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PENGARUH PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
DI TJIOKRO HOTEL PEKANBARU

Indra lIrawan
177210873

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis promosi di Tjokro Hotel
Pekanbaru, untuk menganalisis keputusan-pembelian di Tjokro Hotel Pekanbaru,
Untuk menganalisis pengaruh-‘promosi terhadap’ keputusan pembelian di Tjokro
Hotel Pekanbaru. Variabel penelitian adalah promosi-tdan keputusan pembelian.
Tipe penelitian ini adalah penelitian kualitatif dan kuantitatif dengan metode
deskriptif. Lokasi penelitian ini adalah di Tjokro Hotel Pekanbaru. Sampel
penelitian adalah pelanggan Tjokro Hotel yang berjumlah sebanyak 100 orang.
Penarikan sampel probability sampling dan teknik penarikan sampel insidental
Data penelitian ini bersumber dari data primer yang diperoleh melalui hasil
pengisian Kkuesioner oleh pelanggan dan hasil wawancara. Berdasarkan hasil
penelitian, diketahui bahwa Promosi yang dilakukan oleh Tjokro Hotel terdiri dari
promosi media. cetak dan media elektronik. Promosi yang dilakukan oleh Tjokro
Hotel antara lain dalam bentuk sales promotion, -advertising, publik relation,
personal selling dan online marketing, Keputusan pembelian pelanggan Tjokro
Hotel Pekanbaru dipengaruhi oleh pengenalan kebutuhan, pencarian informasi,
evaluasi alternatif dan keputusan membeli, promosi berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Hal /i dapat— disimpulkan apabila promosi dapat
ditingkatkan maka keputusan pembelian juga akan meningkat dengan baik.
Sebaliknya jika promosi tidak maksimal maka keputusan pembelian juga tidak
optimal.

Kata Kunci : Promasi, Keputusan Pembelian.
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THE EFFECT OF PROMOTION ON PURCHASE DECISION
AT TIJIOKRO HOTEL PEKANBARU

Indra lIrawan
177210873

ABSTRACT

This study aims to analyze promotions at Tjokro Hotel Pekanbaru, to
analyze purchasing decisions at Tjokra:Hetel Pekanbaru, to analyze the influence
of promotions on purchasing'decisions at Tjokro, Hotel Pekanbaru. Research
variables ‘are" promotions and purchasing decisions:“This type-of research is
qualitative and quantitative research with descriptive methods. The location of
this research is at Tjokro Hotel Pekanbaru. The research sample is Tjokro Hotel
customers, totaling 100 people. Probability sampling and incidental sampling
techniques The data of this study were sourced from primary data obtained
through filling out questionnaires by customers and interview results. Based on
the results of the study, it is known that the promotion carried out by Tjokro Hotel
consists of the promotion of print media and electronic media. Promotions carried
out by Tjokro.Hotel include sales promotion, advertising, public relations,
personal selling.and online marketing. The purchasing decisions of Tjokro Hotel
Pekanbaru customers are influenced by need recognition, information seeking,
alternative evaluation and buying decisions, promotions affect purchasing
decisions. It can be concluded that if the promotion can be.increased then the
purchase decision will also increase, well nCaenversely, if the promotion is not
optimal then the purchase decision is also not optimal.

Keywords: Promotion, Purchase Decision.
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Keputusan seseorang untuk membeli suatu produk biasanya ditentukan
oleh faktor dari dalam diri sendiri dan faktor dari luar dirinya sendiri. Keputusan
seseorang dalam membeli stuatu produk. termasuks ke dalam™ kajian perilaku
konsumen. Dikatakan perilaku konsumen, sebab seorang pembeli akan memiliki
perilaku tertentu untuk memutuskan memilih suatu produk. Perilaku konsumen
yang dimaksud dalam penelitian ini adalah perilaku atau tindakan yang dilakukan
konsumen dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk atau
jasa. Melalui perilaku konsumen. tersebut, harus diketahul alasan mengapa dan
kenapa konsumen mengambil keputusan dalam membeli suatu produk daripada
produk lainnya tak terkecuali pada sektor pariwisata.

Industri pariwisata adalah kumpulan dari macam-macam perusahaan yang
secara bersama menghasilkan barang-barang dan jasa (goods and service) yang
dibutuhkan para wisatawan khususnya dan traveller pada umumnya, selama
dalam perjalanan. Pengembangan atau pembangunan pariwisata telah terbukti
mampu memberikan dampak positif dengan adanya perubahan yang besar dalam
kehidupan masyarakat. Secara ekonomi, pariwisata memberikan dampak dalam
perluasan usaha dan kesempatan kerja, peningkatan income perkapita dan
peningkatan devisa negara. Dalam bidang kehidupan sosial terjadi interaksi sosial
budaya antara pendatang dan penduduk setempat dapat menyebabkan perubahan

dalam masyarakat sehingga terjadinya integrasi sosial.



Usaha perhotelan adalah salah satu komponen industri pariwisata yang
memiliki peranan besar di Indonesia. Dilihat dari fungsi utamanya, produk utama
yang dijual oleh usaha perhotelan adalah jasa penginapan. Sejalan dengan
perkembangan tersebut maka-jika sebelumnya produk atau jasa utama sebuah
hotel yang menjadi kebutuhan utama wisatawan adalah kamar atau penginapan
sekarang sudah mengalami_perkembangan. sKonsumen mengharapkan sesuatu
yang bukan hanya sekedar kamar menginap, namun mereka lebih mengharapkan
hal lain seperti pelayanan, kondisi lingkungan yang menyenangkan, sopan santun
dan rasa hormat dari seluruh karyawannya.

Tjokro Hotel di Pekanbaru adalah hunian yang bergerak di bidang jasa,
melayani para pengunjung dengan berbagai fasilitas yang sangat fantastik. Tjokro
Hotel ini dapat memberikan layanan pemesanan kamar dalam 24 jam dan cukup
hanya dengan menghubungi~marketing. Lokasi Tjokro Hotel-terletak di JIn. Jend
Sudirman No 51 Pekanbaru. Lokasi ini dirasa cukup strategis sebab sangat dekat
dengan pusat keramaian sehingga mudah diakses. Berikut tabel jumlah tamu yang

menginap di Tjokro Hotel Pekanbaru tahun 2017-2020 yaitu:

Tabel 1.1

Jumlah Tamu Pada Tjokro Hotel Pekanbaru Periode 2017-2020

Tahun - Kamar - Jumlah | Persentase
Superior Deluxe Executive
2017 642 358 177 1177 -
2018 673 321 138 1132 -3,82%
2019 615 298 113 1026 -13,78%
2020 493 224 86 803 -17,73%
Rata-rata 606 300 129 1035

Sumber: Tjokro Hotel Pekanbaru, 2021
Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa jumlah tamu Tjokro Hotel

Pekanbaru mengalami penurunan setiap tahunnya. Penurunan tertinggi terjadi
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tahun 2020 hingga mencapai 17,73%. Dengan jumlah tamu untuk masing-masing
kamar yakni Superior berjumlah 493 tamu, Deluxe berjumlah 224 tamu dan

Executive berjumlah 86 tamu.

Sedangk jualan kam | dapat dilihat pada
tabel beri
| Tabel1
Pen I S‘?‘s L%qeﬂﬂ 6-2019
r bandingan
No e Realisasi
)
1 9
2 7
3 B = =" 4
4 ¥ E 04 11
5 2 - A 53
6 | 2 O~ < ] [pR75: ,37
Total 0. ,98
Sumber: Tjo kan
Dari t tin buhan penjualan

dij
&K
kamar pada T %aN%E 15 jumlah kamar

yang terjual a 8 mar yang tersedia
o L]

sebanyak 14.400 ka a r meningkat dari tahun

sebelumnya sebesar 6.65 0 umlah kamar tersedia 15.480

kamar. Pada tahun 2017 penjualan kamar menurun dari tahun sebelumnya sebesar
6.421 atau 37,94% dengan jumlah kamar yang tersedia 16.920 kamar. Pada tahun
2018 penjualan kamar meningkat dari tahun sebelumnya sebesar 6.504 atau
30,11% dengan kamar yang tersedia 21.600 kamar. Pada tahun 2019 penjualan
kamar meningkat dari tahun-tahun sebelumnya sebesar 6.811 atau 31,53% dengan

kamar yang terserdia 21.600 kamar. Pada tahun 2020 penjualan kamar mengalami
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penurunan drastis dari tahun-tahun sebelumnya sebesar 2.275 atau 11,37% dengan
kamar yang terserdia 20.000 kamar. Penurunan drastis ini disebabkan adanya

pembatasan sosial sehingga aktivitas masyarakat untuk melakukan kegiatan diluar

No

;
o
’
[

WA NENAY

2 | Deluxe
gan air panas atau dingin
Pendingin ruangan yang dapat diatur sendiri
- Televisi satelit
- IDD Telephone
- Fasilitas pembuat kopi atau teh
3 | Executive | 650.000 |- Kamar mandi amenities
- Kamar mandi dengan air panas atau dingin
- Safety Box
- Mini Bar
- Living Room

Sumber: Tjokro Hotel Pekanbaru, 2021



Berdasarkan data di atas diketahui setiap kamar memiliki fasilitas masing-
masing yang disesuaikan dengan harga yang ditawarkan. Setiap pelanggan dapat
memilih kamar yang ingin mereka tempati sesuai dengan kebutuhannya. Fasilitas
umum yang ada.seperti pendingin ruangan.yang dapat diatur sendiri, televisi
satelit, IDD Telephone, kamar mandi amenities dan kamar mandi air panas dan air
dingin dan lain sebagainya,.Perbedaan 'Superior dengan Deluxe terletak pada
ukuran kamar, kamar ‘deluxe room biasanya beruktran hingga 40 m?® Pada
beberapa hotel, kamar deluxe memiliki kulkas mini sedangkan kamar superior
tidak ada fasilitas itu. Namun untuk fasilitas lainnya bisa dikatakan hampir sama
saja dengan superior room.

Penawaran untuk kamar dengan fasilitas yang disediakan setiap kamar
belum mampu memenuhi setiap harapan pelanggan. Hal ini diketahui dari masih
ada komplain yang masuk terkait dengan pelayanan di Tjokro Hotel Pekanbaru
sehingga menyebabkan tingkat hunian mengalami penuunan. Adapun masalah
lain yakni tingkat hunian yang cenderung mengalami penurunan disebabkan
karena pelayanan yang semakin kurang yang diketahui dari komplain tamu yang
masuk ke kotak saran hotel."Data komplain.yang masuk ke kotak saran Tjokro
Hotel Pekanbaru dari pelanggan dapat dilihat pada Tabel 1.4.

Tabel 1.4.
Komplain Tamu di Tjokro Hotel Pekanbaru

Tahun 2018 Tahun 2019 Tahun 2019
Aspek Kamar Komplain Kamar | Komplain Kamar Komplain
Terjual (%) Terjual (%) Terjual (%)
Pelayanan 0.5% 0.8% 1.1%
Fasilitas 30,11 3.6% 31,53 4.2% 11,37 4.9%
Makanan 1% 1.6% 2.1%

Sumber: Data Rekapitulasi Komplain Tjokro Hotel Pekanbaru, 2021



Berdasarkan data di atas terlihat adanya jumlah kamar yang terjual setiap
tahunnya terus mengalami penurunan, sedangkan jumlah komplain dari ketiga
aspek terjadi peningkatan yang cukup signifikan. Tahun 2018 komplain yang
masuk mengalami+ peningkatan.hingga mencapai 3,6% dan.tahun 2019 kembali
meningkat dengan persentase komplain sebesar 4,2% untuk fasilitas. Hal yang
sama juga terjadi di tahun_20207dengan/ persentase komplain untuk fasilitas
sebesar 4,9%.

Berbagai strategi yang dilakukan oleh Tjokro Hotel Pekanbaru dalam
meningkatkan occupancy tamu bisnis tersebut antara lain, melakukan yield
strategy, melakukan promosi melalui media baik cetak maupun elektronik,
bekerjasama dengan beberapa travel agent dan online travel agent, bekerjasama
dengan memberikan harga khusus kepada instansi-instansi baik swasta maupun
pemerintahan, melakukan kegiatan sales secarasrutin. Promasi yang dominan
dilakukan Tjokro Hotel untuk meningkatkan keputusan menginap tamu yaitu
melakukan kegiatan sales secara rutin seperti exibition, sales call, sales blitz,
telemarketing, direct mail, direct selling, flayering.. Promosi tersebut dilakukan
hotel sebagai tujuan untuk meningkatkan.tingkat hunian kamarnya melalui
keputusan menginap. Selengkapnya promosi yang diterapkan oleh Tjokro Hotel
Pekanbaru dapat dilihat pada tabel berikut.

Tabel 1.5.
Promosi Tjokro Hotel Pekanbaru

No | Bentuk Promosi Keterangan

- Penyiapan dan menyebarkan brosur rate sheet,
leaflate, paket-paket khusus yang akan
disebarluaskan kepada pelanggan / calon
pelanggan pada segmen pilihan.

1 Sales Promotion




No | Bentuk Promosi Keterangan

- Mendatangi langsung perusahaan-perusahaan
yang potensial baik itu perusahaan negeri
ataupun perusahaan swasta

- Melakukan kerjasama dengan media cetak

(Koran Lokal) dan media.elektronik (Radio)

Berpartisipasi-dalam kegiatan Time Expo

- Menyebarkan brosur, pamflet kepada
pelanggan/calon pelanggan.

- Melakukan email blast

Promosi melalui ;status dari aplikasi \Whatsapp

karyawan marketing

Sumber: Sales dan Marketing Departement Tjokro Hotel Pekanbaru, 2021

2 | Advertising
3 | Public Relation

4 | Personal Selling

5 | Online Marketing

Strategi-strategi promosi tersebut dilakukan Tjokro Hotel untuk
meningkatkan tingkat hunian atau occupacy dari hotel itu sendiri, sehingga bisa
mencapai sesuai dengan target yang diterapkan .oleh pihak hotel. Untuk
mengetahui seberapa efektif strategi-strategi promosi tersebut dilaksanakan.

Fenomena lain yang terjadi saat ini pada Tjokro Hotel Pekanbaru
diantaranya adalah:

1. Iklan yang dilakukan oleh Tjokro Hotel Pekanbaru dimedia sosial kurang
gencar karena dilakukan pada waktu tertentu saja sehingga konsumen kurang
mendapat informasi, seperti liburan lebaran, liburakhir tahun dan libur natal.

2. Promosi umumnya terjadi. dari. dari_mulut ke mulut yang diperoleh dari
informasi pelanggan yang menginap di Tjokro Hotel Pekanbaru yang merasa
puas dengan pelayanan di Tjokro Hotel dan juga yang merasa kurang puas
dengan pelayanan di Tjokro Hotel Pekanbaru.

3. Iklan yang dilakukan belum efektif karena hanya melibatkan media cetak dan
media elektronik lokal saja, sehingga calon pelanggan di luar daerah atau diluar

provinsi kurang mendapatkan informasi tentang hotel. Hal ini disebabkan



karena anggaran yang disediakan untuk promosi beberapa tahun terakhir
mengalami penurunan setiap tahun.

. Kurang melakukan periklanan dan promosi-promosi melalui media pers dalam
bentuk surat menyurat ke berbagai media-yang dapat memuat berita tentang
peristiwa-peristiwa yang terjadi pada hotel seperti adanya bonus dan potongan
harga di saat weekend, dan-hari'libur nasienal sehingga tidak menjadi pilihan
bagi masyarakat.

. Persainganantar hotel bintang tiga di Pekanbaru terus- meningkat dan
menyebabkan keputusan menginap pada tamu menjadi terbagi karena
banyaknya hotel bintang tiga yang mempunyai karakteristik yang kurang lebih

sama. Adapun hotel bintang 3 yang ada di Pekanbaru dapat dilihat pada tabel

berikut:
Tabel 1.6
Hotel Bintang Tiga di Kota Pekanbaru
No Hotel Alamat
1 | Batiga Hotel Jend. Sudirman No.17, Simpang Tiga, Kec.
Bukit Raya, Kota Pekanbaru, Riau 28284
2 | Ameera Hotel Jend. Ahmad Yani No.42A, Tanah Datar, Kec.

Senapelan, Kota Pekanbaru, Riau 28156

3 | Rauda Hotel Syariah™ | Tengku, Zainal Abidin No.2, RW.4, Kota Tinggi,
Kec. Pekanbaru Kota, Kota Pekanbaru, Riau
28112

4 | Pesonna Hotel Jend. Sudirman No.455, Simpang Empat, Kec.
Pekanbaru Kota, Kota Pekanbaru, Riau 28127

5 | Royal Asnof Hotel Tuanku Tambusai No.106, Tengkerang Bar.,
Kec. Marpoyan Damai, Kota Pekanbaru, Riau
28312

6 | Favehotel Pekanbaru | Pinang No0.10, Wonorejo, Kec. Marpoyan
Damai, Kota Pekanbaru, Riau 28125

7 | Tjokro Hotel Jend. Sudirman No.51 Simpang Tiga,
Tengkerang Utara, Kec. Bukit Raya, Kota
Pekanbaru, Riau 28284




8 | Winstar Hotel Moh. Ali No.118, Padang Terubuk, Kec.
Senapelan, Kota Pekanbaru, Riau 28155
9 | Hotel Dafam Sultan Syarif Qasim Kav. 150 Kota Tinggi Lima

Puluh, Kota Tinggi, Kec. Pekanbaru Kota, Kota
Pekanbaru, Riau 28155

10 | Angkasa Garden | Dr. Setia Budhi Ne@.107, Pesisir, Kec. Lima
Hotel Puluh, Kota Pekanbaru, Riau 28141

Pesatnya perkembangan bisnis perhotelan di Kota Pekanbaru lebih banyak
dikarenakan semakin berkembangnya-Koia Pekanbaru sebagai sentral bisnis di
Provinsi Riau maupun di pulau Sumatra. Banyaknya perusahaan perhotelan
tersebut, mengakibatkan semakin tingginya persaingan usaha diantara hotel
tersebut, adanya hotel-hotel berbintang lain juga menambah semakin ketatnya
persaingan antar hotel di Kota Pekanbaru. Oleh sebab._itu hotel harus mampu
menerapkan strategi yang tepat sehingga mampu bertahan dan memenangkan
persaingan.

Beberapa penelitians:sebelumnya tentang keputusan pembelian sudah
dilakukan antara lain oleh Zaputra (2019) yang melakukan penelitian tentang
keputusan pembelian kamar Hotel Daima Padang. Hasil penelitian menemukan
bahwa kelima indikator. bauran promosi mempengaruhi keputusan pembelian
secara signifikan. Penelitian yang dilakukan Prawita (2019) tentang keputusan
menginap menyimpulkan bahwa bauran promosi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan menginap.

Untuk mengetahui seberapa efektif strategi promosi yang sudah dilakukan
oleh Tjokro Hotel Pekanbaru, maka perlu diadakan suatu penelitian dengan judul
“Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian di Tjokro Hotel

Pekanbaru”.
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B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas sekaligus dalam pembahasan masalah,

maka yang menjadi rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:

b) Untuk menganalisis K S ( el Pekanbaru?

c) Untuk me alisis speng Si_te af jtusan pembelian di

pemasaran, khususnya manajemen pemasaran hotel yang berkaitan dengan
upaya peningkatan occupancy melalui program strategi promosi terhadap
proses keputusan menginap tamu, sehingga penelitian ini dapat mencapai
tujuan perusahaanya itu meningkatkan occupancy hotel itu sendiri

b) Akademis.
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Penelitian ini diharapkan menjadi bahan informasi dan data sekunder bagi
kalangan akademis yang ingin meneliti hal yang sama.

c) Praktis.

ai bahan masukan dan
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STUDI KEPUSTAKAAN DAN KERANGKA PIKIR

mencakup stels ) ‘ ) : (tata usaha),
bestuur ( : : tan-kegiatan ¢ anajemen dari

sumber dayz

secara keseluruhan dan dalam hu

satu sama lain. Menurut Suprayogi
(2011) Administrasi adalah dua orang atau lebih yang bersatu guna mencapai
tujuan secara bersama-sama.

Sedangkan pendapat A. Dunsire yang dikutip ulang oleh Keban (2008)
administrasi diartikan sebagai arahan, pemerintahan, kegiatan implementasi,
kegiatan pengarahan, penciptaan prinsip-prinsip implementasi kebijakan publik,

kegiatan melakukan analisis, menyeimbangkan dan mempresentasikan keputusan,

12
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pertimbangan-pertimbangan kebijakan, sebagai pekerjaan individual dan
kelompok dalam menghasilkan barang dan jasa publik, dan sebagai arena bidang

kerja akademik dan teoritik.

. Efisiensi administre

pengawasan pada setiap sektor di dalam organisasi sehingga jumlahnya
menjadi kecil.

4. Efisiensi administrasi ditingkatkan dengan mengelompokkan pekerjaan,
untuk maksud-maksud pengawasan berdasarkan tujuan, proses,

langganan, tempat.
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2. Konsep Organisasi

Membahas tentang teori organisasi tentu saja kita tidak bisa lepas dari

pengertian organisasi itu sendiri. Organisasi berasal dari bahasa latin (Usman,

2]
o )
yang s . gk : an. )03:4 g mendefinisikan

organis:

Menurut Siagian (2006;95) menyatakan bahwa organisasi adalah
setiap bentuk persekutuan antara dua orang atau lebih yang bekerja sama
untuk sesuatu tujuan bersama dan terikat secara formal dalam persekutuan

yang mana selalu terdapat hubungan antara seorang/sekelompok orang yang

disebut pimpinan dan seorang/sekelompok orang lain yang disebut bawahan.
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Menurut Dimock dalam Tangkilisan (2005;132) mendefinisikan
organisasi sebagai suatu cara yang sistematis untuk memadukan bagian-

bagian yang saling tergantung menjadi suatu kesatuan yang utuh dimana

‘Cooperation of

sonell activities

secara relatif terus menerus untuk mencapai sasaran atau serangkaian
bersama.

Berdasarkan pendapat tersebut, dapat disimpulkan bahwa organisasi
adalah usaha atau aktivitas kerjasama yang dilakukan oleh dua orang atau
lebih. Usaha yang dilakukan untuk mencapai suatu tujuan bersama yang telah

disepakati.
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Menurut Davis (1996;114) ada tiga unsur penting partisipasi dalam

organisasi, sebagai berikut :

a. Unsur pertama, bahwa partisipasi atau keikutsertaan sesungguhnya

merupakan

yang

artinya

tinggi dibanding dengan individu yang baru masuk didalam suatu organisasi.
a. Faktor Pribadi :
1) Faktor personal, misalnya usia, jenis kelamin, tingkat pendidikan,
pengalaman kerja dan kepribadian
2) Pengalaman kerja. Pengalaman kerja seorang karyawan sangat berpengaruh

terhadap tingkat komitmen karyawan pada organisasi. Karyawan yang baru
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beberapa tahun bekerja dan karyawan yang sudah puluhan tahun bekerja
dalam organisasi tentu memiliki tingkat komitmen yang berlainan

b. Faktor dalam Organisasi :

membangun

dari organisasi

menemukan bahwa seperti
dalam masyarakat utopis, organisasi yang ingin meraih
kebersamaan, seluruh faktor ini bersama-sama menciptakan rasa
senasip dan kerukunan, yang pada tahap selanjutnya memberi
kontribusi pada komitmen karyawan.

d) Visi dan Misi. Dessler (1995;145) menyatakan bahwa pemimpin

dapat memberi inspirasi bagi tumbuhnya performansi dan



N ueeyesndidg

iy disay yejepe il udwnyo(]

ISJIAIU

nery we[sy sej

18

komitmen karyawan yang tinggi dengan cara memberi kesempatan

pada karyawan untuk dapat mengerti dan memahami visi dan misi

bersama dalam sebuah organisasi.

pal merupakan dasar

\7&\“ .0&. ian dengan

pengetahuan dan teknologi.

3. Konsep Manajemen
Menurut ~ Robbins  (2007;6), manajemen  adalah  proses
pengkoordinasian kegiatan-kegiatan pekerjaan sehingga pekerjaan tersebut

terselesaikan secara efisien dan efektif dengan dan melalui orang lain.
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Menurut Mangkuprawira (2004;166), manajemen sumber daya

manusia merupakan penerapan pendekatan SDM dimana secara bersama-

sama terdapat dua tujuan yang ingin dicapai, yaitu (1) tujuan untuk

sumber lain.

Menurut John D.Millet dalam Syafiie (2004;101), menjelaskan
Manajemen adalah proses kepemimpinan dan pemberian arah terhadap
pekerjaan yang terorganisir dalam kelompok formal untuk menacapai tujuan

yang dikehendaki.



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

20

Lebih lanjut Hasibuan (2007;21), manajemen sumber daya manusia

memiliki beberapa fungsi yang meliputi perencanaan, pengorganisasian,

pengarahan, pengadaan, pengembangan, kompensasi, pengintegrasian,

dalah proses

usaha-usaha

0 o

Menurutnya manajeme
secara profesional, karakteristiknya adalah para profesional membuat
keputusan berdsarkan prinsip-prinsip umum, para profesional mendapatkan
status mereka karena mereka mencapai standar prestasi kerja tertentu, dan
para profesional harus ditentukan suatu kode etik yang kuat.

Terry (2005) memberi pengertian manajemen yaitu suatu proses atau

kerangka kerja, yang melibatkan bimbingan atau pebgarahan suatu kelompok
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orang-orang kearah tujuan-tujuan organisasional atau maksud-maksud yang
nyata. Hal tersebut meliputi pengetahuan tentang apa yang harus dilakukan,

menetapkan cara bagaimana melakukannya, memahami bagaimana mereka

pelaksanaan
(organizing),

Manajemen

yang cepat atau lambat
menngerakkan orang untuk atau mendapatkan, umumnya dalam
jangka waktu pendek, baik dalam bentuk uang maupun barang sebuah produk
atau jasa. Promosi pada hakekatnya adalah suatu komunikasi pemasaran,
artinya aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas

perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada

produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.
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Menurut Kotler (2012) promosi merupakan salah satu faktor yang
tidak dapat diabaikan untuk memasuki pasar dan persaingan, karena promosi

merupakan salah satu bagian dari proses komunikasi yang mempertemukan

komunikasi informasi yang

ditujukan kepada target pasar tentang barang atau jasa yang baik tersedia
ditempat yang benar dengan harga yang tepat (in the right place at the right
time). Philip Kotler dalam Kartajaya (2011) mendefenisikan promosi sebagai
suatu bentuk pencampuran dari berbagai unsur kelengkapan yang terkait
dalam media promosi. Olahan dari kelengkapan komunikasi pemasaran yang

digunakan untuk mengkomunikasikan secara meyakinkan nilai-nilai
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pelanggan. Mengkomunikasikan hasil dari olahan kelengkapan komunikasi
diatas yang digunakan untuk membangun hubungan baik dengan pelanggan.

Dari defenisi-defenisi di atas dapat dilihat bahwa promosi adalah

dapat tercapai.
osi adalah
v rta. mengingatkan
'
»~ o
-|ﬁ. fJ usahaan secara
=)
g
g

{ g perusahaan dan

ginformasikan,

pada akhirnya akan meningkatkan volume penjualan. Tujuan promosi
menurut Swasta (2012) yaitu sebagai berikut:
a. Modifikasi tingkah laku
Orang-orang yang melakukan komunikasi itu mempunyai beberapa
alasan, antara lain; mencari kesenangan, mencari bantuan,

memberikan pertolongan atau instruksi, memberikan informasi,
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mengemukakan ide atau pendapat. Sedangkan promosi, dari segi lain,

berusaha merubah tingkah-laku dan pendapat.

b. Memberitahu

nya kurang

a sekarang ini

‘;.;ta\"l

e}
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o
3
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mempromosikan produk tertentu, maka kombinasi tersebut merupakan bauran
promosi (promotion mix) bagi produk tersebut.

Untuk menentukan variable promotional mix yang paling efektif,
merupakan tugas sulit bagi para manajer pemasaran. Kesulitan yang sering

dihadapi adalah bahwa manajemen tidak dapat mengetahui secara pasti
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tentang luasnya alat-alat promosi yang dipakai untuk mencapai tujuan

program penjualan.

Promotional mix terdiri dari (Swasta, 2012):

Promosi penjualan merupakan kegiatan promosi selain periklanan,
personal selling, maupun publisitas. Kegiatan-kegiatan yang termasuk
dalam promosi penjualan antara lain: Peragaan, pertunjukan pameran,
demontrasi dan sebagainya. Biasanya kegiatan ini dilakukan bersama-
sama dengan kegiatan promosi lain dan biayanya relatif lebih murah

dibandingkan periklanan dan personal selling.
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d. Public Relation (Hubungan Masyarakat atau Publisitas)
Publisitas merupakan bagian dari fungsi yang lebih luas, yaitu

hubungan masyarakat dan meliputi usaha-usaha untuk menciptakan

pembeli.
asi tentang

e masyarakat

CA Y AN
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Direct Marketing adalah suatu sistem pemasaran interaktif yang
menggunakan satu atau lebih media periklanan untuk respon yang
terukur dan atau transaksi dimanapun. Menurut Kotler (2012)
pemasaran langsung memberikan manfaat kepada pelanggan dalam
berbagai cara. Pelanggan melaporkan bahwa berbelanja dari rumah itu

menyenangkan, mudah, dan tidak repot. Berbelanja dari rumah ini
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menghemat waktu dan memperkenalkan kepada mereka pilihan

barang lebih beragam.

an konsumen

5 g

garuhi risiko

Wy

nbilan keputusan
yang relevan

oleh seseorang

VARG

ses pengambilan

ngin dicapai atau

N

engenai perilaku

yang berkesinambungan d or lingkungan, proses kognitif dan
afektif, serta tindakan perilaku. Proses pengambilan keputusan terdiri dari
empat tahapan. Pada tahap pertama merupakan pemahaman akanadanya
masalah. Tahap berikutnya, terjadi evaluasi terhadap alternatif yang ada dan

tindakan yang paling sesuai dipilih. Selanjutnya, pembelian diwujudkan

dalam bentuk tindakan. Pada akhirnya barang yang telah dibeli akan
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digunakan dan konsumen melakukan evaluasi ulang terhadap keputusan yang
telah diambilnya.

Proses pengambilan keputusan melibatkan tiga tahapan, antara lain:

dan harus berusaha untuk mengetahuinya. Sehingga pemasar harus

menyusun strategi untuk memberikan informasi kepada konsumen,
tentang atribut produk, kepentingannya, tentang merek perusahaan,
dan atribut penting lainnya.

b. Perilaku pembelian pengurang ketidaknyamanan (Dissonance

Reducing Buying Behaviour)
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Perilaku membeli semacam ini mempunyai keterlibatan yang tinggi
dan konsumen menyadari hanya terdapat sedikit perbedaan diantara

berbagai merek. Perilaku membeli ini terjadi untuk pembelian produk

, tetapi karena
embeli, mereka

embeli produk

Seeking Buying

tujuan mencari keragaman dan bukan kepuasan. Jadi merek dalam
perilaku ini bukan merupakn suatu yang mutlak. Perilaku seperti ini
biasanya terjadi pada produk-produk yang sering dibeli, harga dan
konsumen sering mencoba merek-merek baru.

Ada beberapa variasi pengambilan keputusan membeli. Menurut

Kotler & Armstrong (2014;179), proses pengambilan keputusan membeli ada
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lima tahap, yaitu (1) Pengenalan Kebutuhan; (2) Pencarian Informasi; (3)
Evaluasi Alternative; (4) Keputusan Membeli; dan (5) Perilaku Pasca

Pembelian.

menelpon teman, dan mengunjungi toko untuk mempelajari produk
tertentu. Sumber informasi konsumen digolongkan ke dalam empat
kelompok berikut ini.

a) Sumber pribadi, yaitu keluarga, teman, tetangga, dan kenalan

b) Sumber komersial, yaitu iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, dan

pajangan di toko
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Sumber publik, yaitu media massa, organisasi penentu peringkat
konsumen

Sumber pengalaman, yaitu penanganan, pengkajian, dan

erbaru yang

dan harga
Hotel: lokasi, kebersihan, suasana, dan harga

Obat kumur: warna, efektivitas, kemampuan membunuh kuman,
harga, dan rasa/aroma

Ban: keselamatan, umur pamakaian, mutu ketika dikendarai, dan

harga
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4) Keputusan membeli

Keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda, atau

menghindari keputusan membeli sangat dipengaruhi oleh risiko yang

5) Perilaku pasca pembelian
Setalah pembelian, konsumen mungkin mengalami Kketidaksesuaian
karena memperhatikan fitur-fitur tertentu yang mengganggu atau
mendengar hal-hal yang menyenangkan tentang merek lain, dan akan
selalu siaga terhadap informasi yang mendukung keputusannya.

Komunikasi pemasaran harus memasok keyakinan dan evaluasi yang
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mengukuhkan pilihan konsumen dan membantu dia merasa nyaman
dengan merek.

Suatu proses keputusan membeli bukan sekedar mengetahui berbagai

arkan peranan dalam

H‘I“ .’J ang terjadi

atau jasa (Simamora, 2014;42).

Kotler dalam Indrasari (2020:76) menyatakan bahwa perilaku pembelian

konsumen dipengaruhi oleh faktor- faktor berikut:
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1. Faktor Budaya

Faktor-faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling luas dan paling dalam.

Budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku pembelian.

orang-orang di sekellilingnya. Sedang status adalah pengakuan umum
masyarakat sesuai dengan peran yang dijalankan. Setiap individu dan status

yang disandangnya akan mempengaruhi perilakunya.
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3. Faktor Pribadi

Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Karakteristik

tersebut meliputi usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi,

Kepribadian adalah karakteristik psikologi yang berbeda dari seseorang
yang menyebabkan tanggapan yang relatif konsisten dan tetap terhadap

lingkungannya.
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4. Faktor Psikologis
Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama.

Faktor-faktor tersebut terdiri dari motivasi, persepsi, pembelajaran, serta

0Nng seseorang

aktu tertentu.

baik informasi terbaru yang diterima maupun pengalaman pribadi bertindak
sebagai feedbackbagi individu dan menyediakan dasar bagi perilaku masa
depan dalam situasi yang sama

d) Keyakinan Dan Sikap
Keyakinan adalah pemikiran deskriptif bahwa seseorang mempercayai

sesuatu. Beliefs dapat didasarkan pada pengetahuan asli, opini, dan iman.
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Sedangkan sikap adalah evaluasi, perasaan suka atau tidak suka, dan

kecenderungan yang relatif konsisten dari seseorang pada sebuah obyek atau

ide.

aktu belanja,
konsumen saat

konsumen.

Suatu proses keputusan membeli bukan sekedar mengetahui berbagai faktor
yang akan mempengaruhi pembeli, tetapi berdasarkan peranan dalam pembelian
dan keputusan untuk membeli. Terdapat lima peran yang terjadi dalam keputusan

membeli:
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1. Pemrakarsa (Initiator): orang yang pertama-tama memberikan pendapat atau

pikiran untuk memberikan pendapat atau pikiran untuk membeli produk atau

jasa tertentu.

2. Pemberi pen ._oran
bob

3. Pengambi ew(ﬁﬁﬂ
keselu I
dibeli, a a e

4. Pembeli a

5. Pemakai (use g me suﬁj‘ns

jasa (Si , 201 g -

B. Peneliti ulu

Tabel 11.1: ANBP-P‘O

No | Peneliti/
Peneliti P

1 2

1 | Afri Yand r

Zaputra i ma
(2019). (X1 adang
Pengaruh Keputusa
Bauran Pembelian
Promosi Y)
terhadap
Keputusan
Pembelian
Kamar  Hotel
Daima Padang

asihatnya memberi

an sebagian aau

apan hendak

n produk atau

Hasil
Penelitian

6

Hasil penelitian
menunjukkan
bahwa dengan
menggunakan
uji t
menunjukan
bahwa kelima
indikator bauran
promosi
(periklanan,
penjulan tatap
muka, promosi
penjualan,
hubungan
masyarakat dan
pemasaran
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No | Peneliti/Judul | Variabel Metode Indikator Hasil
Penelitian Penelitian | Penelitian Penelitian
1 2 3 4 5 6
langsung)
mempengaruhi
keputusan
pembelian
2
wa kualitas
‘g oduk, harga
an promosi
parsial
S|multan
3 Hasil penelitian
(2019). menyimpulkan
Analisis kualitas produk
Kualitas tidak
Produk, berpengaruh
of Mouth, terhadap
Lokasi keputusan
terhadap pembelian
Keputusan
Pembelian
Merek Senduro
Coffe
4 | Afri Yandi | Periklanan | Regresi Hotel Hasil penelitian
Zaputra (2019) | (X1) Linier Daima menunjukkan
Pengaruh Penjualan Berganda | Padang bahwa kelima
Bauran tatap muka variabel
Promosi (X2) penelitian
Terhadap Promosi mempengaruhi
Keputusan penjualan keputusan
Pembelian (X3) pembelian
Kamar Di | Hubungan kamar di Hotel
Hotel Daima | Masyarakat Daima Padang
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No | Peneliti/Judul | Variabel Metode Indikator Hasil
Penelitian Penelitian | Penelitian Penelitian
1 2 3 4 5 6
Padang (X4)
Pemasaran

5 penelitian
dapat

disimpulkan
:: alitas produk,
persepsi  harga,
omosi dan
merek

Semarang)

6 | Seftya Henggar Hasil dari
Prawita (2019) Arjuna Kota | penelitian  ini
Pengaruh 3 Batu menunjukan
Bauran Menginap bahwa Bauran
Promosi YY) Promosi
terhadap berpengaruh
Keputusan signifikan
Menginap terhadap

Keputusan
Menginap.
maka dapat
disimpulkan
bahwa terdapat
pengaruh yang
signifikan
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No | Peneliti/Judul | Variabel Metode Indikator Hasil
Penelitian Penelitian | Penelitian Penelitian
1 2 3 4 5 6
antara  Bauran
Promosi (X)
terhadap
Pengambilan
-
unjukkan
citra
pembelian
produk  merek
Eiger.

8 | Nofita Hasil penelitian
(2018). menyatakan
Analisis bahwa Citra
Pengaruh C Merek dan
Merek Kualitas Produk
Kualitas berpengaruh
Produk positif dan
terhadap signifikan
Keputusan Terhadap
Pembelian Keputusan
Smartphone Pembelian
Samsung Produk
(Studi pada Samsung
Mahasiswa
Universitas
Samratulangi
Manado
Angkatan
2016)

9 | Tamara Citra | Kualitas Analisis Surabaya Hasil  analisis
(2016). Produk, Regresi menunjukkan
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No | Peneliti/Judul | Variabel Metode Indikator Hasil
Penelitian Penelitian | Penelitian Penelitian
1 2 3 4 5 6
Analisis Citra Berganda bahwa kualitas
Pengaruh erek, produk dan citra
Kualitas merek
Produk berpengaruh
positif terhadap
il
10 " | Hasil penelitian

Produk
Fungisida

Kecamatan
Rawamerta

Sumber : Jurnal Penelitian

' | menunjukkan

dan citra produk
parsial
simultan

keputusan
pembelian.

Hasil penelitian terdahulu diketahui bahwa penelitian ini  memiliki

beberapa kesamaan dengan penelitian terdahulu yakni sama-sama melakukan

penelitian tentang pengaruh strategi promosi terhadap keputusan pembelian.

Metode penelitian yang digunakan peneliti terdahulu umumnya regresi linier

sederhana. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah

perbedaan objek dan lokasi penelitian.




nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

43

Setelah membaca hasil peneliti sebelumnya maka penulis mencoba untuk

melakukan penelitian dengan judul Pengaruh strategi promosi Terhadap

Keputusan Pembelian di Tjokro Hotel Pekanbaru.

Keputusan Pembelian

- Pengenalan kebutuhan
- Pencarian informasi

- Evaluasi alternatif

- Keputusan membeli

- Perilaku pasca pembelian
(Kotler & Armstrong, 2014)

!

- Berpengaruh
- Cukup Berpengaruh
- Kurang Berpengaruh

Sumber: Modifikasi Penulis, 2021
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D. Hipotesis
Menurut Sugiyono (2015;120) hipotesis merupakan prediksi atau jawaban

sementara terhadap rumusan masalah penelitian yang dinyatakan dalam bentuk

. Organisasi didefinisikan seba persekutuan anatara dua orang atau
lebih yang bekerja sama untuk tujuan yang ingin dicapai dalam perusahaan.

3. Manajemen adalah cara dalam mengatur orang lain atau pihak-pihak terlibat

didalam satu lingkungan organsasi yang memiliki tujuan yang sama, tanpa

adanya manajemen yang baik perusahan tidak akan berjalan dengan yang

diinginkan.
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4. Promosi adalah penyampaian informasi dari penjual kepada pembeli untuk

mempengaruhi sikap-sikap dan tingkah laku dalam rangka menciptakan

pertukaran.

5. Periklanan (g n_dan promosi bukan

10. Penjualan langsung (direct marketing) adalah suatu sistem pemasaran
interaktif yang menggunakan satu atau lebih media periklanan untuk respon
yang terukur dan atau transaksi dimanapun.

11. Keputusan pembelian adalah perbuatan konsumen dalam memutuskan atau

menjatuhkan pilihan pada suatu produk.
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12. Pengenalan kebutuhan merupakan rangsangan internal atau eksternal yang
dirasakan.

13. Pencarian informasi merupakan dorongan untuk mencari informasi atas

14.

15.

16.

(2010;93) Skala Likert digunaka

engukur sikap, pendapat dan persepsi

seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Skala Likert dan bobot

disajikan dala, tabel berikut ini.



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

47

Tabel I11.2 : Skala Likert

No Kategori Skor
1 Sangat Setuju 5
2 Setuju 4
3 Cukup Setuju 3
4 Tidak Setuj 2
5 1

S 1Y
e LAY )

LaaNNNRNRLNEY Y

N
[
<
-
(@)
o
5
v
o
QO
o

terdiri dari

Sangat Set

Setuju

Cukup Setuju : ( a-rata pe an setiap responden kurang setuju
terhadap semua indikator promosi terhadap keputusan
pembelian Tjokro Hotel di Pekanbaru yang dinilai dan
dianalisis berada pada kategori 41%-60%.

Tidak Setuju : Apabila rata-rata penilaian setiap responden tidak setuju

terhadap semua indikator promosi terhadap keputusan
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pembelian Tjokro Hotel di Pekanbaru yang dinilai dan
dianalisis berada pada kategori 21%-40%.

Sangat Tidak Setuju : Apabila rata-rata penilaian setiap responden sangat tidak
setuju «terhadap semua indikator.. promosi terhadap
keputusan pembelian Tjokro Hotel di Pekanbaru yang
dinilai dan dianalisis berada pada kategori 0%-20%.

Untuk mengetahui Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian,
diketahui dari jawaban responden pada lembaran angket (kuesioner) yang telah
disediakan. Untuk menganalisis data dalam penelitian ini, digunakan suatu
analisis kuantitatif, yaitu dengan menggunakan metode deskriptif.

G. Operasional Variabel

Tabel 11.3 : Operasionalisasi Variabel Penelitian tentang Pengaruh Promosi
terhadap Keputusan Pembelian di Tjokro Hotel Pekanbaru

Konsep Variabel | Indikator Sub Indikator Pengukuran

1 2 3 4 5

Promosi Promosi | 1. Periklana | 1. Memberikan Ordinal

adalah sebuah n informasi

bentuk  dari 2. Membujuk

kegiatan yang 3. Mengingatkan

dimana akan 2. Penjualan | 1. Keramahan dalam Ordinal

dilakukan langsung berbicara

perencanaan atau tatap | 2. Kesopanan dalam

dengan sebuah muka melayani

tujuan  untuk 3. Promosi 1. Frekuensi promosi Ordinal

mengajak penjualan | 2. Kualitas promosi

konsumen 4. Hubunga | 1. Kegiatan sosial Ordinal

sehingga akan n 2. Media identitas

melakukan masyarak (logo)

pembelian at atau | 3. Lobbying

dari  sebuah publisitas | 4. Pameran

produk  dari 5. Mulut ke | 1. Bukti fisik Ordinal

perusahaan mulut 2. Informasi

sehingga 6. Pemasara | 1. Face to face selling | Ordinal

tujuan  untuk n 2. Telemarketing

melakukan |angsung
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yang dimana
akan
diharapkan

konsumen
juga mung
membentu
niat u
membeli
produk

paling disu

keputusan
untuk

menunda, atal
menghindar
sangat
dipengaruhi
risiko  yang
dirasakan
(Kotler
&Amstrong,
2014)

di me ’
konsumen
w

memodifikas {'

H. Hipotesis

Konsep Variabel | Indikator Sub Indikator Pengukuran
1 2 3 4 5
peningkatan
penjualan

Ordinal

Ordinal

Ordinal

Ordinal

Berdasarkan uraian di atas, maka hipotesis penelitian ini adalah diduga

terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian di Tjokro Hotel

Pekanbaru.
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BAB Il

METODE PENELITIAN

A. Tipe Penelitian

B. Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan di Kota Pekanbaru. Alasan penulis melakukan
penelitian di lokasi ini karena Kota Pekanbaru semakin banyak memiliki hotel

berbintang dan juga yang peneliti mendapatkan izin untuk diteliti.

50
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C. Populasi dan Sampel
1. Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek

untuk di : : eS Su( 2015;64).

Sebagai popu penelitian’ i jumlahnya

suatu penelitia n sebagian atau | da asi yang diteliti.
Sampel adalah-bagic N arakteri ang dimiliki oleh populasi

tersebut (S ' 3 ; ini ditentukan

Keterangan:

n = jumlah sampel

z = skor z pada kepercayaan 95% = 1,96

p = maksimal estimasi = 0,5

d = alpha (0,10) atau sampling error = 10%

Z%,—o/2P(1 — P)
d2

1,962 —0,5(1-0,5)
= 0.12
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a 0,01

n =96,04 = 100

berdasarkan rumus

Dengan demiki

52

how diperoleh  sampel

bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data

(Sugiyono, 2015;55).
E. Jenis dan Sumber Data

1. Data Primer

Data Primer adalah data utama yang diperoleh peneliti dari hasil kuisioner

yang diberikan langsung pada pelanggan Tjokro Hotel di Pekanbaru.
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2. Data Sekunder

Data Sekunder adalah data pendukung atau data yang diperoleh dari pihak

kedua, berupa dokumentasi, laporan, struktur organisasi, tugas dan fungsi,

penelitian

1. Obse

yang komp | Pros .:' “atfsulsus erbagai proses biologis dan
psikologis.

ingatan (dalam Sugiyon enuli e lan data dengan

wawancara terkait objek penelitian yaitu Tjokro Hotel Pekanbaru yang menjadi
narasumbernya adalah Manager Marketing Tjokro Hotel Pekanbaru.

Wawancara dilakukan secara tidak terstruktur.Wawancara tidak terstruktur
adalah wawancara yang bebas dimana peneliti tidak menggunakan pedoman

wawancara yang telah tersusun secara sistematis dan lengkap untuk pengumpulan
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datanya. Pedoman wawancara yang digunakan hanya berupa garis-garis besar

permasalahan yang akan ditanyakan (Sugiyono, 2017).

3. Kuesioner (Angket)

umuskan suatu
kesimpulan da di kuesioner

dan wawan

dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono,
2015;12).
1. Teknik Analisis Data

Analisis data metode kuantitatif yaitu metode yang menunjukkan kepada

riset dalam bentuk rumus-rumus. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh
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promosi terhadap keputusan pembelian di Tjokro Hotel Pekanbaru. Maka penulis

menggunakan analisis yang hanya melibatkan dua variabel (X) dan (Y), yaitu:

1) Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen

b)

Untuk mengukur validitas digunakan analisis faktor yakni

mengkorelasikan skor item instrumen dan skor totalnya dengan
bantuan program SPSS 20.0 for windows.
Uji Reliabilitas

Jika validitas telah diperoleh, maka peneliti harus

mempertimbangkan pula reliabilitas pengukuran, pengujian reliabilitas
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bertujuan untuk memenuhi konsistensi hasil pengukuran variabel.
Pengukuran yang reliabel akan menunjukkan instrumen yang dapat

dipercaya dan dapat dihasilkan data yang dapat diandalkan pula.

Analisis regresi

pun kausal satu

—_

Keterangaj :

Y = Keputusan Pembelian
X = Strategi Promosi
a = Konstanta

b = Koefisien regresi
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2. Uji Hipotesis
a) Uji Hipotesis (Uji t)

Uji statistik t dilakukan untuk menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu

iasi variabel terikat.

variabel dependen. Sebaliknya apabila R? = 1 berarti variabel dependen
100% dipengaruhi oleh variabel independen. Oleh sebab itu, nilai R?

berkisar antara 0 dan 1. Adapun rumus dari R? adalah sebagai berikut:

2 b(nXxy — (Xx)(Xy))
nYyy* Xy

c) Statistical Package for the Social Sciences (SPSS)




nery wejsy sejsIAm ueeyeisndiog

DI disay yepepe fur udwnyo(

58

SPSS adalah aplikasi yang digunakan untuk melakukan analisis statistika

tingkat lanjut, analisis data dengan algoritma machine learning, analisis

string, serta analisis big data yang dapat diintegrasikan untuk membangun
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GAMBARAN UMUM TJOKRO HOTEL PEKANBARU

merupakan temp epa - ) visatawan ke kota.
Lokasinya yang < : belanjaan dan

hiburan, restora S i seja al V3 a ini. Tjokro Hotel

dari manajemen

No. 211 — 217

menjadi Tjokro Hotel.
Dari pergantian nama Hotel Bumi Asih menjadi Tjokro Hotel, maka visi

dan misi dari hotel berubah. Adapun visi Tjokro Hotel Pekanbaru adalah:
“Menjadi perusahaan bidang jasa yang terbaik yang mendatangkan
kebaikan bagi pengunjung, masyarakat, dan negara sehingga menjadi aset

berharga di dunia pariwisata.”

59
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Sedangkan misi Tjokro Hotel Pekanbaru adalah:

1. Mengembangkan konsep bisnis jasa yang berkah, ramah, nyaman, dan

mengutamakan pelayanan terbaik terhadap pelanggan

s dijaga dan

bangan yang

Pekanbaru j kan bisni e lenge elah ditentukan oleh
Tjokro Hotel Peka : 5e anajemen yang

diterapkan p

interaksi adanya terdapat hubunga gsi, wewenang dan tanggung jawab,
atas setiap orang terdapat pekerjaan yang dibebankan kepada anggota organisasi.
Sebagai suatu proses interaksi kata organisasi bersifat hidup, berkembang dan
bergerak. Dengan demikian jelaslah bahwa fungsi tersebut terdiri dari sekelompok
orang yang bekerja sama untuk pencapaian suatu tujuan bersama.

Jadi yang dimaksud dengan struktur organisasi adalah merupakan

kerangka antara hubungan satuan-satuan organisasi yang didalamnya terdapat
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pejabat, tugas serta wewenang yang masing-masing mempunyai peranan tertentu

dalam kesatuan yang utuh.

Dalam rangka menjalankan berbagai kegiatan, perusahaan menggariskan

tumpang ti
pegawai d

maka Tjo
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Gambar 4.1.

Struktur Organisasi Tjokro Hotel Pekanbaru

HOTEL
MANAGER

_t“\\ \m\\\ h.
- M

wi -
7P

Front Office ‘

Hurman Security

Resource

nu

p

AL

Secara garis besa - masing bagian pada
Tjokro Hotel

a. Hotel Ma

Tjokro Hotel Pekanbaru.

b. Front Office Manager
1. Bertanggung jawab kepada Executive Assistantt Manager
2. Bertanggung jawab atas kelancaran operational seluruh bagian yang

terdapat pada ruang lingkup front office
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3. Mengawasi pekerjaan seluruh Staff dan karyawan Departemen Front
Office

4. Bertanggung jawab dalam menindak lanjuti ‘“VIP treatmant Form’ dalam

. Mengawasi pekerjaan seluruh staff dan karyawan

4. Bertanggung jawab atas kesediaan formulir yang digunakan disetiap
Department

5. Memberi masukan, saran, pendapat, pertimbangan kepada atasan
mengenai karyawan dalam hal promosi, dan surat peringatan kepada

seluruh karyawan
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6. Memeriksa rencana kerja karyawan yang diajukan dari masing-masing

bagian.

7. Memberi pengarahan, bimbingan dan pelatihan kepada karyawan baru,

check out reservasi dll.
8. Menyortir surat surat yang masuk ke hotel baik kertas maupun elektronik
9. Memberikan citra dan imaj hotel yang baik dan ramah serta professional
10. Memberikan bantuan kepada setiap pengunjung hotel bila diperlukan
11. Mengamati & melaporkan aktivitas pengunjung hotel yang mencurigakan

bila diperlukan
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12. Bagi receptionist shift malam, ada kemungkinan besar dituntut untuk

mampu mengerjakan nightauditing dimana ketika malam tiba, receptionist

bisa juga bertugas :

memesan taxi,

e. Driver
1 ai standar hotel
2.
3 tamu dan bagasi yang
4. Menyiapkan papan penyambutan sesuai dengan nama tamu.

f. Housekeeping Manager
1. Bertanggung jawab kepada Executive Assistantd Manager
2. Bertanggung jawab atas kelancaran operasional seluruh bagian yang
terdapat ruang lingkup Housekeeping

3. Mengawasi pekerjaan seluruh staff dan karyawan dibagian Housekeeping
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4. Melaksanakan inspeksi kebersihan kamar-kamar tamu secara kontinyu
setiap hari dan melaporkannya sesuai prosedur

5. Membuat jadwal General Cleaning secara regular

7. lingkungan
8 rnaan standar
9. 2h atasan
10. Mengiku 3 - g diadaka h.manajemen hotel
Food an
1_ ’
2 el ruh bagian yang
L
<
3.
4 an terhadap tamu-tamu VIP

sesuai dengan “VIP treatment for” yang diterima

5. Bertanggung jawab atas kebersihan area coffe shop, banquet room, barang-
barang Cutleries, glasssware, chinaware dan linen yang digunakan di F &
B service.

6. Memberikan pengarahan dan pelatihan terhadap karyawan baru pada

bagian F & B service.
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7. lkut serta dalam proses penerimaan karyawan pada bagian F dan B service
Department

8. Mengajukan kegiatan karyawan di F & B service, cuti karyawan dan Extra

NET} WeJS] Se}ISIoAIUN) HEBHBZISIICIJE)(I
NI disay yejepe i uawnyo(g
2
—
]
o
5

Memberikn masukan, pendapat, saran, pertimbangan dalam hal keadaan
karyawan yang berhubungan dengan mutasi, promosi, dan surat peringatan
untuk karyawan pada Engineering Department.

6. Mengajukan Action Plan setiap bulan tentang program-program yang akan

dijalankan pada Engineering Department
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7. Membuat laporan untuk setiap barang inventaris hotel yang rusak atau
sedang diperbaiki.

i. Food and Beverage Product (Kitchen) Manager

1.
2 gian yang
3.
4 aterial untuk
5 ng dibuat oleh
j. Public
1.
2.
3 : ayanan yang ada di
4. Menjalin hubunga ng . baik ™ de tamu serta mengantisipasi

kebutuhan tamu
5. Mencatat dan memproses pemesanan yang dilakukan dengan berbagai
macam media
6. Menerima pemesanan kamar yang ada dalam daftar tunggu (waiting list)

7. Memproses perubahan pemesanan kamar
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8. Mencatat metode pembayaran yang sudah di atur khusus untuk tamu
rombongan dan konvensi

9. Melakukan tindakan pencegahan untuk menghindari tamu no show

p, Mini Shop,

AlR.

7. Melakukan Bill Coffe Shop, Mini Shop yang telah lunas di tempatnya.

8. Memasukkan Bill Laundry Coffe Shop, Mini Shop yang belum dibayar ke
masing- masing kotak kamar.

9. Menyerahkan kartu piutang yang telah ditanda tangani dan laporan harian

penjualan barang Mini Shop (warna merah) ke bagian Account Receivable.
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10. Mengarsip laporan Coffe Shop, Mini Shop untuk F&B Maneger

11. Mencatat laporan Coffe Shop,Mini shop, Laundry, penjualan acara ke buku

pendapatan (untuk transaksi yang tunai) dan mengarsip laporannya.

1.

2. i esels arang bawaan selama

. Mencatat plat nomor setiap mobil/kendaraan yang diparkir dihalaman
parkir hotel selama mereka menginap atau selama mengadakan acara di
hotel

5. Mencatat data setiap tamu yang akan bertamu dengan management hotel

atau dengan karyawan hotel
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6. Memproses dan menyelesaikan perselisihan, keributan tindakan kriminal
(misal : pencurian) atau hal-hal lain yang diberikan dapat mengganggu

ketentraman umum atau melanggar peraturan perusahaan yang terjadi

10. S 4 P sekiranya ada

penjualannya, melalui usaha membina langganan, serta usaha
menguasai pasar. Tujuan ini hanya dapat dicapai apabila bagian pemasaran
perusahaan melakukan strategi yang mantap untuk dapat menggunakan
kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga posisi atau
kedudukan perusahaan dipasar dapat dipertahankan dan sekaligus ditingkatkan.

Secara umum, strategi pemasaran merupakan suatu pengambilan

keputusan mengenai biaya, bauran, dan alokasi pemasaran dalam hubungannya
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dengan keadaan lingkungan yang diharapkan serta kondisi persaingannya. Strategi

pemasaran adalah pendekatan pokok yang akan digunakan oleh unit bisnis dalam

mencapai sasaran yang telah ditetapkan lebih dulu, didalamnya tercantum

Televisi satelit

IDD Telephone

Fasilitas pembuat kopi atau teh

Kamar mandi amenities

Kamar mandi dengan air panas atau dingin

Safety Box
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Mini Bar
2. Deluxe

Tarif : Rp450.000

Fasilitas: P

Safety Box
Mini Bar
Living Room
b. Ruang Pertemuan (Meeting Room)

1. Indrapura Ballroom
Dimensi 112 x 19 m?

Penataan Teater : 400 kursi

73
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Penataan Kelas : 200 kursi
Penataan Huruf U : 150 kursi

Penataan Meja Bundar : 200 Kursi

Standing P

Dimensi

Penataan Teater : 50 kursi
Penataan Kelas : 30 kursi
Penataan Huruf U : 25 kursi

Penataan Meja Bundar : 30 kursi
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5. Indragiri Meeting Room

Dimensi 112 x 19 m2

Penataan Teater : 20 kursi

Gratis akses internet 24 jam
Akses internet kecepatan tinggi hingga 10 mbps
6. Area Parkir
Parkir mobil untuk 60 unit
Self parking

Valet parking

75
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d. Paket untuk Pertemuan (Meeting Package)

1. Fullboard Meeting Package

Harga :Rp. 450.000,-net/pax (twin sharing)

Notepad and pen
2. Halfday Meeting
Harga : Rp. 140.000 ,- per net atau pax
(1xRehat Kopi, 1xMakan Siang atau 1xMakan Malam)
Ruang pertemuan (pemakaian 6 jam)

1 LCD OHP dan screen projector
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4.

Makan pagi dan makan siang

1 Wireless mic dan 1 mic cable

Makan malam dan coffee break

Standard sound system
Termasuk pajak 21% dan pelayanan
Notepad and pen

One Day Meeting

Harga : Rp. 240.000 ,- net/pax

(2xRehat Kopi, 1xMakan Siang dan 1xMakan Malam)
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Fasilitas:
Ruang pertemuan (pemakaian 12 - 14 jam)

1 LCD OHP dan screen projector

- 2
Sl LA VR

Ucapan selamat datang
Termasuk pajak 21% dan layanan
Minimum pemesanan untuk 50 orang

6. Paket Ulang Tahun
Harga :Rp. 99.000,- net/pax (minimum 30 orang)

Fasilitas:

78
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Ruangan sesuai kapasitas pemesanan

Makan siang atau makan malam

Dekorasi pesta

79
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Jenis Kelamin pada

No Persentase
(%)
1. | Laki-Laki 58 58%
2. | Perempuan 42 42%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

didominasi oleh laki-laki

Dari Tabel V.1 terlihat bahwa responden berdasarkan jenis kelamin lebih

80

berjumlah 58 orang dengan persentase 58%.
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Karakteristik responden yang di dominasi laki-laki disebabkan karena laki-laki

karena alasan pekerjaan sering menginap di hotel atau penginapan.

2. Umur Responden

Pendidikan merupakan tingkat yang paling penting dalam kehidupan,
semakin berpendidikan seseorang maka semakin pintar dalam mengatur waktu
dalam bekerja dan berusaha, jika semakin tinggi pendidikan seseorang, maka
cenderung usaha yang dikelola lebih rasional dengan memanfaatkan pendidikan
yang dimiliki baik yang diperoleh dari pendidikan formal ataupun nonformal.

Dapat dilihat pada tabel berikut ini tingkat pendidikan pelanggan Tjokro Hotel :
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Tabel V.3 : Distribusi Jumlah Responden Menurut Pendidikan pada Tjokro
Hotel Pekanbaru

No Pendidikan Jumlah Persentase (%0)
1 SMA 9 9%

2 Diploma 17%

3.

4

orang dengan
ggan memilih

untuk menginap di Tj c ekanbaru st % kan Tjokro Hotel

No Persentase (%0)

1. Pegawai Negeri 17 17%

2. Pegawai Swasta 39 39%

3. Wiraswasta 28 28%

4. Lainnya 16 16%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021
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Pada Tabel V.4 menunjukkan bahwa sebagian besar responden adalah
yang bekerja sebagai pegawai swasta sebanyak 39 orang dengan persentase 39%.
{otel Pekanbaru tidak ha

Hal ini berarti Tjokro digunakan oleh kalangan

keberhasilannye | : en tidak pernah
mendengar a belum tentu
membeli p litujukan untuk
menyampai san 4 produk kepadé 353 : pasar serta
menyampaik a i 3 cradae ‘;‘ endorong pasar

untuk membe

1.

Promosi merupakan sua dari usaha komunikasi 2 arah antara
produsen dan calon konsumen yang potensialii melalui jalur khusus dengan tujuan
untuk memperkenalkan produk yang akan dijual kepada calon konsumen yang
berpengaruhi secara langsung menumbuhkan keinginan iuntuk mencoba, membeli

ataupun memakai produk tersebut. Tanggapan responden terhadap promosi di

Tjokro Hotel Pekanbaru dapat dilihat pada tabel berikut:



a) Periklanan
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Periklanan adalah segala bentuk penyajian dan promosi bukan pribadi

mengenai gagasan, barang, atau jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu.

Periklanan harus.mampu membujuk konsumen supaya berperilaku sedemikian

rupa sesuai dengan strategi pemasaran pada perusahaan untuk mendapatkan

penjualan dan laba.

Tabel V.5 Rekapitulasi Tanggapan Responden Indikator Periklanan di
Tjokro Hotel Pekanbaru

No

Variabel

Frekuensi

N 4

S

CS

S

Sl S

Jumlah

Iklan yang dibuat
Tjokro Hotel
memberikan
informasi kepada
pelanggan yang
membutuhkan hotel
di Pekanbaru

12

26

2%

29

100

Iklan ‘yang dibuat
mampu  membujuk
pelanggan untuk
menginap di Tjokro
Hotel Pekanbaru

44

Cf s

3/

16

100

Iklan yang" dibuat
mampu
mengingatkan
pelanggan yang
sudah pernah
menginap untuk
menginap kembali
di Tjokro Hotel
Pekanbaru

30

37

22

100

Jumlah

33

89

103

67

300

Rata-rata

11

30

34

22

100

Persentase

11%

30%

34%

22%

3%

100%

Standar Pengukuran

21% - 40%

Kategori Penilaian

Tidak Setuju

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021
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Berdasarkan Tabel V.5 diketahui tanggapan responden tentang iklan
yang dibuat memberikan informasi kepada pelanggan sebanyak 12 orang

menjawab sangat setuju, sebanyak 26 orang menjawab setuju, sebanyak 29 orang

membujuk
ju, sebanyak
33 orang ; sebar 3 N p-setuju, sebanyak

26 orang

orang (11%), responden 'y enjawab..setuju sebanyak 30 orang (30%),
responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 34 orang (34%), responden
yang menjawab kurang setuju sebanyak 22 orang (22%) dan responden yang
menjawab sangat tidak setuju sebanyak 3 orang (3%). Tanggapan responden
mengenai periklanan berada pada kategori tidak setuju dengan standar pengukuran

21%-40% vyang berasal dari 100 responden. Artinya responden tidak setuju
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dengan periklanan yang sudah dilakukan Tjokro Hotel karena belum memberikan
informasi yang mereka butuhkan.

Hasil tanggapan responden tentang periklanan di Tjokro Hotel Pekanbaru
mampu memberikan informasi. kepada pelanggan tentang. fasilitas serta harga
yang ditawarkan oleh Tjokro Hotel Pekanbaru. Iklan yang dibuat Tjokro Hotel
merupakan komunikasi tidak. langsung yang dijalin hotel dengan pelanggan dan
calon pelanggan. Dengan adanya iklan ini diharapkan mampu membujuk
pelanggan untuk menginap dan bagi pelanggan yang sudah pernah menginap
diharapkan akan menginap kembali di Tjokro Hotel Pekanbaru.

Tanggapan responden di atas didukung oleh pendapat Tjiptono dalam
Rahman, (2012) menyatakan bahwa, Periklanan adalah bentuk komunikasi tidak
langsung, yang didasari pada informasi tentang keungulan, atau keunggulan suatu
produk, yang  disusun ssedemikian rupa_, sehingga menimbulkan rasa
menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseorang untuk melakukan
pembelian.

Wawancara yang dilakukan Manager Marketing Tjokro Hotel terkait
dengan periklanan adalah sebagai berikut:

“sejauh ini kami dari pihak Tjokro Hotel Pekanbaru secara kontinyu
melakukan periklanan baik menggunakan media cetak maupun media eletronik.
Apalagi saat ini zamannya media sosial, yang tentunya kami juga memanfaat
peluang ini dengan semaksimal mungkin guna mempromosikan hotel ini
(Wawancara pada tanggal 6 September 2021)”.

Berdasarkan hasil wawancara dijelaskan bahwa pihak Tjokro Hotel

sudah berusaha melakukan periklanan secara kontinyu melalui media cetak dan

media elektronik bahhkan media sosial. Tjokro Hotel berusaha mememanfaatkan
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setiap periklanan yang ada guna memaksimalkan informasi tentang hotel. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa Tjokro Hotel sudah berupaya melakukan
perikalan namun iklan yang disampaikan belum mewakili dari informasi yang

ingin disampaikan-oleh pihak hotel.

b) Penjualan langsung atau tatap muka

Personal selling:'adalah metode penjualans yang dipersonalisasi yang
menggunakan interaksi orang-ke-orang antara perwakilan penjualan dan calon
pelanggan untuk memengaruhi keputusan pembelian pelanggan.

Tabel V.6 : Rekapitulasi- Tanggapan Responden Indikator Penjualan
Langsung Atau Tatap Muka di Tjokro Hotel Pekanbaru

y Frekuensi
No Variabel Jumlah
SS S CS TS STS
Keramahan dalam
berbicara senantiasa
1 | dilakukan oleh < 18 \% 29 1 100
karyawan  Tjokro
Hotel Pekanbaru
Karyawan di Tjokro
Hotel Pekanbaru 8 o 16 20 9 100
2 | mengutamakan
kesopanan  dalam
melayani
Jumlah 18 42 88 49 3 200
Rata-rata 9,0 21,0 440 25 1 100
Persentase 9% 21% 44% 25% 15% 100%
Standar Pengukuran 41% - 60%
Kategori Penilaian Cukup Setuju

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021
Berdasarkan Tabel V.6 diketahui tanggapan responden tentang

keramahan dalam berbicara yang dilakukan karyawan kepada pelanggan sebanyak



88

10 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 18 orang menjawab setuju, sebanyak
42 orang menjawab cukup setuju, sebanyak 29 orang menjawab tidak setuju dan 1
orang menjawab sangat tidak setuju.

Tanggapan responden-tentang mengutamakan kesopanan dalam melayani
sebanyak 9 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 24 orang menjawab setuju,
sebanyak 46 orang menjawab .cukup'setuju, sebanyak 20 orang menjawab tidak
setuju dan 2 orang menjawab sangat tidak setuju.

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari kedua sub indikator penjualan
langsung dapat disimpulkan bahwa rata-rata responden menjawab sangat setuju
sebanyak 9 orang (9%), responden yang menjawab setuju sebanyak 21 orang
(21%), responden yang menjawab cukup setuju sebanyak.44 orang (44%),
responden yang menjawab kurang setuju sebanyak 25 orang (25%) dan responden
yang menjawab sangat tidakesetuju sebanyak 1 orang (1%). TFanggapan responden
mengenai pemasaran langsung berada pada kategori cukup setuju dengan standar
pengukuran 41%-60% yang berasal dari 100 responden. Artinya pelanggan cukup
setuju dengan pemasaran langsung yang sudah dilakukan Tjokro Hotel seperti
keramahan dalam berbicara serta kesopanan.dalam melayani.

Hasil tanggapan responden tentang penjualan langsung di Tjokro Hotel
Pekanbaru keramahan karyawan dalam berbicara kepada pelanggan sangat
diutamakan. Selain keramahan, karyawan Tjokro Hotel juga mengutamakan
kesopanan dalam berinteraksi dengan pelanggan dan berusaha meminimalisir

sikap yang dianggap tidak sopan oleh pelanggan
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Tanggapan responden di atas didukung oleh pendapat Swastha (2012)
menyatakan bahwa, dalam personal selling terjadi interaksi secara langsung,
saling bertemu muka antara pembeli dan penjual. Komunikasi yang dilakukan
kedua belah pihak bersifat individual dan.dua arah, sehingga penjual dapat
langsung memperoleh tanggapan sebagai umpan balik tentang keinginan dan
kesukaan pembeli.

Wawancara yang dilakukan Manager Marketing Tjokro Hotel terkait
dengan penjualan langsung atau tatap muka adalah sebagai berikut:

“kami  pthak Tjokro Hotel berusaha melakukan interaksi yang
mengutamakan keramahan dan kesopanan, sehingga dengan demikian pelanggan
akan merasa sangat dihargai dan merasa nyaman menginap di hotel ini
(Wawancara pada tanggal 6 September 2021)”.

Berdasarkan hasil wawancara dijelaskan bahwa pihak Tjokro Hotel
berusaha melakukan interaksi yang mengutamakan keramahan dan kesopanan.

Pihak Tjokro Hotel berharapdengan: keramahan dan..kesopanan mampu

memberikan nilai tambah pada pemasaran langsung yang mereka lakukan.

c) Promosi Penjualan

Promosi penjualan-adalah. sebuah.usaha untuk menyebarluaskan atau
menawarkan sebuah produk atau jasa dengan tujuan menarik para calon
konsumen untuk membelinya.

Tabel V.7 : Rekapitulasi Tanggapan Responden Indikator Promosi
Penjualan di Tjokro Hotel Pekanbaru

N _ Frekuensi
Variabel Jumlah
0 Ss S CS | TS | STS
Frel_<uen3| promosi 14 o5 39 21 1 100
1 | penjualan selalu
dijaga oleh Tjokro
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N _ Frekuensi
Variabel Jumlah

0 SS S CS TS | STS

Hotel Pekanbaru

Promosi  penjualan
yang dilakukan oleh
o | Tjokro Hotel 11 36 34 N & 100
Pekanbaru selalu
terjaga kualitasnya

Jumlah 25 61 73 38 3 200
Rata-rata s el 36 19 y 100
Persentase 13% | 81% | .36% | 19% 1% 100%

Standar Pengukuran 21% - 40%
Kategori Penilaian Tidak Setuju

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

Berdasarkan Tabel V.7 diketahui tanggapan responden tentang menjaga
frekuensi penjualan sebanyak 14 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 25
orang menjawab setuju, sebanyak 39 orang menjawab cukup-setuju, sebanyak 21
orang menjawab tidak setuju dan 1 orang menjawab sangat tidak setuju.

Tanggapan responden tentang menjaga kualitas promosi penjualan
sebanyak 11 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 36 orang menjawab setuju,
sebanyak 34 orang menjawab cukup Setuju, sebanyak 17 orang menjawab tidak
setuju dan 2 orang menjawab sangat tidak setuju.

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari kedua sub indikator promosi
penjualan dapat disimpulkan bahwa rata-rata responden menjawab sangat setuju
sebanyak 13 orang (13%), responden yang menjawab setuju sebanyak 31 orang
(31%), responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 36 orang (36%),

responden yang menjawab kurang setuju sebanyak 19 orang (19%) dan responden
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yang menjawab sangat tidak setuju sebanyak 1 orang (1%). Tanggapan responden
mengenai promosi penjualan berada pada kategori tidak setuju dengan standar
pengukuran 21%-40% yang berasal dari 100 responden. Artinya pelanggan tidak
setuju dengan promosi penjualan.yang sudah.dilakukan Tjokro Hotel seperti baik
dari segi frekuensi promosi dan juga kualitas promosi yang dilakukan.

Hasil tanggapan responden ‘tentang promosi penjualan di Tjokro Hotel
Pekanbaru sudah sangat baik, karena promosi dilakukan secara kontinyu dengan
menjaga kualitas dari promosi tersebut. Promosi penjualan yang dilakukan oleh
Tjokro Hotel salah satunya dengan promosi melalui media sosial dan secara
kontinyu mengikuti pameran yang diadakan oleh pemerintah daerah maupun
swasta.

Tanggapan responden di atas didukung oleh pendapat Swastha (2012)
menyatakan bahwa, Kegiatan-kegiatan yang termasuk dalam promosi penjualan
antara lain: Peragaan, pertunjukan pameran, demontrasi dan sebagainya. Biasanya
kegiatan ini dilakukan bersama-sama dengan kegiatan promosi lain dan biayanya
relatif lebih murah dibandingkan periklanan dan personal selling.

Wawancara yang dilakukan ‘Manager Marketing Tjokro Hotel terkait
dengan promosi penjualan adalah sebagai berikut:

“Biasanya promosi yang kontinyu kami lakukan itu seperti mengikuti
pameran yang diadakan pemerintah, namun kegiatan ini juga dibarengi oleh
promosi penjualan yang dilakukan melalui media sosial, seperti instagram,
whatsapps, facebook dan lain sebagainya (Wawancara pada tanggal 6 September
2021)”.

Berdasarkan hasil wawancara dijelaskan bahwa pihak Tjokro Hotel

biasanya melakukan promosi dengan cara mengikuti pameran yang diadakan



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

92

pemerintah, namun kegiatan ini juga dibarengi oleh promosi penjualan yang
dilakukan melalui media sosial, seperti instagram, whatsapps, facebook dan lain

sebagainya.

aan untuk
opini yang

positif dari kala nasyarakat ¢ < . ¢ sangatlah penting

Hubungan

N Jumlah
0

berpartis 100
1 | kegiatan

diadakan

pemerintah da

Tjokro

Pekanbaru memilik , , , 15 1 100
2 |logo yang mewakili

identitas hotel

Karyawan bagian

marketing senantiasa
3 | melakukan lobbying | 8 39 43 10 i 100

untuk menarik minat

pelanggan

Tjokro Hotel

Pekanbaru selalu
4 | turut  berpartisipasi 8 28 32 21 > 100

dalam kegiatan

pameran yang
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N _ Frekuensi
Variabel Jumlah

0 SS S CS TS | STS

diadakan pada hari-
hari tertentu

Jumlah 25 43 116 153 79 400
Rata-rata 14 29 38 20 2 100
Persentase 11% 29% | 38% | 20% | 2% 100%

Standar Pengukuran 21% - 40%
Kategori Penilaian Tidak Setuju

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

Berdasarkan Tabel V.8 diketahui tanggapan responden tentang
berpartisipasi dalam kegiatan sosial sebanyak 15 orang menjawab sangat setuju,
sebanyak 23 orang menjawab setuju, sebanyak 32 orang menjawab cukup setuju,
sebanyak 27 orang menjawab tidak setuju-dan 3 orang menjawab sangat tidak
setuju.

Tanggapan responden-tentang-Tjokre Hotel memiliki-logo yang mewakili
identitas hotel sebanyak 12 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 26 orang
menjawab setuju, sebanyak 46 orang menjawab cukup setuju, sebanyak 15 orang
menjawab tidak setuju dan 1 orang menjawab sangat tidak setuju.

Tanggapan responden tentang karyawan bagian marketing senantiasa
melakukan lobbying untuk menarik minat pelanggan sebanyak 8 orang menjawab
sangat setuju, sebanyak 39 orang menjawab setuju, sebanyak 43 orang menjawab
cukup setuju, sebanyak 10 orang menjawab tidak setuju dan tidak ada yang
menjawab sangat tidak setuju.

Tanggapan responden tentang Tjokro Hotel Pekanbaru selalu turut

berpartisipasi dalam kegiatan pameran sebanyak 8 orang menjawab sangat setuju,
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sebanyak 28 orang menjawab setuju, sebanyak 32 orang menjawab cukup setuju,
sebanyak 27 orang menjawab tidak setuju dan 5 orang menjawab sangat tidak
setuju.

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari-keempat sub. indikator hubungan
masyarakat dapat disimpulkan bahwa rata-rata responden menjawab sangat setuju
sebanyak 11 orang (11%), respenden yang menjawab setuju sebanyak 29 orang
(29%), responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 38 orang (38%),
responden yang menjawab kurang setuju sebanyak 20 orang (20%) dan responden
yang menjawab sangat tidak setuju sebanyak 2 orang (2%). Tanggapan responden
mengenai hubungan masyarakat berada pada kategori tidak setuju dengan standar
pengukuran 21%-40% yang berasal dari 100 responden. Artinya pelanggan tidak
setuju dengan hubungan masyarakat yang sudah dilakukan Tjokro Hotel seperti
kurang berpartisipasi dalam-Kegiatan sosial dimasyarakat, karyawan marketing
melakukan lobbying dan lain sebagainya.

Hasil tanggapan responden tentang hubungan masyarakat di Tjokro Hotel
Pekanbaru sudah sesuai. dengan semestinya. Tjokro Hotel melakukan lobbiying
dengan pelanggan untuk menarik.minat pelanggan. Selain itu Tjokro Hotel selalu
berpartisipasi pada kegiatan yang diadakan oleh pemerintah dan swasta. Untuk
memperkuat identitasnya, Tjokro Hotel juga telah memiliki logo yang akan
mengingatkan pelanggan terhadap Tjokro Hotel. Hal ini merupakan berbagai
bentuk usaha yang dilakukan Tjokro Hotel dalam menjalin hubungan dengan

calon pelanggan.
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Tanggapan responden di atas didukung oleh pendapat Swastha (2012)
menyatakan bahwa, publisitas merupakan bagian dari fungsi yang lebih luas, yaitu

hubungan masyarakat dan meliputi usaha-usaha untuk menciptakan dan

Tjokro Hotel
mengakui t ﬂ artisipas Jia al alk itu oleh pihak

ini adalah agar

Promosi dari mulut ke bentuk iklan atau promosi gratis
(hanya satu alasan mengapa hal ini sangat penting). Ini dibagikan oleh pelanggan
dan dipicu oleh peristiwa yang dialami pelanggan. Strategi ini melampaui apa

yang selalu diharapkan.
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Tabel V.9 : Rekapitulasi Tanggapan Responden Indikator Promosi Mulut
Ke Mulut di Tjokro Hotel Pekanbaru

N . Frekuensi
Variabel Jumlah
0 SS S CS | TS | STS
Penampilan
1 | bangunan Tjokro | 13 26 37 28 2 100

Hotel Pekanbaru

Informasi tentang

Tjokro Hotel
o | Pekanbaru  mudah+{* 13 34 3, 15 1 100
didapatkan oleh
pelanggan
Jumlah 26 60 74 37 3 200
Rata-rata 13,0 30,0 | 37,0 19 il 100
Persentase 13% 30% | 37% | 19% 1% 100%
Standar Pengukuran 21% - 40%
Kategori Penilaian Tidak Setuju

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

Berdasarkan Tabel V.9 diketahui tanggapan responden tentang tampilan
bangunan hotel sebanyak 13 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 26 orang
menjawab setuju, sebanyak 37 orang menjawab cukup setuju, sebanyak 22 orang
menjawab tidak setuju dan 2 orang menjawab sangat tidak setuju.

Tanggapan responden tentang T jokro Hotel memiliki logo yang mewakili
identitas hotel sebanyak 13 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 34 orang
menjawab setuju, sebanyak 37 orang menjawab cukup setuju, sebanyak 15 orang
menjawab tidak setuju dan 1 orang menjawab sangat tidak setuju.

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari kedua sub indikator promosi mulut ke
mulut dapat disimpulkan bahwa rata-rata responden menjawab sangat setuju

sebanyak 13 orang (13%), responden yang menjawab setuju sebanyak 30 orang
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(30%), responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 37 orang (37%),
responden yang menjawab kurang setuju sebanyak 19 orang (19%) dan responden
yang menjawab sangat tidak setuju sebanyak 1 orang (1%). Tanggapan responden
mengenai promaosi- mulut ke-mulut berada.pada kategori.tidak setuju dengan
standar_-pengukuran 21%-40% yang berasal dari 100 responden. Artinya
pelanggan tidak setuju dengan-promosi mulut, ke mulut yang terjadi selama ini
karena pelanggan membutuhkan informasi yang pasti dan akurat berkaitan dengan
fasilitas dan pelayanan yang ditawarkan Tjokro Hotel.

Hasil tanggapan responden tentang promosi mulut ke mulut Tjokro Hotel
Pekanbaru didapatkan dari pelanggan yang sudah pernah menginap. Informasi
yang diberikan-pelanggan biasanya tentang pengalaman menginap di hotel tjokrp,
kondisi bangunan, serta fasilitas yang ditawarlkan hotel.

Tanggapan responden di atas didukungioleh pendapat Swastha (2012)
menyatakan bahwa, customer akan berbicara kepada orang lain tentang
pengalamannya dalam menerima layanan ataupun kepuasan terhadap suatu
produk tertentu. Cara ini sangat besar pengaruhnya/dampaknya terhadap
pemasaran jasa dibandungkan dengan aktivitas komunikasi lainnya. Word of
mouth dipengaruhi oleh lokasi, orang, proses, bukti fisik, customer service.

Wawancara yang dilakukan Manager Marketing Tjokro Hotel terkait
dengan mulut ke mulut adalah sebagai berikut:

“kami kurang tau bagaimana informasi yang diberikan pelanggan yang
pernah menginap di hotel kami, tapi kami selalu berharap informasi yang
diberikan adalah informasi yang mampu memberikan nilai tambah bagi

perkembangan hotel dimasa mendatang (Wawancara pada tanggal 6 September
2021)”.
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Berdasarkan hasil wawancara dijelaskan bahwa pihak Tjokro Hotel
mengungkapkan promosi dari mulut ke mulut yang terjadi selama ini tidak bisa di

evaluasi oleh Tjorko Hotel. Hal ini disebabkan promosi dari mulut ke mulut

mana orga

LAHEANES

sebelumnya

Pemasaran

DM B,

N Jumlah
0

face dari

marketing

memberikan 100
1 |informasi fasilitas 31 2

Tjokro Hotel

Pekanbaru sangat

menarik

Promosi tawaran

menginap gratis yang

diberikan oleh Tjokro
9 Hotel Pekanbaru bagi 7 33 23 35 2 100

pelanggan yang

sudah menginap lebih

dari 3 dalam jangka

waktu 6 bulan sangat
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N ) Frekuensi
Variabel Jumlah
© Ss S CS | TS | STS
menarik
Jumlah 18 64 48 66 4 200
Rata-rata 9,0 BRI N (3380 2,0 100
Persentase 9% B2 F™24% | 8% 2% 100%
Standar Pengukuran 21% - 40%
Kategori Penilaian Tidak Setuju

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

Berdasarkan Tabel V.10 diketahui tanggapan responden tentang
komunikasi face to face dari karyawan marketing untuk memberikan informasi
fasilitas sebanyak 11 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 31 orang menjawab
setuju, sebanyak 25 orang menjawab cukup setuju, sebanyak 31 orang menjawab
tidak setuju dan 2 orang menjawab sangat tidak setuju.

Tanggapan responden._tentang promaosi tawaran menginap gratis yang
diberikan oleh Tjokro Hotel Pekanbaru bagi pelanggan yang sudah menginap
lebih dari 3 kali sebanyak 7 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 33 orang
menjawab setuju, sebanyak 23 orang menjawab cukup setuju, sebanyak 35 orang
menjawab tidak setuju dan 1 orang menjawab sangat tidak setuju.

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari kedua sub indikator pemasaran
langsung dapat disimpulkan bahwa rata-rata responden menjawab sangat setuju
sebanyak 9 orang (9%), responden yang menjawab setuju sebanyak 32 orang
(32%), responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 24 orang (24%),
responden yang menjawab kurang setuju sebanyak 33 orang (33%) dan responden

yang menjawab sangat tidak setuju sebanyak 2 orang (2%). Tanggapan responden
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mengenai pemasaran langsung berada pada kategori tidak setuju dengan standar
pengukuran 21%-40% yang berasal dari 100 responden. Artinya pelanggan tidak
setuju dengan pemasaran langsung yang dilakukan oleh Tjokro Hotel komunikasi
face to face jarang dilakukan-eleh karyawan.marketing, khususnya untuk tamu
yang menginap lebih dari dua kali.

Hasil tanggapan respenden ‘tentang jpromosi pemasaran langsung yang
dilakukan' eleh Tjokro™ Hotel Pekanbaru sangat menarik khususnya tawaran
menginap gratis bagi pelanggan yang sudah menginap sebanyak 3 kali dalam
jangka waktu 6 bulan. Tawaran menginap gratis ini banyak diminati bagi para
pebisnis yang datang dari luar kota dan juga dalam kota.

Tanggapan responden di atas didukung oleh pendapat Kotler (2012)
bahwa pemasaran langsung memberikan manfaat kepada pelanggan dalam
berbagai cara. Pemasaran Jdangsung bertujuan, untuk mengetahui respon dari
konsumen secara langsung terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Sehingga,
seorang konsumen dapat diketahui tingkat kesukaannya atau ketidaksukaannya
secara langsung.

Wawancara yang dilakukan ‘Manager Marketing Tjokro Hotel terkait
dengan pemasaran langsung adalah sebagai berikut:

“pemasaran langsung yang kami lakukan adalah dengan memberikan
penawaran kepada pelanggan yang sudah beberapa kali menginap untuk dapat
menginap gratis. Dan menurut kami antusiasme pelanggan cukup signifikan
(Wawancara pada tanggal 6 September 2021)”.

Berdasarkan hasil wawancara dijelaskan bahwa pihak Tjokro Hotel

mengungkapkan pemasaran langsung yang sudah dilakukan selama ini yakni

memberikan penawaran kepada pelanggan yang sudah beberapa kali menginap
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untuk dapat menginap gratis. Antusiasme pelanggan cukup baik, khususnya bagi

pelanggan yang menginap karena urusan pekerjaan.

Tabel V.11 :Rekapitulasi Tanggapan Responden.Tentang Variabel Promosi

di Tjokro Hotel Pekanbaru

No

Variabel

Frekuensi

s

S CS

1S

Jumlah

Iklan yang dibuat Tjokro
Hotel memberikan
informasi kepada
pelanggan yang
membutuhkan hotel di
Pekanbaru

12

26 29

29

100

Iklan yang dibuat mampu
membujuk pelanggan
untuk menginap di Tjokro
Hotel Pekanbaru

1.7

33 87

16

100

Iklan yang dibuat mampu
mengingatkan pelanggan
yang = sudah pernah
menginap untuk
menginap  kembali “- /di
Tjokro Hotel Pekanbaru

30 37

22

100

Keramahan dalam
berbicara senantiasa
dilakukan oleh karyawan
Tjokro Hotel Pekanbaru

10

18 42

29

100

Karyawan di Tjokro Hotel
Pekanbaru mengutamakan
kesopanan dalam
melayani

24 46

20

100

Frekuensi promosi
penjualan selalu dijaga
oleh Tjokro Hotel
Pekanbaru

14

25 39

21

100

Promosi penjualan yang
dilakukan oleh Tjokro
Hotel Pekanbaru selalu

11

36 34

17

100
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No

Variabel

Frekuensi

SS

S

CS

TS

Jumlah

terjaga kualitasnya

Tjokro Hotel"Pekanbaru
turut berpartisipasi dalam
kegiatan  sosial  yang
diadakan oleh pemerintah
daerah

19

23

32

VA4

100

Tjokro Hotel  Pekanbaru
memiliki  logo . yang
mewakili identitas hotel

42

26

46

ik

100

10

Karyawan bagian
marketing senantiasa
melakukan lobbying
untuk- menarik minat
pelanggan

39

43

10

100

11

Tjokro Hotel Pekanbaru
selalu turut berpartisipasi
dalam kegiatan pameran
yang diadakan pada hari-
hari tertentu

28

32

P

100

12

Penampilan bangunan
Tjokro Hotel Pekanbaru

48

26

S

22

100

13

Informasi tentang Tjokro
Hotel Pekanbaru mudah
didapatkan oleh
pelanggan

13

34

37

15

100

14

Komunikasi face to face
dari karyawan marketing
untuk memberikan
informasi fasilitas Tjokro
Hotel Pekanbaru sangat
menarik

11

31

25

31

100

15

Promosi tawaran
menginap gratis yang
diberikan oleh  Tjokro
Hotel Pekanbaru bagi
pelanggan yang sudah

33

23

35

100
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Frekuensi
No Variabel sS s cs | Ts SST Jumlah
menginap lebih dari 3
dalam jangka waktu 6
bulan sangat.menarik
Jumlah TN A BRE 'Sl 30 1500
Rata-Rata 4019 M8 | 35.7%\ 22.9N 1.9 100
1091 28.7 | 35.7 | 228 | 1.9
Persentase % % % % % 100
Standar Pengukdran 21%0 - 40%
Kategori Penilaian Tidak Setuju

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

Berdasarkan Tabel V.11 dapat dilihat dari jawaban responden mengenai
variabel promesi (X) yang mana 35,7% responden menjawab kurang setuju,
28,7% menjawab setuju, 22,8% menjawab tidak setuju, 10,9% menjawab sangat
setuju, dan 1,9% menjawab sangat tidak setuju. Sehingga diperoleh standar
pengukuran 21%-40%, sehingga kategori penilaian responden adalah Tidak
Setuju. Artinya responden tidak/setuju-dengan kegiatan promosi yang sudah
dilakukan Tjokro Hotel karena dianggap belum menyampaikan informasi secara
maksimal, sehingga pelanggan dan calon pelanggan tidak mengetahui fasilitas

yang ada di Tjokro Hotel'Pekanbaru.

2. Keputusan Pembelian

Hotel adalah sejenis akomodasi, yang menyediakan fasilitas dan
pelayanan penginapan, makan dan minum, serta jasa-jasa lainnya untuk umum
yang tinggal untuk sementara waktu, dan dikelola secara komersial atau
memperoleh keuntungan yang sebesar-besarnya. Hotel merupakan jenis industri

yang menghasilkan dan menyediakan sesuatu dalam bentuk barang dan jasa.
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Dengan demikian hotel tidak hanya menjual produk yang berwujud tetapi juga
menjual produk yang tidak berwujud seperti dalam bentuk pelayanan, hiburan,
suasana atau lingkungan yang nyaman, bersih dan indah. Tanggapan responden
terhadap keputusan pembelian.di. Tjokro Hotel-Pekanbaru dapat dilihat pada tabel
berikut;
a) Pengenalan Kebutuhan

Pengenalan  kebutuhan merupakan langkah awal  dalam proses
pengambilan keputusan pembelian, dimana konsumen mengenali suatu masalah
atau kebutuhannya. Dalam proses pengenalan kebutuhan, pembeli akan menyadari
bahwa sesungguhnya terdapat perbedaan antara keadaan nyata (penawaran pasar)
dengan keadaanyang diinginkan (kebutuhan atau deman).

Tabel V.12 :Rekapitulasi Tanggapan Responden Indikator Pengenalan
Kebutuhan di Tjokro Hotel Pekanbaru

No Variabel La Jumlah

$8 = BT S N STS

Saya cenderung memilih
1 | Tiokro * Hotel sebagai| 8 | 39 | 43 [ 10 100
tempat menginap

Saya menginap di Tjokro
o | Hotel karena situasi hotel o e g 16 2 100
sangat nyaman

Saya sering memberikan
rekomendasi Tjokro
3 |Hotel jika ada kenalan| 10 | 33 | 40 | 13 4 100
dan saudara yang akan
menginap di Pekanbaru

Jumlah 30 | 105 | 120 | 39 6 300
Rata-rata 10,0 [ 35,0 [ 40,0 [ 13,0 [ 2,0 100
Persentase 10% | 35% | 40% | 13% [ 2% | 100%
Standar Pengukuran Tidak Setuju

Kategori Penilaian 21%-40%
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Sumber: Data Olahan Penulis, 2021
Berdasarkan Tabel V.12 diketahui tanggapan responden tentang

cenderung memilih Tjokro Hotel untuk tempat menginap sebanyak 8 orang

karena sit na p sangat setuju,
sebanyak
sebanyak ang menjaw - setuiji g njav b sangat tidak

setuju.

sebanyak 10 orang (10%), responden yang menjawab setuju sebanyak 35 orang
(35%), responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 40 orang (40%),
responden yang menjawab kurang setuju sebanyak 13 orang (13%) dan responden
yang menjawab sangat tidak setuju sebanyak 2 orang (2%). Tanggapan responden
mengenai pengenalan kebutuhan berada pada kategori tidak setuju dengan standar

pengukuran 21%-40% yang berasal dari 100 responden.
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Hasil tanggapan responden tentang pengenalan kebutuhan sangat
diperlukan. Pelanggan akan memilih tempat penginapan sesuai dengan yang
dibutuhkannya. Pada tahap pengenalan kebutuhan, seorang pemasaran harus
meneliti konsumen untuk menemukan jenis.kebutuhan atau masalah apa yang
akan muncul, apa yang memunculkan mereka, dan bagaimana kebutuhan atau
masalah tersebut dapat mengarahkan konsumen pada produk tertentu

Tanggapan responden di atas didukung oleh pendapat Kotler &
Armstrong (2014) bahwa proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali
masalah atau kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan
internal atau eksternal.

Wawancara yang dilakukan pelanggan Tjokro Hotel terkait dengan
pengenalan kebutuhan adalah sebagai berikut:

“saya sangat senang, menginap disini, karena dekat-dengan tempat yang
saya tuju, selain itu perusahaani tempat:saya-bekerja juga-merekomendasikan
disini, walaupun fasilitas yang ditawarkan tidak sesuai dengan yang dipromosikan
(Wawancara pada tanggal 9 September 2021)”.

Berdasarkan - hasil wawancara dijelaskan  bahwa pelanggan
merekomendasikan Tjokro. Hotel kepada rekan-atau kerabat yang menginap
karena terletak di pusat Kota Pekanbaru. Walaupun menurut pelanggan yang
pernah menginap fasilitas yang ditawarkan kurang sesuai dengan yang
dipromosikan pihak hotel.

b) Pencarian Informasi
Pencarian informasi merupakan tahap proses pengambilan keputusan

pembeli dimana konsumen telah tertarik untuk lebih banyak mencari informsi.

Seorang konsumen yang telah tertarik mungkin mencari lebih banyak informasi.
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Tabel V.13: Rekapitulasi Tanggapan Responden Indikator Pencarian
Informasi di Tjokro Hotel Pekanbaru

No Variabel Frekuegst Jumlah

SS S CS | TS | STS

Saya mencari_.informasi
Sebanyaknya tentang 10 18 42 29 1 100
1 | Tjokro« Hotel . langsung
dari marketing hotel

Saya bertanya kepada
rekan dan kenalan ‘serta
o | keluarga yang"*'pernah | 8 24 | 4%/, 20 2 100
menginap di Tjokro Hotel
tentang pelayanan hotel

Jumlah 18 | 42 | 83 | 49 3 200
Rata-rata 90 (21,0440 245 | 15 100
Persentase 9% | 21% | 44% | 25% | 1% 100%

Standar Pengukuran Cukup Setuju
Kategori Penilaian 41%-60%

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

Berdasarkan Tabel V.13 diketahui tanggapan responden tentang mencari
informasi sebanyak-banyaknya 'tentang -Tjokro Hotel langsung dari marketing
hotel sebanyak 10 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 18 orang menjawab
setuju, sebanyak 42 orang menjawab cukup setuju, sebanyak 29 orang menjawab
tidak setuju dan sebanyak 1 orang menjawab sangat tidak setuju.

Tanggapan responden tentang bertanya kepada rekan dan kenalan serta
keluarga yang pernah menginap di Tjokro Hotel sebanyak 8 orang menjawab
sangat setuju, sebanyak 24 orang menjawab setuju, sebanyak 46 orang menjawab
cukup setuju, sebanyak 20 orang menjawab tidak setuju dan 2 orang menjawab
sangat tidak setuju.

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari kedua sub indikator pencarian

informasi dapat disimpulkan bahwa rata-rata responden menjawab sangat setuju
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sebanyak 9 orang (9%), responden yang menjawab setuju sebanyak 21 orang
(21%), responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 44 orang (44%),

responden yang menjawab kurang setuju sebanyak 25 orang (25%) dan responden

pelanggan ga pelanggan

yang berta ah menginap di

LE B

Tjokro Hote
Ta pat Kotler &

beli mengenali

L GLENY

ia dapatkan dari pencarian informasi yang dilakukan.
Wawancara yang dilakukan pelanggan Tjokro Hotel terkait dengan
pencarian informasi adalah sebagai berikut:
“saya dapat informasi dari keluarga yang pernah nginap disini, tetapi

saya juga mencari langsung ke marketing hotelnya (Wawancara pada tanggal 9
September 2021)”.
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Berdasarkan hasil wawancara dijelaskan bahwa pelanggan mendapatkan
informasi tentang Tjokro Hotel dari pencarian informasi yang mereka lakukan
secara langsung dari marketing hotel. Selain itu pelanggan juga mendapatkan
informasi tambahan dari rekan.atau kerabat.yang pernah.menginap di Tjokro
Hotel.

c) Evaluasi Alternatif

Ewvaluasi alternatif merupakan tahap dalam . proses pengambilan
keputusan pembelian, dimana konsumen menggunakan informasi yang telah ia
peroleh untuk mengevaluasi merek-merek alternatif dalam satu susunan pilihan.

Tabel V.14: Rekapitulasi Tanggapan Responden — Indikator Evaluasi
Alternatif di Tjokro Hotel Pekanbaru

No Variabel d Jumlah
3% S ESh RS S TS

Lokasi© Tjokro Hotel
1 | dekat dengan pusat kota [ 14 | 25 | 39 | 21 1 100
Pekanbaru

Saya merasa pelayanan
yang diberikan Tjokro
5 | Hotel sudah sangat baik [ 11 | 36 | 34| 17 2 100
jika dibandingkan dengan
hotel bintang 3 lainnya

Jumlah 25 61 73 38 3 200
Rata-rata 1251305 (365|190 | 15 100
Persentase 13% | 30% | 36% | 20% | 1% 100%

Standar Pengukuran Tidak Setuju
Kategori Penilaian 21%-40%

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021
Berdasarkan Tabel V.14 diketahui tanggapan responden tentang jarak
Tjokro Hotel dengan pusat kota sebanyak 14 orang menjawab sangat setuju,

sebanyak 25 orang menjawab setuju, sebanyak 39 orang menjawab cukup setuju,
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sebanyak 21 orang menjawab tidak setuju dan sebanyak 1 orang menjawab sangat
tidak setuju.

Tanggapan responden tentang pelayanan yang diberikan Tjokro Hotel
sudah sangat baikjika dibandingkan dengan.hotel bintang 3.lainnya sebanyak 11
orang menjawab sangat setuju, sebanyak 36 orang menjawab setuju, sebanyak 34
orang menjawab cukup setujus.sebanyak 27 erang menjawab tidak setuju dan 2
orang menjawab sangat tidak setuju.

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari kedua sub indikator evaluasi alternatif
dapat disimpulkan bahwa rata-rata responden menjawab sangat setuju sebanyak
13 orang (13%), responden yang menjawab setuju sebanyak 30 orang (30%),
responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 36 orang.(36%), responden
yang menjawab kurang setuju sebanyak 20 orang (20%) dan responden yang
menjawab sangat tidak setwju sebanyak 1 orang, (1%). Tanggapan responden
mengenai evaluasi alternatif berada pada kategori tidak setuju dengan standar
pengukuran 21%-40% yang berasal dari 100 responden.

Hasil tanggapan responden tentang evaluasi alternati adalah keunggulan
Tjokro Hotel yang dekat ‘dengan. pusat kota. Pelanggan yang sudah pernah
menginap merasakan bahwa pelayanan yang diberikan Tjokro Hotel sudah sangat
baik jika dibandingkan dengan hotel bintang 3 lainnya. Hal ini mengindikasi kalau
pelanggan sangat nyaman menginap di Tjokro Hotel Pekanbaru.

Tanggapan responden di atas didukung oleh pendapat Kotler &
Armstrong (2014) bahwa proses evaluasi konsumen sebagai proses yang

berorientasi kognitif yang mana konsumen membentuk penilaian atas produk
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dengan sangat sadar dan rasional. Konsumen akan melihat setiap produk
merupakan suatu himpunan dari ciri dan sifat tertentu yang mempunyai manfaat

dan konsumen akan mencari manfaat-manfaat tertentu pada suatu produk. Oleh

cewakan, lagi
urut saya pilihan
ember 2021)”.

d) Keputusan Me
3 ‘& ua onsumen membentuk

() A d []
proverensi terhadap p Q 3 yang.menjadi pilihannya. Namun
\ W
demikian apakah konsumen na embeli atau tidak, dipengaruhi oleh
orang lain dan faktor keadaan yang tidak terduga.

Tabel V.15 :Rekapitulasi Tanggapan Responden Indikator Keputusan
Membeli di Tjokro Hotel Pekanbaru

No Variabel Frekuensi Jumlah

SS S CS | TS | STS

Pelayanan yang diberikan
Tjokro  Hotel sesuai | 15 | 23 | 32 27 3 100
dengan  yang  sudah
dipromosikan
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No Variabel Frekuensi Jumlah

SS S CS | TS | STS

sebelumnya

Pelayanan yang diberikan
olen karyawan Tjokro
5 | Hotel tidak sesuai dengan |12 26 | 46 | 15 1 100
harapan . yang sudah

dijanjikan
Jumlah o7 19 LADAA [ OlIE2 4 200
Rata-rata 13,5 "24:5 | 390/ 21,0 | _2{0 100
Persentase 13% | 25% | 39% | 21% | 2% 100%

Standar Pengukuran Tidak Setuju

Kategori Penilaian 21%0-40%

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

Berdasarkan Tabel V.15 diketahui @ tanggapan responden tentang
pelayanan yang diberikan Tjokro Hotel sesuai dengan yang sudah dipromosikan
sebelumnya sebanyak 15 orang menjawab sangat setuju, sebanyak 23 orang
menjawab setuju, sebanyak/32.orang menjawab cukup setuju, sebanyak 27 orang
menjawab tidak setuju dan sebanyak 3 orang menjawab sangat tidak setuju.

Tanggapan responden tentang pelayanan yang diberikan oleh karyawan
Tjokro Hotel tidak sesual dengan harapan yang sudah dijanjikan sebanyak 12
orang menjawab sangat setuju, sebanyak 26-erang menjawab setuju, sebanyak 46
orang menjawab cukup setuju, sebanyak 15 orang menjawab tidak setuju dan 1
orang menjawab sangat tidak setuju.

Berdasarkan hasil rekapitulasi dari kedua sub indikator keputusan
pembelian dapat disimpulkan bahwa rata-rata responden menjawab sangat setuju
sebanyak 13 orang (13%), responden yang menjawab setuju sebanyak 25 orang

(25%), responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 39 orang (39%),
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responden yang menjawab kurang setuju sebanyak 21 orang (21%) dan responden

yang menjawab sangat tidak setuju sebanyak 2 orang (2%). Tanggapan responden

mengenai keputusan pembelian berada pada kategori tidak setuju dengan standar

yang dibe
kembali me

Tanggap - J uno nendapat Kotler &

dengan penawarannya, walaupune apa yang kurang tapi sejauh itu masih
bisa saya terima (Wawancara pada tanggal 9 September 2021)”.

Berdasarkan hasil wawancara dengan pelanggan dijelaskan bahwa semua
sesuai dengan harapan dan penawarannya. Sehingga ada pelanggan yang
menginap sudah lebih dari 4 kali di Tjokro Hotel. Namun, masih ada pelanggan
yang merasa pelayanan yang diberikan oleh karyawan Tjokro Hotel tidak sesuai

dengan harapan yang sudah dijanjikan.
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e) Perilaku Pasca Membeli

Setelah membeli suatu produk konsumen akan mengalami kepuasan atau
ketidak puasan. Kepuasan merupakan fungsi dekatnya harapan dari pembeli
terhadap produk tersebut dan jika sesuai dengan yang diharapkan maka konsumen
sebagai pembeli akan puas.

Tabel V.16: Rekapitulasi Tanggapan Responden Indikator Perilaku Pasca
Membeli di‘Fjokro Hotel Pekanbaru

No Variabel T Jumlah

SS S o N JF B

Saya akan datang kembali
1 | untuk menginap di Tjokro [ 8 18 | 46_f 27 ! 100
Hotel Pekanbaru

Saya _akan senantiasa
menyarankan kenalan
5 | untuk'menginap di Tjokro | 8 201 |07 5 100
Hotel jika berkunjung ke
kota Pekanbaru

Jumlah 16 | 46 784 o4 6 200
Rata-rata 8,054 23,04839,0 127,08 3,0 100
Persentase 8% |23% [ 39% | 27% | 3% | 100%

Standar Pengukuran Tidak Setuju
Kategori Penilaian 21%-40%

Sumber: Data OlahanPenulis, 2021

Berdasarkan Tabel \.16. diketahui-tanggapan responden tentang akan
datang kembali untuk menginap di Tjokro Hotel Pekanbaru sebanyak 8 orang
menjawab sangat setuju, sebanyak 18 orang menjawab setuju, sebanyak 46 orang
menjawab cukup setuju, sebanyak 27 orang menjawab tidak setuju dan sebanyak
1 orang menjawab sangat tidak setuju.

Tanggapan responden tentang senantiasa menyarankan kenalan untuk

menginap di Tjokro Hotel jika berkunjung ke kota Pekanbaru sebanyak 8 orang
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menjawab sangat setuju, sebanyak 28 orang menjawab setuju, sebanyak 32 orang

menjawab cukup setuju, sebanyak 27 orang menjawab tidak setuju dan 15 orang

menjawab sangat tidak setuju.

ikator perilaku pasca

.&® ‘ angat setuju

Armstrong (2014) bahwa konsumen mungkin mengalami ketidaksesuaian karena
memperhatikan fitur-fitur tertentu yang mengganggu atau mendengar hal-hal yang
menyenangkan tentang merek lain, dan akan selalu siaga terhadap informasi yang
mendukung keputusannya. Namun bagi konsumen yang sesuai akan memberikan

respon positif terhadap produk.
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Wawancara yang dilakukan pelanggan Tjokro Hotel terkait dengan
perilaku pasca membeli adalah sebagai berikut:

“saya senang menginap disini, saya biasanya akan merekomendasikan
hotel ini jika ada yang«bertanya tentang hotel di pekanbaru, karena menurut saya
walaupun hotel ini bintang 3-tetapi fasilitasnya sudah sangat baik (Wawancara
pada tanggal 9 September. 2021 )™.

Berdasarkan hasil wawancara dijelaskan bahwa pelanggan senang
menginap disini, dan akan merekomendasikan hotel ini jika ada yang bertanya
tentang hotel di Pekanbaru, karena menurut pelanggan walaupun-hotel ini bintang

3 tetapi fasilitasnya sudah sangat baik.

Tabel V.17 :Rekapitulasi- Tanggapan Responden Tentang Variabel
Keputusan Pembelian di Tjokro Hotel Pekanbaru

g Frekuensi
N | lah
0 Variabe S S s 1 15 575 Jumla

Saya cenderung memilih
1 | Tiokro.~ Hotel" sebagai 8 39 | 43 | 10 100
tempat menginap

Saya menginap di Tjokra
o | Hotel karena situasi hotel 12 |33 | 37 | 16 2 100
sangat nyaman

Saya sering memberikan
rekomendasi Tjokro Hotel
3 |Jika ada kenalan dan| 10 |33 40 | 13 4 100
saudara yang akan
menginap di Pekanbaru

Saya mencari informasi
sebanyak-banyaknya

4 |tentang Tjokro Hotel | 10 | 18 | 42 | 29 1 100
langsung dari marketing
hotel

Saya bertanya kepada
rekan dan kenalan serta
5 |keluarga yang pernah | 8 24 | 46 | 20 2 100
menginap di Tjokro Hotel
tentang pelayanan hotel
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No Variabel Frekuensi Jumlah
SS S CS | TS [ STS
Lokasi Tjokro Hotel dekat
6 |dengan  pusat kota| 14 | 25 | 39 | 21 1 100
Pekanbaru
Saya merasa pelayanan
yang diberikan = Tjokro
2 | Hotel sudah sangat baik ( 11 | 36 | 34 | 17 2 100
jika dibandingkan dengan
hotel bintang 3 lainnya
Pelayanan yang diberikan
Tj0kr0 Hotel sesuai 15 23 32 27 B 100
8 |dengan  yang  sudah
dipromosikan sebelumnya
Pelayanan yang diberikan
oleh ~karyawan Tjokro
g |Hotel tidak sesuai dengan | 12 | 26 | 46 | 15 1 100
harapan. yang  sudah
dijanjikan
Saya akan datang kembali
10 | untuk menginap di Tjokro | 8 O, 46 Ll 1 100
Hotel Pekanbaru
Saya ~akan senantiasa
menyarankan kenalan
11 | untuk menginap di Tjokro | 8 28 | 3227 S 100
Hotel jika berkunjung ke
kota Pekanbaru
Jumlah 116 |2303 | 437 | 222 | 22 1100
Rata-Rata 124 1332|445 275 | 24 100
124 ( 332 | 445 (275 | 24
Persentase % % % % % 100
Standar Pengukuran Cukup Setuju

Kategori Penilaian

41%-60%

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

Berdasarkan Tabel V.17 dapat dilihat dari jawaban responden mengenai

variabel keputusan pembelian (Y) yang mana 44,5% responden menjawab kurang

setuju, 33,2% menjawab setuju, 27,5% menjawab tidak setuju, 12,4% menjawab
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sangat setuju, dan 2,4% menjawab sangat tidak setuju. Sehingga diperoleh standar
pengukuran 41%-60%, sehingga kategori penilaian responden adalah Cukup

Setuju. Artinya pelanggan merasa keputusan menginap di Tjokro Hotel sudah

suatu data atau kuisioner dilakuke ara membandingkan nilai r hitung
(Correceted Item-Total Correlation) dengan r table untuk degree of freedom dan
cara mencari df = (n-2) , dalam hal ini n merupakan jumlah sample responden.
Dalam penelitian ini diketahui:
Jumlah sampel n =100

Df = (100-2) = 98
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Berdasarkan jumlah sampel yang diteliti dengan alpha = 0,05 sehingga
didapatkan r table sebesar 0,1966 ( lihat pada distribusi nilai r tabel), dan jika r

hitung > r table dan nilai positif maka dinyatakan valid.

N ueeyeisndidg

DI disay yepepe fur udwnyo(

ISIIATU

nery wejsy sej

Tabel V.18 : Uji

Variabel |« lten : Ket
= 9

: ‘ Valid

’ 3 66 ’ Valid

' ‘ Valid

" ’ Valid

X ‘ o Valid

X ~ o Valid

X X & Valid

Xt o Valid

# ‘ Valid

# N ’ Valid

5" - Valid

’. Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Y5 0.592 0.1966 Valid

Y Y6 0.695 0.1966 Valid

Y7 0.673 0.1966 Valid

Y8 0.764 0.1966 Valid

Y9 0.731 0.1966 Valid

Y10 0.438 0.1966 Valid

Y11 0.512 0.1966 Valid

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021
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Pada Tabel V.18 dapat disimpulkan bahwa diatas menunjukan bahwa
masing-masing variable promosi dan keputusan pembelian r-hitung > r-tabel yaitu

n = 100 dengan taraf signifikan 5% adalah 0,1966, dan dapatdiartikan bahwa

(Nunnally: 1960 syah Autia Basri 2014)
yaitu variabel a nstru : 31N ach alpha > 0.06
maka dapat

Tabel V.19

Cronbach's
Alpha Alpha Based
on
Standardized
Items
872 ,844 11

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021
Berdasarkan tabel V.19 dapat disimpulkan bahwa promosi memiliki nilai

cronbach alpha sebesar 0,847 dan keputusan pembelian memiliki nilai crobanch
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alpha sebesar 0,872 dan dapat diartikan bahwa pengujian data ini realibel

(konsisten).

D. Uji Asumsi Klasik

dalam penelitia ah ke 1 abel independen
adalah pro

1. UjiN

atau tidak, ada dua cara | endeteksinya en alisis grafik dan uji

statistik. Analisis g a Va 1 elihat normalitas

kesimpulan normal tidaknya data hanya dilihat dari grafik histogram, maka hal ini

dapat menyesatkan khususnya untuk jumlah sampel yang kecil.
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Gambar V.1 Grafik Histogram
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engan melihat
f dari distribusi
is yang akan

alnya.
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Grafik probabilitas pada Gambar V.2 di atas terlihat bahwa data sudah
normal karena distribusi data residualnya terlihat mendekati garis normalnya.
Pengujian normalitas data secara analisis statistik dapat dilakukan dengan
menggunakan  Uji -~ Kolmogorov-Smirnov....Secara’ multivarians  pengujian
normalitas data dilakukan terhadap nilai residualnya. Data yang berdistribusi
normal ditunjukkan dengan nilaisignifikansi di atas 0,05.

2. Uji Multikolinieritas

Uji_multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Jika variabel
independen saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak orthogonal.
Variabel orthogonal adalah variabel independen yang nilai korelasi antar sesama
variabel independen sama dengan nol. Dalam penelitian ini menggunakan
persamaan regresi keputusanspembelian = f (promosi). Untuk-mengetahui apakah
terjadi multikolinearitas dapat dilihat dari nilai VIF yang terdapat pada masing-
masing variabel seperti terlihat pada Tabel V.20 berikut:

Tabel V.20 Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients?

Standar
dized
Unstandardized |Coefficie Collinearity
Coefficients nts Statistics
Std. Toleran
Model B Error Beta t Sig. ce |VIF
1 (Constant) 31.021| 4.429 7.005| .000
X .378 .066 .509|5.692| .000 494 2'O§

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Data Olahan Penulis, 2021
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Suatu model regresi dinyatakan bebas dari multikolinearitas adalah jika
mempunyai nilai Tolerance lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF lebih kecil dari 10.

Dari tabel tersebut diperoleh bahwa semua variabel bebas memiliki nilai

tetap, mak stisitas ';_ £5_ " a akan disebut
heteroskedastisitas. Mode esi yang baik adale g tidak terjadi
heteroskedas

jgunakan grafik

scatterplot, titi < e a acak, tersebar baik di
atas maupun di ini terpenuhi maka
tidak terjadi heterosk ,Q ‘ digunakan. Berdasarkan

hasil uji heteroskedastisita o[ n grafik scatterplot yang di
tunjukan pada Gambar 5.3 diketahui bahwa koefisien parameter untuk semua
variabel independen yang digunakan dalam penelitian tidak ada yang signifikan
pada tingkat 0,05. Hal ini dapat disimpulkan bahwa dalam persamaan regresi yang

digunakan tidak terjadi heteroskedastisitas.
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Gambar 5.3 Grafik Scatterplot
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bebas Promosi (X) da q Q . U .“" pelian (Y). Teknis analisis
e
regresi sederhana antara Promo putusan Pembelian melalui tabel di

bawah ini:
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Tabel V.21 Hasil Regresi Linier Sederhana

Standardiz
ed
Unstandardized |Coefficient
Coefficients S
Model B Std. Error|  Beta t Sig.
1 (Constant) 31.021 4.429 7.005 .000
X 378 .066 517 5.692 .000

a. Dependent Variable: Y.
Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

Berdasarkan dari Tabel V.21 dapat disimpulkan bahwa hasil regresi
linear sederhana memperoleh persamaan:

Y =31,021 + 0,378X

Dan dari persamaan Regresi Linear Sederhana diatas mempunyai makna
sebagaimana koefisien b dinamakan koefisien arah regresi dan menyatakan
perubahan rata - rata variabel uang artinya setiap adanya promesi yang baru, maka
variabel keputusan pembelian akan mengalami kenaikan sebesar 0,378.

Berdasarkan Tabel V.21 diketahui bahwa variabel promosi memiliki nilai
thitung > travel atau 5,692 > 1,984 dengan signifikan 0,000 < o = 0,05. Sehingga
dengan demikian Hy ditolak dan.H, diterima artinya promosi berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian pelanggan di Tjokro Hotel.
5. Koefisien Determinasi

Koefisien Determinasi ini berfungsi untuk mengetahui seberapa besarnya
persentase antara variabel independen dan variabel dependen. Dapat dilihat hasil

dari uji koefisien determinasi pada tabel berikut ini :
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Tabel V.22 Koefisien Determinasi

Model Summary®

Std. Error of the

Model R R Square  Adjusted R Square Estimate
1 Side 2.816
Sumber: Data O
asi atau R
bel promosi

ungan correlate

Y
Pearson Correlation D17**
X1 Sig. (2-tailed) ,000
N 100 100
Pearson Correlation ,D17** 1
Y  Sig. (2-tailed) ,000
N 100 100

Sumber: Data Olahan Penulis™", 2021
Sebagai kriteria penilaian, jika probabilitas > 0,05 maka Ho diterima, dan

jika probabilitas < 0,05 maka Ho ditolak (Sugiyono, 2011). Berdasarkan nilai Sig.
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(2-tailed) Hubungan antara variabel promosi dengan keputusan pembelian adalah
0,000 < 0,05 yang menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan antara

variabel promosi dengan keputusan pembelian Nilai r hitung berdasarkan

metode yang

ukan atas dua

pembelian).
Jika thiung < twber Maka Ho ditolak dan H, diterima berarti secara parsial
tidak ada pengaruh antara variabel bebas (promosi) dan variabel terikat
(keputusan pembelian).
Berdasarkan dari hasil perhitungan dengan SPSS versi 22 di atas maka

dapat disimpulkan bahwa:
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Df =n-k1=100-1-1 =98 dan untuk mencari t tabel yaitu
menggunakan rumus: 100 — 1 — 1 = 98; 0,05/2:38 = 1,984. Dan dapat dilihat dari

distribusi berikut:

sebesar (5. : i ng signifikan antara
variabel p

Pekanbaru.

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
membuktikan bahwa promosi yang dilakukan oleh Tjokro Hotel mampu
meningkatkan keputusan pembelian pada Tjokro Hotel Pekanbaru.

Hasil uji t diketahui variabel promosi (X) memiliki nilai thitung 5.692 >
ttabel 1.984 dengan signifikan 0,000 < 0,05. Hal ini berarti bahwa promosi

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai koefisien determinasi
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(R?) diketahui R square sebesar 0,267. Sehingga dapat dijelaskan bahwa pengaruh
promosi terhadap keputusan pembelian pada Tjokro Hotel Pekanbaru sebesar
26,7% sedangkan sisanya sebesar 74,3% dipengaruhi variabel lain yang tidak
diteliti dalam penelitian ini seperti_harga, pelayanan dan lain.sebagainya.

Hal ini sesuai dengan hasil observasi yang dilakukan pada Tjokro Hotel
Pekanbaru tentang menyangkut | praomosi yang dilakukan perusahaan suah
terlaksana dengan cukup baik. Promosi yang dilakukan Tjokro Hotel Pekanbaru
dilakukan secara tidak langsung dengan menggunakan media sosial seperti
instagram, facebook, tweeter, website dan via telpon menggunakan database.
Telpon via database ini dengan menghubungi via telpon dan menawarkan kepada
orang-orang yang pernah menjadi tamu di Tjokro Hotel Pekanbaru satu per satu
sengan menjelaskan produk baru yang ada di Tjokro Hotel. Berbagai macam
bentuk promosi sudah pernah_dilakukan oleh Tjokro Hotel-Pekanbaru. Namun
untuk promosi penjualan masih kurang efektif karena dilakukan kurang kontinyu
dan hanya memanfaatkan momen-momen tertentu saja seperti hari raya, natal dan
libur sekolah. Agar promosi penjualan langsung dapat efektif maka promosi perlu
dilakukan secara kontinyu dan teratur 'sehingga pelanggan aatau calon pelanggan
akan ingat jika membutuhkan tempat untuk menginap khususnya di Kota
Pekanbaru.

Pada masa pandemic Covid-19 Tjokro Hotel Pekanbaru melakukan
strategi promosi dengan cara komunikasi tidak langsung vyaitu dengan
menggunakan promosi melalui media sosial seperti menelepon customer melalui

database, instagram, internet, brosur, dan lain sebagainya. Tjokro Pekanbaru
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menerapkan strategi yang lebih fokus kepada kegiatan promosi, namun Hotel ini
juga berusaha untuk memaksimalkan kualitas produk, inovasi produk dan jasa,

fasilitas, harga dan pelayanannya guna untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.

Khusus untuk h angan harga, namun
lebih fo g dan aman
jika menginap: d-19. Harga
hanya ak U ‘. 2sanan secara
online sepe eloka 3 ‘ dibandingkan
dengan pes: :ﬂ 3 lang ,' - * ’

embe giatan promosi

dapat dilakukan‘t enginformasikan produl 3 n layanan yang

ada di su s : G an. informasi yang
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KESIMPULAN DAN SARAN

tel antara lain

ersonal selling

pengaruhi oleh

dan keputusan

B. Saran
Dalam penelitian ini, maka peneliti memberikan saran terkait penelitian
ini:
1. Bagi pihak Tjokro Hotel Pekanbaru dapat mempertahankan dan meningkatkan
dalam hal melakukan promosi seperti: memperbaharui sistem promosi dalam

hal menawarkan kamar yang dimiliki, melakukan promosi lewat media sosial

132
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agar orang mudah mencari atau mendapatkan informasi yang membuat orang

cepat dalam menentukan keputusannya dalam menentukan tempat untuk

menginap.

. Bagi peneliti
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