksi wisata, dan
transportasi lokal. Dengan demikian, tren staycation dan workcation tidak hanya
memberikan keuntungan langsung bagi industri perhotelan tetapi juga berkontribusi pada
pengembangan pariwisata secara keseluruhan.

Dengan demikian, staycation dan workcation secara tidak langsung memengaruhi
perkembangan pariwisata di wilayah perkotaan. Peningkatan jumlah wisatawan lokal yang
memilih staycation mendorong permintaan terhadap fasilitas akomodasi dan layanan
pendukung di kota [45]. Selain itu, workcation memperluas pangsa pasar dengan menarik
profesional yang mencari keseimbangan antara bekerja dan berlibur, meningkatkan tingkat
hunian hotel secara signifikan [46], [47]. Keberadaan tamu dengan kebutuhan yang beragam
juga dapat mendorong inovasi dan peningkatan kualitas layanan di sektor perhotelan. Oleh
karena itu, tren staycation dan workcation tidak hanya memberikan dampak positif pada
industri perhotelan tetapi juga berkontribusi terhadap dinamika dan pertumbuhan sektor
pariwisata perkotaan secara keseluruhan dan berkelanjutan.

KESIMPULAN

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa staycation dan workcation secara tidak langsung
memengaruhi perkembangan pariwisata di wilayah perkotaan. Peningkatan jumlah
wisatawan lokal yang memilih staycation mendorong permintaan terhadap fasilitas
akomodasi dan layanan pendukung di kota. Selain itu, workcation memperluas pangsa pasar
dengan menarik profesional yang mencari keseimbangan antara bekerja dan berlibur,
meningkatkan tingkat hunian hotel secara signifikan. Keberadaan tamu dengan kebutuhan
yang beragam ini juga mendorong inovasi dan peningkatan kualitas layanan di sektor
perhotelan. Melalui adopsi kerangka kerja Customer Review and Analysis Framework
(CRAF), manajemen hotel dapat mengoptimalkan strategi pemasaran yang lebih responsif
terhadap tren staycation dan workcation. Penggunaan CRAF memungkinkan pengumpulan,
pemrosesan, evaluasi, dan penerapan data ulasan pelanggan secara efektif, sehingga
menghasilkan informasi yang berharga untuk meningkatkan kualitas layanan dan kepuasan
tamu sebagaimana konteks Hotel Asyana Kemayoran Jakarta. Dengan demikian, tren
staycation dan workcation tidak hanya memberikan dampak positif pada industri perhotelan
tetapi juga berkontribusi terhadap dinamika dan pertumbuhan sektor pariwisata perkotaan
secara keseluruhan.
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