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ABSTRAK

Hotel Odua Weston Jambi mulai beroperasi pada tanggal 20 Juli 2016. Hotel Odua
Weston Jambi merupakan salah satu hotel dalam grup Topotels Hotels & Resorts, yang
merupakan anggota dari HMJ International, salah satu operator hotel multi-brand
terbesar di Jepang. Topotels Hotels & Resorts telah mengoperasikan hampir 20 hotel
di Indonesia dan Malaysia, dan menargetkan untuk mengoperasikan lebih dari 60 hotel
pada tahun 2025, dari hotel kelas atas hingga hotel bujet yang sangat nyaman. Dalam
penelitian ini penulis menggunakan metode analisis regresi linier sederhana, koefisien
korelasi, koefisien determinasi, uji f dan uji t untuk data primer, penulis
memperolehnya dari kuesioner yang dibagikan kepada konsumen dengan jumlah
populasi 100 orang dan untuk data sekunder diperoleh dari buku esiklopedia dan karya
ilmiah. Berdasarkan hasil analisis secara simultan menjelaskan bahwa variabel tangible
dan responsiveness berpengaruh positif dan signifikan dengan fhitung (81,803) > ftabel
(3,09), yang berarti variabel x (bauran promosi) berpengaruh positif dan signifikan
secara bersamaan (simultan) terhadap keputusan pengunjung. Berdasarkan hasil uji t
(parsial) pada model regresi, hasil perbandingan antara thitung dan ttabel menunjukkan
thitung sebesar (9,045) sedangkan ttabel sebesar 1,984. Dari hasil tersebut dapat
diketahui bahwa thitung > ttabel (9,045) > 1,984 maka dapat disimpulkan bahwa Ho
ditolak Ha diterima artinya secara parsial variabel bauran promosi berpengaruh positif

dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian

Kata Kunci : Bauran Promosi, Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

Odua Weston Hotel Jambi started operating on July 20 2016. Odua Weston Hotel
Jambi is one of the hotels in the Topotels Hotels & Resorts group, which is a member
of HMJ International, one of the largest multi-brand hotel operators in Japan. Topotels
Hotels & Resorts has operated nearly 20 hotels in Indonesia and Malaysia, and targets
to operate more than 60 hotels by 2025, from upscale hotels to budget hotels that are
very comfortable. In this study the authors used a simple linear regression analysis
method, correlation coefficient, coefficient of determination, f test and t test for primary
data, the authors obtained them from questionnaires distributed to consumers with a
population of 100 people and for secondary data obtained from ecyclopedia books and
works scientific. Based on the results of the simultaneous analysis, it explains that the
tangible and responsiveness variables have a positive and significant effect with fcount
(81.803) > ftable (3.09), which means that the variable x (promotional mix) has a
positive and significant effect simultaneously (simultaneously) on visitor decisions.
Based on the results of the t (partial) test on the regression model, the results of the
comparison between tcount and ttable show that tcount is (9.045) while ttable is 1,984.
From these results it can be seen that tcount > ttable (9.045) > 1.984, it can be
concluded that Ho is rejected Ha is accepted meaning that partially the promotion mix

variable has a positive and significant effect on the purchasing decision variable

Keywords: Promotion mix, Purchasing decision
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1.1.

BAB |
PENDAHULUAN

Latar Belakang Penelitian

Mengingat perkembangan teknologi yang makin dinamis, manusia dituntut
dengan cepat dan tepat untuk bertindak agar tidak kalah bersaing. Menurut
Kotler (2000:34), dalam meningkatkan persaingan masing-masing perusahaan
harus dapat memenangkan persaingan tersebut dengan menampilkan produk/jasa
yang terbaik dan dapat memenuhi selera konsumen yang selalu berkembang dan
berubah-ubah.

Agar perusahaan dapat tumbuh dan berkembang dengan baik, maka perusahaan
tersebut harus dapat mengantisipasi perkembangan ekonomi yang semakin kompetitif
dengan melakukan strategi yang tepat agar tidak tersisih dalam persaingan. Selain itu
perusahaan juga harus dapat mengantisipasi kecenderungan ekonomi di masa
mendatang dan harus dapat bersaing dengan perusahaan lain yang bergerak di bidang
yang sama. Hal itu dilakukan untuk mempertahankan kelangsungan hidup dan
kemajuan perusahaan.

Pada dasarnya tujuan dalam mendirikan perusahaan adalah mencari laba
semaksimal mungkin. Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan itu
sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam memasarkan produknya.
Perusahaan harus bisa mempengaruhi konsumen untuk dapat menciptakan permintaan

atas produk itu. Sedangkan alat yang digunakan oleh perusahaan untuk



memperkenalkan produk dan mendorong masyarakat untuk melakukan pembelian
adalah promosi.

Salah satu perkembangan yang semakin ketat adalah perkembangan bisnis
hotel. Persaingan bisnis hotel saat ini agaknya semakin ketat, terbukti belakangan ini
terus bermunculan hotel-hotel baru. Seperti perkembangan bisnis hotel yang terus
mengalami perkembangan pesat dan semakin banyak pula persaingan di bidang jasa
ini.

Menurut Widanaputra (2009:16) definisi hotel adalah suatu jenis akomodasi yang
dikelola secara komersial dengan menggunakan sebagian atau seluruh bangunan yang
ada untuk menyediakan fasilitas pelayanan jasa penginapan, makanan, dan minuman
serta jasa yang lainnya dimana fasilitas dan pelayanan tersebut disediakan untuk para
tamu dan masyarakat umum yang ingin menginap. Sedangkan menurut Ikhsan (2008:2)
pengertian hotel merupakan suatu lembaga yang menyediakan para tamu untuk
menginap, dimana setiap orang dapat menginap, makan, minum dan menikmati
fasilitas yang lainnya dengan melakukan transaksi pembayaran. Maka dari beberapa
pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa hotel merupakan suatu perusahaan yang
dikelola untuk menyediakan fasilitas dan pelayanan jasa penginapan, makan, dan
minuman kepada para tamu dan mampu membayar dengan harga yang wajar sesuai
dengan pelayanan yang diterima kepada para tamu.

Pemerintah telah menetapkan kualitas dan kuantitas hotel yang menjadi

kebijaksanaan yang berupa standar jenis klasifikasi yag ditujukan serta berlaku bagi



suatu hotel. Penentuan jenis hotel sesuai dengan SK Mentri Perhubungan RI No.
241/4/70 tanggal 15 Agustus 1970. Hotel digolongkan atas:
a. Residensial Hotel
Hotel yang disediakan bagi para pengunjung yang menginap dalam jangka
waktu yang cukup lama tetapi tidak bermaksud tinggal tetap. Hotel jenis ini
terletak di pusat kota maupun pinggir kota dan berfungsi sebagai penginapan bagi
orang-orang yang belum mendapatkan perumahan dikota tersebut.
b. Transietal Hotel
Hotel yang disediakan bagi para pengunjung yang sedang melakukan
perjalanan jangka waktu yang relatif singkat. Pada umumnya jenis hotel ini
terletak di pinggir jalan-jalan kota dan berfungsi sebagai terminal point. Para
pengunjung yang menginap umumnya sebentar saja, hanya untuk persinggahan.
c. Resort Hotel
Hotel yang disediakan bagi para pengunjung yang sedang melakukan wisata
dan liburan. Pada umumnya hotel jenis ini terletak di daerah dekat dengan tempat
rekreasi/wisata. Hotel jenis ini mengandalkan potensi alam berupa pemandangan

dan tempat liburan yang indah untuk menarik para wisatawan.

Kota Jambi merupakan kota bagi orang-orang yang ingin transit maupun
berwisata. Di Kota Jambi banyak sekali hotel berbintang yang cukup terkenal.
Beberapa di antaranya seperti Aston Hotel Jambi dan Swiss Bell Hotel Jambi yang

merupakan hotel grup internasional. Selain itu, beberapa hotel berbintang dibawahnya



adalah Luminor Hotel Jambi, Odua Weston Hotel dan banyak lagi lainnya. Salah satu
Hotel yang cukup baru adalah Odua Weston Hotel Jambi. Dari beberapa hotel tersebut
dapat dilihat dari top 10 Hotel di Kota Jambi pada laman website Traveloka.com

berdasarkan bintang dan review dari tamu pada table berikut ini:

Table 1.1
Top 10 Brand Hotel Jambi
Tahun 2023

. A Jumlah

No. Hotel Bintang | Nilai Review
1 BW Luxury Hotel Jambi Bintang5 | 8,5 2.154
2 Aston Jambi Hotel & Conference Center Bintang4 | 8,6 2.792
3 Swiss-Bell Hotel Jambi Bintang4 | 8,6 2.303
4 | Abadi Suite Tower Jambi By Tritama Hospitality | Bintang4 | 8,2 1.948
5 Odua Weston Jambi Bintang 3 | 8,6 5.539
6 Yello Hotel Jambi Bintang3 | 8,6 1.005
7 Luminor Hotel Jambi Kebun Jeruk By WH Bintang3 | 8,5 3.648
8 Wiltop Jambi by Bencoolen Bintang 3 | 8,3 3.769
9 Infinity Hotel Jambi By Tritama Hospitality Bintang 3 | 8,3 3.088
10 Shang Ratu Hotel Bintang3 | 8,3 1.771

Sumber : Traveloka.com, 2023

Berdasarkan table di atas, dapat dilihat bahwa dari 10 top brand Hotel Jambi,
berdasarkan bintang yang merupakan tertinggi adalah bintang 5, yaitu Hotel BW
Luxury Hotel Jambi, dengan nilai 8,5 dari 2.154 tamu. Pada hotel bintang 4 yang
mendapatkan nilai tertinggi yaitu Aston Jambi Hotel & Confrence Center dengan 8,6
poin dari 2.792 tamu yang mereview. Dan dari jenis hotel bintang 3, yang mendapat
nilai tertinggi yaitu Hotel Odua Weston Jambi dengan 8,6 poin dari 5.539 tamu yang
mereview. Dilihat dari ke 10 top brand Hotel di Kota Jambi, yang memiliki nilai

tertinggi dengan jumlah review terbanyak yaitu Hotel Odua Weston Jambi.


https://www.tripadvisor.co.id/Hotel_Review-g297724-d5603582-Reviews-Aston_Jambi_Hotel_Conference_Center-Jambi_Jambi_Province_Sumatra.html
https://www.traveloka.com/id-id/hotel/indonesia/abadi-suite-tower-jambi-by-tritama-hospitality-3000010002048
https://www.traveloka.com/id-id/hotel/indonesia/odua-weston-jambi-3000010016718
https://www.traveloka.com/id-id/hotel/indonesia/luminor-hotel-jambi-kebun-jeruk-by-wh-3000010029947
https://www.traveloka.com/id-id/hotel/indonesia/wiltop-jambi-by-bencoolen-3000010001038
https://www.traveloka.com/id-id/hotel/indonesia/infinity-hotel-jambi-by-tritama-hospitality-3000010042946
https://www.traveloka.com/id-id/hotel/indonesia/shang-ratu-hotel-3000010000022

Hotel Odua Weston Jambi merupakan hotel bintang 3 yang cukup popular di
Kota Jambi, menjadi salah satu rekomendasi Hotel pada situs Booking Online seperti
Traveloka dan Tiket.com membuat hotel ini memiliki daya tarik tersendiri. Salah satu
strategi pemasaran yang digunakan oleh perusahaan adalah bauran promosi, tujuannya
adalah untuk meningkatkan volume penjualan. Bauran promosi yang digunakan oleh
Hotel Odua Weston Jambi adalah periklanan, publisitas dan promosi penjualan yang
ditujukan kepada pasar target, yang bertujuan untuk memberitahukan, membujuk dan
meningkatkan pasar target tersebut. Dimana semua itu mempengaruhi perilaku
konsumen agar konsumen memesan kamar di Hotel Odua Weston Jambi. Bauran
promosi yang akan dianalisis adalah periklanan, publisitas dan promosi penjualan.
Adapun data hunian kamar (occupancy) Hotel Odua Weston Jambi dari tahun 2017-

2021 adalah sebagai berikut :

Table 1.2
Persentase Hunian Kamar (Occupancy) di Hotel Odua Weston Jambi
2017-2021
Jumlah Kamar Perkembangan
No. Tahun (Kamar) (%) g
1 2017 30819 -
2 2018 32768 6
3 2019 28726 (14)
4 2020 19981 (44)
5 2021 24436 18
Total 136730 (34)
Rata-Rata 27346 (8)

Sumber : Olah Data, 2022



Berdasarkan table diatas, jumlah hunian kamar mengalami fluktuasi, seperti
pada tahun 2017 yang berjumlah 30.819 kamar meningkat 6% pada tahun 2018, yaitu
sebanyak 32.768 kamar. Akan tetapi pada tahun 2019 dan 2020 terus mengalami
penurunan yaitu -14 % ditahun 2019, dan -44 % ditahun 2020, yakni jumlah kamar
pada tahun 2019 28.726 dan tahun 2020 sebanyak 19.981 kamar. Meskipun begitu,
pada tahun 2021, jumlah hunian kamar kembali meningkat sejumlah 24.436 sebesar 18
% dari tahun 2020. Dengan rata-rata sebanyak 27.346 atau -8 %. Flutuasi jumlah
pengunjung ini juga dapat di sebabkan oleh beberapa keluhan tamu yang pada situs

booking hotel online seperti Traveloka, Tiket.com, Booking.com, dan lain-lain.

Hotel Odua Weston Jambi masuk kepada perusahaan jasa. Dalam bauran
pemasaran untuk produk jasa berbeda dengan produk barang. Letak perbedaan terdapat
elemenelemen tambahan didalam bauran pemasaran itu sendiri. Bauran pemasaran
dalam produk barang terdiri dari 4P (Product, price, promotion, and place) didalam jasa
dirasa kurang karena karakteristik jasa berbeda dengan barang maka perlu ditambah 3
unsur yaitu (People, process & Physical Evidence). Dari 4 bauran pemasaran, salah
satu yang cukup penting adalah promosi. Tujuan d ari promosi adalah untuk
mendapatkan keuntungan dari penjualan produk/jasa. Selain itu, kita harus mengetahui
bagaimana cara konsumen dalam membuat keputusan. Menurut Sumarwan (2008:289)
mendefinisikan keputusan pembelian adalah sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua
atau lebih pilihan alternatif. Sesorang konsumen yang hendak melakukan pilihan maka

ia harus memilih pilihan alternatif.



Menurut Soegoto (207:2009) untuk memperkenalkan perusahaan, meluncurkan
produk baru, membangun merk, menarik kosumen, dan berbagai aktivitas yang perlu
diketahui public dapat digunakan berbagai media. Kombinasi media yang dapat
digunakan untuk mempromosikan diri tersebut disebut bauran promosi. Bauran
promosi meliputi, periklanan, penjualan langsung, promosi penjualan, serta publisitas

dan hubungan masyarakat.

Kotler dan Keller (2011) menyatakan bauran promosi merupakan tugas dari
perusahaan dalam mendistribusikan total anggaran promosi melalui lima alat promosi
yaitu periklanan, promosi, penjualan, hubungan masyarakat, penjualan pribadi dan

pemasaran langsung.

Periklanan merupakan salah satu bentuk dari komunikasi impersonal
(impersonal communication) yang digunakan oleh perusahaan barang atau jasa. Iklan
juga merupakan salah satu bentuk promosi yang paling banyak digunakan perusahaan
dalam mempromosikan produknya, paling tidak ini bisa dilihat dari besarnya anggaran
belanja iklan yang dikeluarkan setiap perusahaan untuk merek-merek yang dihasilkan

(Tjiptono (2014:3).

Iklan adalah setiap bentuk presentasi dan promosi ide, barang, jasa oleh sponsor
tertentu. Menurut Lupiyoadi (2014:178), periklanan merupakan salah satu bentuk dari
komunikasi impersonal (impersonal communication) yang digunakan oleh perusahaan

dalam mengomunikasikan produknya, baik barang maupun jasa. Periklanan yang



dilakukan oleh Hotel Odua Weston Jambi adalah melalui sosial media, televisi, dan

koran.

Publisitas biasanya dilakukan dalam bentuk berita atau komentar editorial
mengenai produk atau jasa dari perusahaan. Bentuk-bentuk ini dimuat dalam media
cetak atau televisi secara gratis karena perwakilan media menganggap informasi
tersebut penting dan layak disampaikan kepada masyarakat sehingga publisitas tidak

dibiayai oleh perusahaan yang mendapatkan manfaatnya menurut Shimp (2003:6).

Publisitas yang dilakukan oleh Hotel Odua Weston Jambi juga melalui Sosial
Media para konsumen, dan diliput dari media Televisi maupun koran. Beberapa
diantaranya adalah oleh Halo Jambi News, Metro Jambi, Tribun News, Jambi TV dan

Jek TV.

Publisitas adalah suatu cara merangsang timbulnya permintaan yang bersifat
impersonal terhadap suatu produk, jasa, atau ide dengan cara memasang berita
komersial di media masa dan tidak dibayar langsung oleh suatu sponsor. Publisitas
menurut Kotler (2001:799), mengemukakan, bahwa ‘“Suatu dorongan terhadap
permintaan yang bersifat tidak pribadi terhadap produk, jasa, atau unit usaha dengan
cara menyajikan secara langsung baik melalui radio, televisi, atau di pentas yang tidak
dibayar oleh sponsor”. Sedangkan ahli lain menyatakan, bahwa publisitas sebagai
“Sejumlah informasi tentang seseorang, barang-barang, atau organisasi yang
disebarluaskan ke masyarakat melalui media tanpa dipungut atau tanpa pengawasan

dari sponsor (Basu Swastha, 2000:273).



Dari beberapa pendapat ahli diatas, dapat disimpulkan bahwa publisitas
merupakan satu atau lebih informasi yang disebarluaskan mengenai produk, jasa, unit
usaha atau organisasi yang ditunjukan pada konsumen atau masyarakat luas melalui

suatu media dalam bentuk berita yang tidak dibayar oleh sponsor.

Selain iklan dan publisitas yang dilakukan oleh Hotel Odua Weston Jambi
adalah promosi penjualan. Promosi penjualan merupakan kegiatan perusahaan untuk
menjajakan produk yang dipasarkan sedemikian rupa, sehingga konsumen akan mudah
melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan dan pengaturan tertentu, maka produk

tersebut akan menarik perhatian konsumen menurut Isnaini (2005:93).

Beberapa hal yang telah di lakukan oleh team marketing dari Hotel Odua
Weston Jambi, adalah Team marketing dari Hotel Odua Weston Jambi kerap
melakukan pertemuan dengan perusahaan, organisasi, maupun kantor pemerintahan
dalam rangka menawarkan fasilitas hotel, seperti ruang meeting. Selain itu, team
marketing Hotel Odua Weston Jambi juga bersedia secara personal menjelaskan

fasilitas Hotel yang dibutuhkan konsumen secara langsung di Hotel tersebut.

Selain itu, implementasi bauran promosi dalam hal ini mass selling, dapat
dijelaskan sebagai berikut Hotel Odua Weston Jambi tentu selalu mempromosikan
fasilitas yang di miliki Hotel tersebut demi menarik konsumen dan meningkatkan
pendapatan. Satu diantaranya membuat iklan yang dibuat oleh desain grafis hotel

tersebut akan tampak menarik. Iklan tersebut kemudian di sebarkan atau di publikasi



melalui berbagai media seperti Televisi, koran, social media seperti Instagram,

Facebook, bahkan Whatsapp.

Promosi penjualan dilakukan yang dilakukan oleh Hotel Odua Weston Jambi
adalah Manajement hotel melakukan penyebaran brosur-brosur iklan dengan datang ke
Car Free Day ataupun mengisi event dengan membuka stand di Mall, maupun acara

pemerintah.

Selain itu juga promosi penjualan yang dilakukan Hotel Odua Weston Jambi
dilakukan dalam berbagai media sosial dan website situs Booking Online. Berikut
adalah beberapa macam promosi penjualan yang dibuat Oleh Hotel Odua Weston

Jambi.

1. Potongan harga yang lebih murah jika melakukan reservasi di situs booking
online seperti Trip Advisor, Agoda, Traveloka dan Tiket.com.

2. Promo paket Rick’s Spesial dengan harga 55.000/orang dengan pilihan
makanan seperti nasi soto ayam, nasi pindang ikan, nasi goreng rick’s, nasi
ikan asam manis, nasi ayam teriyaki, nasi sapi lada hitam, dan nasi ayam
geprek. Gratis es teh dan karoke.

3. Promo wedding package untuk ruangan ballroom seharga Rp. 20.000.000,
dengan ketentuan minimal 100 orang. Harga tersebut sudah termasuk

makanan, dekorasi, sound system, dan gratis 1 kamar deluxe room.
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4. Untuk Ramadhan ada paket buka Bersama dengan harga Rp. 98.000/orang.
Paket promo ngabuburick’s ini merupakan all you can eat buffet, selain itu

jika memesan 10 paket dapat gratis 1 paket.

Selain promosi penjualan, beberapa Public relations yang telah dilakukan Hotel
Odua Weston Jambi sebagai berikut Membuat event hari besar untuk karyawan, seperti
acara Imlek, Lebaran Idul Fitri, Hari kemerdekaan, Gathering karyawan, anniversary
hotel dan acara serupa lainnya. Acara seperti dilakukan dalam rangka mempererat kerja
sama tim sekaligus mempromosikan Hotel secara luas. Serta Mengundang petinggi

seperti walikota maupun gubernur dalam acara tertentu.

Direct Marketing merupakan cara mempromosikan yang lebih dekat kepada
konsumen, implementasi direct marketing di Hotel Odua Weston Jambi adalah seperti
Direct marketing dilakukan secara individual maka yang menjadi target adalah tamu
yang sudah atau yang akan menginap. Maka yang harus melakukan ini adalah langsung
dari front office (receptionist), waiter, Food and Beverages Manager, Chef, bahkan

GM sekalipun.

Berdasarkan data dan penjelasan di atas, maka saya tertarik membuat penilitian
dengan judul “Pengaruh Bauran Promosi terhadap Keputusan Hunian Kamar di

Hotel Odua Weston Jambi.”
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1.2.

1.3.

14.

Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, dapat
diperoleh identifikasi masalah yang berkaitan dengan keputusan pengunjung

berdasarkan bauran promosi di Hotel Odua Weston Jambi, antara lain sebagai berikut:

1. Tingkat hunian kamar di Hotel Odua Weston Jambi berfluktuasi cenderung
menurun, dengan rata-rata pertumbuhan -8 % apakah memiliki pengaruh dalam
pengambilan keputusan untuk memesan kamar.

2. Diperlukan implementasi bauran promosi di Hotel Odua Weston Jambi.

3. Dibutuhkan seberapa besar pengaruh bauran promosi terhadap keputusan

pengunjung menginap di Hotel Odua Weston Jambi.
Rumusan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka dapat dibuat sebuah rumusan masalah

sebagai berikut:

1. Bagaimana bauran promosi di Hotel Odua Weston Jambi?
2. Bagaimana keputusan pengunjung menginap di Hotel Odua Weston Jambi?
3. Bagaimana pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pengunjung menginap

di Hotel Odua Weston Jambi.

Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka dapat disimpulkan tujuan penelitian ini

sebagai berikut.
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Untuk mendeskripsikan bauran promosi di Hotel Odua Weston Jambi.
Untuk mendeskripsikan keputusan menginap di Hotel Odua Weston Jambi.
Untuk menganalisis pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pengunjung

menginap di Hotel Odua Weston Jambi.

1.5. Manfaat Penelitian

Hasil penilitian diharapkan bermanfaat bagi:

1.

Bagi Hotel Odua Weston Jambi

Hasil penelitian ini diharapkan menjadi bahan pertimbangan dan masukan
bagi Hotel Odua Weston Jambi dalam upaya meningkatkan kualitas dan pelayanan
juga bauran promosi terhadap keputusan pengunjung dalam menentukan

keputusan pengunjung.
Bagi Akademik

Bagi Akademik penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan penelitian lebih
lanjut guna untuk menambah wawasan dan pengetahuan tentang bauran promosi

terhadap keputusan pengunjung dalam menentukan keputusan pengunjung.
Bagi Peneliti

Bagi peneliti penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi untuk
mengembangkan ilmu pengetahuan tentang manajemen pemasaran khususnya

yang berhubungan dengan bauran promosi dan keputusan konsumen.
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BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA DAN METODE PENELITIAN

2.1 Tinjauan Pustaka
2.1.1 Landasan Teori
2.1.1. Manajemen

Menurut Siagian (2002:56) manajemen dapat didefinisikan
sebagai kemampuan atau keterampilan untuk memperoleh suatu hasil
dalam rangka pencapaian tujuan melalui orang lain. Dengan demikian
dapat pula dikatakan bahwa, manajemen merupakan inti daripada
administrasi karena memang manajemen merupakan alat pelaksana
utama daripada administrasi.

Menurut Mutiara (2000:13) manajemen merupakan sebuah
proses yang terdiri atas fungsi-fungsi perencanaan, pengorganisasian,
pemimpinan, dan pengendalian kegiatan sumber daya manusia dan
sumber daya lainnya untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan
secara efisien.

Menurut Manullang (2008:5) manajemen adalah seni dan ilmu
perencanaan, pengorganisasian, penyusunan, pengarahan dan
pengawasan sumber daya untuk mencapai tujuan untuk yang sudah

ditetapkan.
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2.1.2. Manajemen Pemasaran
Pengertian Manajemen Pemasaran adalah sebuah rangkaian
proses analisis, perencanaan, pelaksanaan, serta pengawasan dan
pengendalian suatu kegiatan pemasaran dimana tujuannya adalah funtuk

mencapai target perusahaan secara efektif dan efisien.

Beberapa definisi pemasaran yang dikutip Tjiptono (2014:2) :
Menurut Brech Pemasaran adalah proses menetukan permintaan
konsumen atas sebuah produk atau jasa, memotivasi penjualan
produk/jasa tersebut dan mendistribusikannya pada konsumen akhir

dengan memperoleh laba.

Menurut Sofjan Assauri (2013:12), pengertian manajemen
pemasaran adalah kegiatan analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan
pengendalian berbagai program yang disusun dalam pembentukan,
pembangunan, dan pemeliharaan laba hasil dari transaksi/ pertukaran
melalaui sasaran pasar untuk mencapai tujuan perusahaan dalam jangka

panjang

Menurut Basu Swastha (2008:5), pengertian manajemen pemasaran
adalah suatu sistem keseluruhan dari berbagai kegiatan bisnis yang
ditujukan untuk perencanaan, penentuan harga, mempromosikan, dan
mendistribusikan barang/ jasa yang bisa memuaskan kebutuhan baik

kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.
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Konsep  pemasaran  menurut  Sudaryono  (2016:51)
“mengajarkan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi terdiri
dari penentuan kebutuhan dan Kkeinginan pasar sasaran serta
memberikan kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan efisien
dibandingkan para pesaing. Marketing tidak hanya dilakukan sebelum
produk dibuat. Marketing tetap harus dilakukan saat, dan setelah
produk dibuat. Marketing terus berlanjut sepanjang produk masih
tersedia, mencari konsumen baru, meningkatkan mutu dan kemampuan
produk, menganalisa hasil penjualan, dan mengatur penjualan yang
berkelanjutan. Manahati Zebua (2018:2) mengatakan “Pemasaran itu
mencari tau kebutuhan dan keinginan konsumen yang belum terpenuhi,
mencari tahu mengukur serta menghitung ukuran pasar dan potensi
laba, menunjukkan segmen pasar yang dapat dilayani, serta merancang

dan meningkatkan produk/jasa yang tepat.”

Menurut - Kotler - (2002:18) kegiatan pemasaran produk
perusahaan tidak hanya membicarakan produk, harga produk dan
promosi, melainkan juga pendistribusian produk. Oleh karena itu di
dalam pemasaran produk dikenal 4P yaitu product, price, promotion and
place. Perkembangan ekonomi yang sangat pesat memungkinkan
produsen untuk memproduksi barang atau jasa secara besar-besaran,

tetapi semua ini harus diimbangi oleh sistem distribusi yang lebih baik.
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2.1.3.

Dari 4P yang disebutkan tersebut biasa disebut bauran pemasaran.
Pengertian marketing mix menurut Dharmesta dan Irawan (2011:78)
adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti
sistem pemasaran perusahaan, yakni produk, harga, tempat, promosi.
Bauran pemasaran atau yang lebih dikenal dengan marketing mix dapat
juga dikatakan sebagai inti pemasaran perusahaan. Hal ini disebabkan
karena marketing mix digunakan perusahaan sebagai sarana untuk
memenuhi dan melayani kebutuhan dan keinginan konsumen. Semakin
ketatnya persaingan dimana masing-masing perusahaan berusaha untuk
menguasai pasar, perusahaan perlu memusatkan perhatian pada setiap
kebijakan yang dikeluarkan dalam rangka mencapai tujuan perusahaan

tersebut.
Manajemen Pemasaran Jasa

Menurut Rangkuti (2006:26) Jasa merupakan pemberian suatu
Kinerja atau tindakan tidak kasat mata dari suatu pihak ke pihak lain.
Pada umumnya jasa diproduksi dan dikonsumsikan secara bersamaan
sehingga interaksi antara pemberi dengan penerima jasa saling

mempengaruhi hasil jasa tersebut.

Menurut Tijptono (2014:21) secara garis besar pemasaran jasa

memiliki 5 faktor utama, yaitu :
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2.14.

1. Service is everybody business

2. Karakteristis jasa yang membedakannya dari barang

3. Jasa dapat dimanfaatkan untuk menciptakan differential
adventages

4. Jasa berkontribusi signifikan bagi perekonomian global

5. Pergeseran paradigma dari Good — Dominant Logic menjadi

Service Dominat Logic (SDL).

Menurut Lupiyoadi (2006:5) Pemasaran jasa adalah setiap
tindakan yang ditawarkan oleh salah satu pihak kepada pihak lain yang
secara prinsip intangible dan tidak menyebabkan perpindahan

kepemilikan apapun.
Bauran Pemasaran Jasa

Dalam bauran pemasaran untuk produk jasa berbeda dengan
produk barang. Letak perbedaan terdapat elemenelemen tambahan
didalam bauran pemasaran itu sendiri. Bauran pemasaran dalam produk
barang terdiri dari 4P (Product, price, promotion, and place) didalam
jasa dirasa kurang karena karakteristik jasa berbeda dengan barang
maka perlu ditambah 3 unsur yaitu (People, process & Physical
Evidence). Unsur unsur bauran pemasaran jasa menurut Kotler dan Fox

dalam (Lupiyoadi, 2013:92) dapat dijelaskan sebagai berikut :
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1. Produk
Produk adalah merupakan keseluruan konsep objek atau proses
yang memberikan sejumlah nilai manfaat kepada konsumen. Yang
perlu diperhatikan dalam produk adalah konsumen tidak hanya
membeli fisik produk dari produk itu sendiri tetapi membeli benefit

dan value dari produk tersebut yang disebut the offer.

2. Price

Strategi penerapan harga sangat signifikan dalam keputusan
pembelian pada konsumen dan mempengaruhi image produk.
Kebijakan strategi dan taktik seperti tingkat harga, syarat
pembayaran dan discon menjadi pertimbangan konsumen memilih

produk yang ditawarkan.

3. Promotion

Promosi meliputi berbagai metode untuk mengkomunikasikan
manfaat jasa kepada pelanggan potensial. Metode-metode tersebut
biasanya terdiri atas periklanan, promosi penjualan, personal selling,
dan Publik relations sehingga untuk memperkenalkan dan

menampakkan jasa itu sendiri.

4. Place
Tempat dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi dan

keputusan atas saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan
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bagaimana cara menyampaikan jasa kepada konsumen dan dimana

lokasi yang strategis.

Process
Proses produksi atau oprasional merupakan faktor penting bagi

konsumen. Pelanggan restoran misalnya sangat terpengaruh oleh
staf melayani mereka dan lamanya menunggu selama proses

produksi.

People
Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa, maka people yang

menangani langsung konsumen dalam aktifitas pemasaran pastinya
sangat berpengaruh kepada kualitas jasa itu sendiri. Oleh sebab itu
setiap organisasi jasa harus secara jelas menentukan apa yang
diharapkan dari setiap karyawan dalam berintraksi dengan

pelanggan.

Physical Evidence
Bukti fisik merupakan lingkungan fisik tempat jasa diciptakan

dan langsung berinteraksi oleh konsumen. Menurut (Lupiyoadi,
2013:60) ada 2 tipe bukti fisik yaitu:
a. Essential evidence

Merupakan keputusan keputusan yang dibuat oleh
pembeli jasa menggenai desain dan layout dari gedung, ruangan

dan lain-lain.
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b. Peripheral evidence
Merupakan nilai tambah yang bila berdiri sendiri tidak
akan berarti apa apa, jadi hanya berfungsi sebagai pelengkap

saja.
2.1.5. Promosi

Promosi merupakan salah satu variabel didalam bauran
pemasaran (marketing mix) yang sangat penting dilaksanakan oleh
perusahaan dalam memasarkan produk atau jasanya. Kadang-kadang
istilah promosi ini digunakan secara sinonim dengan istilah perjualan
meskipun yang dimaksud adalah promosi. Pengertian promosi menurut
Kotler dan Armstrong (2012:76), “Promotion means activities that
communicate the merits of the product and persuade target customers to
buy it”, artinya promosi merupakan kegiatan yang mengomunikasikan
manfaat dari sebuah produk dan membujuk target konsumen untuk
membeli  produk tersebut.Kotler ~dan Amstrong (2014:77)
mendefinisikan - bahwa  promosi  adalah  aktivitas  yang
mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk pelanggan
untuk membeli produk itu.

Tjiptono (2015:387) menjelaskan bahwa promosi merupakan
elemen bauran pemasaran yang berfokus pada upaya
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali konsumen

akan merek dan produk perusahaan.
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2.1.6. Bauran Promosi
Untuk memahami lebih jauh tentang promosi beberapa ahli
pemasaran mendefinisikan promosi sebagai salah satu bagian terpenting
dalam menentukan arah tujuan perusahaan tersebut. Untuk mencapai
tujuan tersebut perlu diketahui bentuk-bentuk promosi yang efektif serta
terkait dengan komunikasi yang baik diantara bentuk-bentuk promosi

yang ada yang lebih kita kenal sebagai bauran promosi.

Salah satu tujuan perusahaan melakukan kegiatan promosi
adalah untuk membujuk orang agar mau menggunakan produk atau jasa
yang ditawarkan oleh perusahaan, karena promosi adalah bagian
penting dalam menentukan arah tujuan perusahaan. Untuk mencapai
tujuan ini, perlu diketahui bentuk-bentuk promosi yang efektif dan
terkait dengan komunikasi yang baik. Bentuk-bentuk tersebut biasa

disebut dengan bauran promosi.

Bauran promosi adalah kombinasi dari berbagai jenis promosi
untuk produk dan jasa yang sama sehingga hasil dari kegiatan promosi
yang dilakukan dapat menghasilkan hasil yang maksimal. Menurut
Tjiptono (2008) bauran promosi dapat dibedakan menjadi 5, yaitu:
personal selling, mass selling terdiri atas periklanan dan publisitas,
promosi penjualan, public relations (hubungan masyarakat), direct

marketing. Menurut Philip Kotler dan Armstrong (2008)
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2.1.7.

mengemukakan bahwa bauran promosi (promotion mix) adalah
campuran spesifik antara periklanan, promosi penjualan, hubungan
masyarakat, penjualan personal, dan alat pemasaran langsung yang
digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan

secara persuasif dan membangun hubungan pelanggan.

Dari pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa bauran
promosi adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk
mengkomunikasikan produk ataupun jasa dengan menggunakan alat-

alat promosi untu mencapai tujuan perusahaan.

Indikator Bauran Promosi

Menurut Lupiyoadi dalam Kurniawati (2017) bauran Promosi
adalah perangkat promosi yang kita kenal mencangkup aktivitas
periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal selling),
promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public
relation), informasi dari mulut ke mulut (word of month), pemasaran
langsung (direct marketing), dan publikasi pemasaran (marketing

publication).

Sedangkan Menurut Fandy Tjiptono (2009:222) Bauran
promosi (promotion mix) terdiri dari:

1. Personal selling
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2. Mass selling, terdiri atas periklanan dan publisitas.
3. Promosi penjualan.
4. Public relations (hubungan masyarakat).
5. Direct marketing
Untuk lebih jelasnya, kelima jenis-jenis promosi tersebut di atas akan
diuraikan sebagai berikut:
. Personal selling

Personal selling merupakan kegiatan perusahaan untuk
melakukan kontak langsung dengan para calon konsumen. Dengan
kontak langsung ini diharapkan akan terjadi hubungan atau interaksi
yang positif antara pengusaha dengan calon konsumen itu. Kontak
langsung itu akan dapat mempengaruhi secara lebih intensif para
konsumen karena dalam hal ini pengusaha dapat mengetahui keinginan
dan selera konsumen serta gaya hidupnya dan dengan demikian maka
pengusaha dapat menyesuaikan cara pendekatan atau komunikasinya
dengan konsumen itu secara lebih tepat yang sesuai dengan konsumen

yang bersangkutan

Personal selling adalah komunikasi langsung (tatap muka)
antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu
produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan

terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan
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membelinya. Personal selling adalah interaksi antara individu, saling
bertatap muka guna ditujukan menciptakan, memperbaiki, menguasai,
atau  mempertahankan  hubungan  pertukaran yang  saling
menguntungkan dengan pihak lain. Jadi personal selling yang
merupakan suatu penyajian secara lisan dan tatap muka dihadapkan satu
calon pembeli atau lebih dengan tujuan untuk menjual suatu barang.

Sifat-sifat personal selling antara lain:

a. Personal confrontation Yaitu adanya hubungan yang hidup,

langsung, dan interaktif antara dua orang atau lebih.

b. Cultivation Yaitu sifat yang memungkinkan berkembangnya segala
macam hubungan, mulai dari sekedar hubungan jual beli sampai

dengan suatu hubungan yang lebih akrab.

c. Response Yaitu situasi yang seolah — olah mengharuskan pelanggan

untuk mendengar, memperhatikan dan menanggapi.

Oleh karena sifat-sifat tersebut maka metode ini mempunyai
kelebihan antara lain operasinya lebih fleksibel karena penjual dapat
mengamati reaksi pelanggan dan menyesuaikan pendekatannya, usaha
yang sia-sia dapat di minimalkan, pelanggan yang berminat biasanya
langsung membeli, dan penjual dapat membina hubungan jangka

panjang dangan pelanggannya. Namun karena menggunakan armada
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penjual, yang relatif besar, maka metode ini biasanya mahal. Aktivitas

personal selling memiliki beberapa fungsi yaitu sebagai berikut:

a.

Prospecting

Yaitu mencari pembeli dan menjalin hubungan dengan mereka.
Targeting

Yaitu mengalokasikan kelangsungan waktu penjual demi pembeli
Communicating

Yaitu memberi informasi mengenai produk perusahaan kepada
pelanggan

Selling

Memberikan berbagai jasa dan pelayanan kepada pelannggan.
Information gathering

Yakni melakukan riset dan intelijen pasar.

Allocating

Yaitu menentukan pelanggan yang akan dituju

Oleh karena sifat-sifat tersebut maka metode ini mempunyai

kelebihan antara lain operasinya lebih fleksibel karena penjual dapat
mengamati reaksi pelanggan dan menyesuaikan pendekatannya, usaha
yang sia-sia dapat di minimalka, pelanggan yang berminat biasanya
langsung membeli, dan penjual dapat membina hubungan jangka
panjang dengan pelanggannya. Namun karena menggunakan armada

penjual, yang relatif besar, maka metode ini biasanya mahal.
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2. Mass Selling
Mass selling merupakan pendekatan yang menggunakan media
komunikasi untuk menyampaikan informasi kepada khalayak ramai
dalam satu waktu. Mass selling terdiri atas dua bagian yaitu:
a. Periklanan
Iklan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling
banyak digunakan perusahaan dalam mempromosikan produknya.
Iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung, yang didasari pada
informasi tentang keunggulan atau keuntungan suatu produk, yang
disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa
menyenangkan yang akan mengubah fikiran seseorang untuk
melakukan pembelian. AMA (American Marketing Association)
mendefinisikan iklan sebagai semua bentuk bayaran untuk
mempresentasikan dan mempromosikan ide, barang, atau jasa

secara non personal oleh sponsor yang jelas.

Sedangkan yang dimaksudkan dengan periklanan adalah
seluruh  proses yang meliputi penyiapan, perencanaan,
pelaksanaan, dan pengawasan iklan. Iklan memiliki empat fungsi
utama, yaitu menginformasikan khalayak mengenai seluk belik
produk (informative), mempengaruhi khalayak untuk membeli

(persuading), dan menyegarkan informasi yang telah diterima
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khalayak (reminding) serta menciptakan informasi

(entertainment).

b. Publisitas

Publisitas adalah bentuk penyajian dan penyebaran ide,
barang dan jasa secara non personal, yang mana orang atau
organisasi yang diuntungkan tidak membayar untuk itu. Publisitas
merupakan pemanfaatan nilai-nilai berita yang terkandung dalam
suatu produk untuk membentuk citra produk yang bersangkutan.
Dibandingkan dengan iklan, publisitas mempunyai kredibilitas
yang lebih baik, karena pembenaran (baik langsung maupun tidak
langsung) dilakukan oleh pihak lain selain pemilik iklan. Publisitas
adalah sejumlah informasi tentang seseorang, barang, atau
organisasi yang disebarluaskan ke masyarakat melalui media tanpa
dipungut biaya, atau tanpa pengawas dan sponsor. Publisitas
merupakan pelengkap yang efektif sebagai alat promosi yang lain

seperti periklanan, personal selling, dan promosi penjualan.
3. Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan kegiatan perusahaan untuk
menjajakan produk yang dipasarkannya sedemikian rupa sehingga
konsumen akan mudah untuk melihatnya dan bahkan dengan cara

penempatan dan pengaturan tertentu maka produk tersebut akan
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menarik perhatian konsumen. Promosi penjualan adalah bentuk
persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat
diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan atau
meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. Melalui promosi
penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi
pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan
membeli lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing,
meningkatkan impulse buying (pembelian tanpa rencana sebelumnya),

atau mengupayakan kerja sama yang lebih erat dengan pengecer.
. Public Relations (hubungan masyarakat)

Public relations merupakan upaya komunikasi menyeluruh dan
suatu perusahaan untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan, dan
sikap berbagai kelompok terhadap perusahaan tersebut. Yang
dimaksud dengan kelompok-kelompok itu adalah mereka yang
terlibat, mempunyai  kepentingan, dan dapat mempengaruhi
kemampuan perusahaan dalam mencapai tujuannya. Kelompok-
kelompok tersebut bisa terdiri atas karyawan dan keluarganya,
pemegang saham, pelanggan, khalayak/orang- orang yang tinggal di

sekitar organisasi pemasok, perantara, pemerintah, serta media massa.

Oleh karena itu, public relations juga perlu mengembangkan

citra melalui komunikasi dua arah untuk mencapai pengertian
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bersama. Keberhasilan public relations ditentukan oleh pencapaian
itikad baik, pengertian, penerimaan, dan dukungan publik.
Direct Marketing

Direct marketing adalah sistem pemasaran yang bersifat
interaktif yang memanfaatkan satu arah atau beberapa media iklan
untuk menimbulkan respon yang terukur atau transaksi di sembarang
lokasi. Dalam direct marketing komunikasi promosi ditujukan
langsung kepada konsumen individual, dengan tujuan agar pesan-
pesan tersebut ditanggapi konsumen yang bersangkutan, baik melalui
telepon, pos atau dengan datang langsung ke tempat pemasar.

Teknik ini berkembang sebagai respon terhadap demasifikasi
(pengecilan) pasar, dimana semakin banyak ceruk pasar (market niche)
dengan kebutuhan serta pilihan yang sangat individual. Di satu sisi,
dengan  berkembangnya saran transportasi dan komunikasi
mempermudah kontak dan transaksi dengan pasar, di mana perusahaan
relatif mudah mendatangi langsung calon pelanggan ataupun
menghubungi via telepon atau surat. Banyaknya wanita yang bekerja
juga turut andil bagi perkembangan direct marketing, karena semakin
kurangnya waktu mereka untuk berbelanja. Faktor lain yang
mendorong pertumbuhan direct marketing adalah panjangnya antrian
di kasir sehingga menyebabkan konsumen harus sabar menunggu

sekian lama baru dilayani, padahal mereka sangat diburu waktu.
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2.1.8.Perilaku Konsumen
a. Pengertian Perilaku Konsumen
Menurut Kotler dan Keller (2008:166), perilaku konsumen
adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi
memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide,
atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
mereka.

Menurut Engel et al (Sangadji dan Sopiah, 2013 : 7), perilaku
konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam
pemerolehan, pengonsumsian, dan penghabisan produk/jasa,
termasuk proses yang mendahului dan menyusul tindakan. Menurut
Mowen dan Minor (Sangadji dan Sopiah, 2013:7), perilaku
konsumen adalah studi unitunit dan proses pembuatan keputusan
yang terlibat dalam penerimaan, penggunaan dan pembelian, dan
penentuan barang, jasa dan ide.

b. Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen

Menurut Kotler (2008:166-187) Perilaku pembelian kosumen
dipengaruhi oleh faktor-faktor budaya, sosial, pribadi, dan
psikologis. Faktor-faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling
luas dan paling dalam. Berikut penjelasan tentang beberapa faktor

yang mempengarhi prilaku konsumen, yaitu: Faktor Budaya, sub-
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budaya, dan kelas sosial merupakan hal yang sangat penting dalam

perilaku pembelian.

1.

Budaya

Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang
mendasar. Anak-anak mendapatkan kumpulan nilai, persepsi,
preferensi, dan perilaku keluarganya serta lembaga-lembaga
penting lain. Anakanak yang dibesarkan di Amerika Serikat
mendapatkan nilai-nilai berikut: prestasi dan keberhasilan,
aktivitas, efisiensi, dan kepraktisan, kemajuan, kenikmatan
materi, individualisme, kebebasan, kenikmatan eksternal,
humanisme, dan berjiwa muda.

Sub-budaya

Masing-masing budaya terdiri dari sub-budaya yang lebih kecil
yang memberikan lebih banyak ciri-ciri dan sosialisasi khusus
bagi anggota-anggotanya. Sub-budaya terdiri dari kebangsaan,
agama, kelompok ras, dan daerah geografis. Banyak sub-
budaya yang membentuk segmen pasar penting, dan pemasar
sering merancang produk dan program pemasaran yang
disesuaikan dengan kebutuhan mereka.

Kelas sosial

Pada dasarnya semua masyarakat memiliki strata sosial.

Stratifikasi tersebut kadang-kadang terbentuk sistem kasta
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dimana anggota kasta yang berbeda dibesarkan dengan peran

tertentu dan tidak dapat mengubah keanggotaaan kasta mereka.

. Faktor sosial

Selain faktor budaya, perilaku seorang konsumen

dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti kelompok acuan,

keluarga, serta peran dan status sosial.

a.

Kelompok acuan Seseorang terdiri dari semua kelompok
yang memiliki pengaruh langsung (tatap muka) atau tidak
langsung terhadap sikap atau perilaku seorang. Kelompok
yang memiliki pengaruh langsung terhadap seseorang
dinamakan kelompok keanggotaan.

Keluarga Keluarga merupakan organisasi pembelian
konsumen yang paling penting dalam masyarakat, dan ia
telah menjadi obyek penelitian yang luas. Anggota
keluarga merupakan kelompok acuan primer yang paling
berpengaruh.

Peran dan status Seseorang berpartisipasi ke dalam banyak
kelompok sepanjang hidupnya keluarga, klub, organisasi.
Kedudukan orang itu masing-masing kelompok dapat

ditentukan berdasarkaan peran dan status.
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5. Faktor pribadi
Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh krakteristik
pribadi. Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap siklus
hidup, perkerjaan, keadaaan ekonomi, gaya hidup, serta
kepribadian dan konsep diri pembeli.
a. Usia dan tahap hidup sikslus
Orang membeli barang dan jasa yang berbeda
sepanjang hidupnya. Mereka makan makanan bayi selama
tahun-tahun awal hidupnya, banyak ragam makanan
sealama tahun-tahun pertumbuhan dan kedewasaan, serta
diet khusus selama tahuntahun berikutnya. Selera orang-
orang terhadap pakaian, perabot dan rekreasi juga
berhubungan dengan usia.
b. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi
Pekerjaan seorang juga dapat mempengaruhi pola
konsumsinya. Disini pemasar berusaha mengidentifikasi
kelompok profesi yang memiliki minat diatas rata-rata atas
produk dan jasa mereka.
c. Gaya hidup
Gaya hidup merupakan pola hidup seseorang didunia

yang diekspresikan dalam aktivitas, minat, dan opininya.
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Gaya hidup menggambarkan keseluruhan diri seseorang

yang berinteraksi dengan lingkungannya.

Kepribadian dan konsep diri

Kepribadian biasanya dijelaskan dengan
menggunakan ciri-ciri seperti kepercayaan diri, dominasi,
otonomi, kehormatan, kemampuan bersosialisasi,
pertahanan diri, dan kemampuan beradaptasi.

Faktor psikologis

Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat
faktor psikologi utama, yaitu: motivasi, persepsi,
pembelajaran, serta keyakinan dan pendirian.

1) Motivasi Suatu kebutuhanakan menjadi motif jika ia
didorong hingga mencapai tingkat intensitas yang
memadai.

2) Persepsi Persepsi adalah proses yang digunakan
seorang individu untuk memilih, mengorganisasi, dan
menginterpretasi masukanmasukan informasi guna
menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti.

3) Pembelajaran Ahli teori pembelajaran yakin bahwa
pembelajaran dihasilkan melalui perpaduan kerja antara
dorongan, rangsangan petunjuk bertindak, tanggapan,

dan penguatan.
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4) Keyakinan dan sikap Keyakinan merupakan gambaran
pemikiran yang dianut seseorang tentang suatu hal.
Sikap adalah evaluasi, perasaan emosional, dan
kecenderungan tindakan, yang menguntungkan atau
tidak menguntungkan dan bertahan lama dari seseorang
terhadap objek atau gagasan.
2.1.9. Keputusan Pembelian
Menurut Assauri (dalam Sahetaoy, 2013:141) menyatakan
bahwa, keputusan pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah
yang terdiri dari menganalisa kebutuhan dan keinginan, pencarian
informasi, penilaian sumber-sumber selekasi terhadap alternatf
pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembeian.
Menurut Kotler (2007), ada beberapa tahap yang harus dilakukan oleh
konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian satu produk,
terdiri dari:
a. Pilihan produk
Dalam hal ini perusahaan harus melakukan riset pemasaran
untuK mengetahui  kesukaan konsumen tentang produk

bersangkutan agar dapat memaksimalkan daya Tarik mereknya.

35



. Pilihan merek

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana
yang akan dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan
tersendiri.

Pilihan penyalur

Konsumen harus mengambil keputusan dimana produk yang
akan di beli tersebut.
. Jumlah pembeli

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa
banyak produk yang akan dibelinya. Pembelian yang dilakukan

mungkin lebih dari satu unit.

. Waktu pembelian

Konsumen dapat mengambil keputusan kapan ia harus
melakukan pembelian.
Metode pembayaran Cara pmbayaran yang dilakukan baik secara
tunai maupun kredit.

Keputusan pembelian yang dilakukan pelanggan adalah

tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk

atau jasa. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam

melakukan pembelian suatu produk atau jasa, biasanya konsumen selalu

mempertimbangkan produk yang sudah dikenal oleh masyarakat.

Dalam tahap evaluasi, konsumen menentukan peringkat merek
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sehingga dapat menentukan niat untuk membeli produk yang paling
disukai. Menurut Kotler dan Armstrong (2012:157), “consumer buyer
behaviour refers to the buying behaviour of final consumers, individuals
and households that buy goods and services for personal consumption”,
pertain tersebut dapat diartikan bahwa perilaku keputusan pembelian
mengacu pada perilaku pembelian akhir dari konsumen, baik individual,
maupun rumah tangga yang membeli barang dan jasa untuk konsumsi
pribadi. Menurut Kotler dan Keller (2009:240) menyatakan bahwa,
“Keputusan pembelian adalah konsumen membentuk niat untuk
membeli merek yang paling disukai”.

Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:120) keputusan pembelian
konsumen adalah proses mengintegrasikan yang mengombinasikan
pengetahuan untuk mengevaluasi dua alternatif atau lebih, dan memilih
salah satu diantaranya. Sedangkan menurut Assael dalam
(Muanas,2014:26) pengambilan keputusan adalah suatu proses
penilaian dan pemilihan dari berbagai alternatif sesuai dengan
kepentingan-kepentingan tertentu dengan menetapkan suatu pilihan
yang dianggap paling menguntungkan. Berdasarkan definisi diatas
disimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan suatu tindakan
yang dilakukan oleh konsumen untuk melakukan pembelian yang nyata,

apakah membeli atau tidak dengan melalui proses.

37



2.1.10. Indikator Keputusan Pembelian

Kotler dan Amstrong (2012:188) menyatakan dalam melaksanakan

maksud pembelian, konsumen dapat membentuk lima sub keputusan,

yaitu:

1.

Keputusan produk
Konsumen mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk

atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain.

Keputusan merek

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang
akan dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri.
Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen
memilih sebuah merek. Sangadji dan Sopiah (2013:38) juga
mengatakan Biasanya keputuasan pembelian konsumen adalah

pembelian merek yang paling disukai.

Keputusan penyalur

Konsumen harus mengambil keputusan dimana produk tersebut
akan dibeli. Dalam hal ini produsen, pedagang besar, dan pengecer
baru mengetahui bagaimana konsumen memilih penjual tertentu.

Keputusan kuantitas

Kosumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak

produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Dalam hal ini
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perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan

keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli.

5. Keputusan waktu

Konsumen dapat mengambil keputusan tentag kapan ia harus
melakukan pembelian. Masalah ini akan menyangkut adanya uang.
Oleh karena itu perusahaan harus mengetahui faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan konsumen dalam penentuan waktu

pembelian.

6. Keputusan metode pembayaran

Konsumen harus mengambil keputusan tentang metode atau cara
pembayaran produk yang akan dibeli. Keputusan tersebut akan
mempengaruhi — keputusan tentang penjual dan jumlah
pembeliannya. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui

keinginan pembeli terhadap cara pembayarannya.

2.1.11 Hubungan Antar Variabel

Hubungan Bauran Promosi terhadap Keputusan Menginap di Hotel
Odua Weston Jambi

Seperti paparan yang telah dijelaskan sebelumnya, bahwa
melalui kegiatan promosi yang efektifi, perusahaan berharap akan

dapat memenangkan persaingan dengan perusahaan kompetitor iserta
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berdampak dengan perolehan hasil penjualan isesuai target bahkan
melampaui. Dengan harapan yang sedemikian rupa perusahaan
berkehendak dengani dilaksanakannyaii kegiatan promosi yang tepat
dan berkesinambungan dapat membawa pencapaian yang optimal.
Untuk mencapati penjualan yang mencapai target dibutuhkan kegiatan
promosi yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Menurut Kotler dan Keller (Abdurrahman, 2015 : 156)

mendefinisikan bauran pemasaran sebagai, “paduan spesifik
periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan
personal, dan pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk
mengomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun
hubungan pelanggan.”

Sedangkan keputusan pembelian menurut Tjiptono (2008:21):
“Sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari
informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi

seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan
masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian.”

Dari kedua teori diatas dapat kita simpulkan bahwa di dalam

faktor-faktor yang mempengaruhi terhadap kepeutusan pembelian
konsumen, informasi menjadi salah satu faktor yang penting,
konsumen akan mencari lebih banhyak informasi yang kemudian

dengan informasi tersebut akan menjadi dorongan untuk membeli.
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Selain itu juga informasi yang diterima konsumen akan menjadi
pertimbangan evaluasi alternatif-alternatif pilihan yang serupa,
sebelum akhirnya konsumen memutuskan untuk membeli. Dengan
demikian, informasi yang diterima konsumen haruslah menjadi
perhatian yang sangat penting yang perlu diperhatikan oleh menejemen
hotel, pihak menejemen bisa memastikan informasi yang diterima oleh
konsumen adalah informasi yang baik, dan dapat mempengaruhi
keputusa pembelian konsumen melalui bauran promosi yang efektif
dan efisien.
2.1.12 Kerangka Pemikiran
Kerangka pemikiran merupakan sebuah sintesa dari serangkaian teori
yang terutama dalam tinjauan pustaka, yang pada dasarnya merupakan
gambaran secara sistematis dari kinerja teori dalam memberikan solusi atau
alternatif solusi dari serangkaian masalah yang ditetapkan (Abdul Hamid,
2007:27).
Berdasarkan penjelasan diatas, maka dapat disimpulkan kerangka

peimikiran dari penilitian yang akan penulis buat adalah sebagai berikut:
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Bauran Promosi (X) Keputusan Pengunjung(Y)

Personal selling

Keputusan produk

Mass selling Keputusan merek

Promosi penjualan.
Public relations (hubungan
masyarakat). :>

5. Direct marketing

Keputusan penyalur

A e

Keputusan kuantitas

Keputusan waktu

© g k~ W D P

Keputusan metode
pembayaran

Tjiptono (2009:222)
Kotler dan Amstrong (2012:188)

Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran

Sumber : Tjiptono (2009:222), Kotler dan Amstrong (2012:188)
2.1.13 Hipotesis Penelitian

Hipotesis diartikan sebagai jawaban sementara terhadap rumusan
masalah penelitian, rumusan masalah tersebut bisa berupa pernyataan tentang
hubungan dua variabel atau lebih, perbandingan (komparasi), atau variabel
mandiri (deskripsi) menurut sugiyono (2012:84). Hubungan antar variabel

dalam penelitian ini memiliki hipotesis sebagai berikut :

HO: Diduga tidak terdapat pengaruh yang signifikan variable bauran promosi

terhadap keputusan pembelian di Hotel Odua Weston Jambi.

H1: Diduga terdapat pengaruh yang signifikan variable bauran promosi

terhadap variable keputusan pembelian di Hotel Odua Weston Jambi.
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2.2 Metodologi Penilitian

Pengertian metode penelitian menurut Sugiyono (2017:3) adalah sebagai
berikut: “Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk
mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Berdasarkan hal tersebut
terdapat empat kata kunci yang perlu diperhatikan yaitu cara ilmiah, data, tujuan
dan kegunaan”.

Berdasarkan pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa metode penelitian
adalah suatu cara ilmiah atau teknik yang digunakan demi memperoleh data
mengenai suatu objek dari penelitan yang memiliki tujuan untuk memecahkan
suatu permasalahan.

a. Metodologi Penilitian yang digunakan

Metodologi peneilitian yang digunakan pada penelitian ini adalah
metode kuantitatif. Metode Penelitian Kuantitatif, menurut Sugiyono (2017:8)
adalah Metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positifisme,
digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan
data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau
statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang ditetapkan. Metode ini
merupakan metode riset yang menggunakan alat-alat dan uji statistic berupa
kuisioner kepada responden. Responden yang akan mengisi kuisioner adalah
pengunjung Hotel Odua Weston Jambi berdasarkan sampel yang telah

ditentukan.
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b. Jenis dan Sumber data

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

1. Data Primer yaitu data yang dikumpulkan dan diolah oleh penulis yang
bersumber dari objek penelitian yang berkaitan dengan masalah yang
diteliti.

2. Data Sekunder yaitu data yang diperoleh dari perusahaan secara tertulis
dan diolah untuk mendukung data primer seperti data penjualan, struktur
organisasi perusahaan, sejarah singkat perusahaan dan aktivitas
perusahaan.

c. Metode Pengumpulan data

Metode pengumpulan data yang akan saya terapkan di penilitian saya
nanti adalah dengan menggunakan angket/kuisioner dengan skala bukan
pembanding, yang saya pilih adalah skala likert. Skala bukan pembanding itu
mencoba untuk memberikan pembanding dengan kondisi responden pada
waktu memberikan jawabannya, tanpa bermaksud merangking atas pilihan
nya tersebut. Skala linkert adalah skala yang mengukur ordinal karena hanya
dapat membuat rangking tetapi tidak dapat diketahui berapa kali satu
responden atau lebih baik atau lebih buruk dari responden lainnya di dalam

nilai skala Sidik & Muis pada Sunyoto (2012:94).
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d. Metode Analisis
1. Metode analisis yang digunakan
Menurut Sugiyono (2014,270): “Regresi sederhana didasarkan pada
hubungan fungsional ataupun kausal satu variabel independen dengan
satu variabel dependen”. Persamaan Umum regresi linier sederhana
adalah:
y=a+bx+e

Keterangan :

y = Keputusan Pengunjung
a = Konstanta

b = Koefisien regresi

X = Bauran Promosi

e = Error

2. Alat analisis yang digunakan

Alat bantu yang digunakan dalam penilitian ini adalah dengan
menggunakan program computer Miccrosoft Office Excel dan Statistical

Program For Social Sience (SPSS)

2.2.1 Populasi dan Sampel

Menurut Sugiyono (2017: 80) populasi adalah wilayah generalisasi
yang terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah tingkat hunian Hotel Odua

Weston Jambi pada tahun 2021 yaitu 24.436 kamar.
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Menurut Sugiyono (2017: 81) sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi desar dan
peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, untuk itu
sampel yang diambil dari populasi harus betul-betul representatif (mewakili).
Dari jumlah populasi sebanyak 24.436 ditetapkan sampel dengan menggunakan
metode slovin. Menurut Umar (2013: 65) untuk menentukan berapa minimal

sampel yang dibutuhkan dalam metode slovin, maka digunakan rumus seperti

berikut:
N
N e,
1+ N.e?
n = Ukuran atau jumlah populasi
N = Jumlah populasi (jumlah kamar)
e = Presepsi yang diharapkan (0,1 persen)
24436 = 24%3% _ 9g 59 dipulatkan menjadi 100 responden.

- 1+24.436 (0,1)? 245,36
Maka, total sampel penelitian ini adalah sebanyak 100 responden dari
pengunjung Hotel Odua Weston Jambi.
2.2.2 Teknik Skala Pengukuran
Untuk menentukan pengukuran sampel dalam penelitian ini menggunakan
skala Likert Sugiyono, (2013:107) mengatakan Skala Likert digunakan untuk
mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang

tentang fenomena sosial yaitu : Jawaban setiap item instrumen yang
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menggunakan Skala Likert mempunyai gradasi dari sangat positif sampai

sangat negatif, contohnya :

SS Sangat Setuju diberi skor 5

S Setuju diberi skor 4
CS Cukup Setuju diberi skor 3
TS Tidak Setuju diberi skor 2
STS Sangat Tidak Setuju diberi skor 1

Teknik analisis yang digunakan dalam pengukuran adalah dengan
rentang Skala. Mengukur seberapa luas penyimpangan nilai tersebut dari nilai
rata-rata untuk mengacu pada kriteria tersebut, maka mengklasifikasikan yang
mengacu pada ketentuan yang dikemukakan oleh Sekaran (2011:276), dimana
rentang skor dan rentang Skala ditentukan dengan rumus sebagai berikut:

Penentuan rentang Skala:

T nim-—1)
m
Keterangan:
RS  =Rentang Skala
m =Skor maksimum yang mungkin terjadi
n =Sampel
RS — nim—-1)
81(5— 1) "
RS =——
5
RS =64,8
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Penentuan Rentang Skor :

Rentang Skor terendah = n x skor terendah
Rentang Skor tertinggi = n x skor tertinggi
Sehingga :

Rentang Skor terendah =81 x 1 =81
Rentang Skor tertinggi = 81 x 5 =405

Karena skala yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala likert 1-
5, maka kategori pengklasifikasian untuk variabel kualitas produk. desain
produk dan keputusan pembelian dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 2.1 Rentang Mengklasifikasikan Variabel

Variabel Rentang Nilai Kategori
81-145,7 Sangat tidak Setuju
145,8-210,5 Tidak Setuju

Bauran Promosi (X)

Keputusan Pembelian () /o3 Cukup S.etUJu
275,4-340,1 Setuju
340,2-405 Sangat Setuju

2.1.2 Uji Instrumen dan Alat Analisis
1. Uji Validitas dan Reliabilitas
Uji validitas digunakan untuk menguji apakah kuesioner tersebut
valid atau tidak. Kuesioner dinyatakan valid apabila pertanyaan yang
terdapat dalam kuesioner mampu menunjukkan sesuatu yang akan diukur
dalam kuesioner tersebut. Uji validitas dilakukan dengan membandingkan
nilai r hitung dengan nilai r tabel untuk degree of freedom d(f)= n-k dengan
alpha 0,05.

e Jikar hitung > r tabel, maka item tersebut dikatakan valid.
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e Jikar hitung <r tabel, maka item tersebut dikatakan tidak valid.

Uji Reliabilitas menunjukkan pada pengertian bahwa suatu
instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul
data,karena instrumen tersebut sudah baik. Instrumen yang sudah baik akan
menghasilkan data yang dipercaya dan apabila data tersebut memang benar,

maka berapa kalipun diambil hasilnya akan tetap sama.

Metode yang digunakan dalam analisis ini adalah metode Alpha
Cronbach Dari hasil penelitian tersebut kemudian dibandingkan dengan
tabel product moment. Jika r hitung alpha lebih besar dari r tabel maka

instrumen tersebut reliabel dan dapat digunakan untuk mengambil data.

. Analisis regresi linier

Analisis regresi linier, seringkali ditemukan permasalahan yang
terdapat dalam model yang telah dibuat. Hal ini dapat menyebabkan
kesalahan dalam interpretasi data yang pada akhirnya juga berpengaruh pada
kebenaran dari hasil analisis. Untuk itu, pera lu dilakukan pengujian terhadap
model regresi yang telah dibuat, agar model yang dibuat dapat memenuhi
sifat BLUE (best linier unbiased estimator). Ada beberapa jenis uji yang
harus dilakukan sebelum hasil analisis diinterpretasikan, yaitu sebagai

berikut :
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3. Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk menentukan apakah data yang telah
dikumpulkan berdistribusi normal atau diambil dari populasi normal.
Metode dalam pengujian normalitas suatu data tidak begitu rumit. Cara yang
sering digunakan dalam menentukan apakah suatu model berdistribusi
normal atau tidak hanya dengan melihat pada histogram residual apakah
memiliki bentuk seperti ‘lonceng’ atau tidak. Cara ini menjadi fatal karena
pengambilan keputusan data berdistribusi normal atau tidak hanya berpatok
pada pengamatan gambar saja.

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi
variabel dependen dan independen keduanya mempunyai distribusi normal
atau tidak. Uji normalitas data dalam penelitian ini menggunakan analisis
grafik. Untuk memperjelas tentang sebaran data dalam penelitian ini maka
akan disajikan dalam grafik normal P-plot. Dimana dasar pengambilan
keputusan menurut Ghozali (2016) yaitu:

Jika data menyebar jauh dari garis diagonal atau tidak mengikuti arah
garis diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi
normal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas.

4. Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam regresi terjadi

ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang

lain. Jika varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain
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tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut
heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas
atau yang tidak terjadi heteroskedastisitas. Untuk mendeteksi ada tidaknya
heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan melihat grafik plot antara nilai
prediksi variabel dependen (ZPRED) dengan residualnya (SRESID). Apabila
ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang
teratur  (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka
mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2016).

Untuk mendeteksi ada tidaknya heterokedastisitas dapat menggunakan
garafik plot antara nilai prediksi variabel terikat (dependen) dengan
residualnya. Ada atau tidaknya heterokedastisitas dapat dilakukan dengan
melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara variabel
dependen dan residualnya dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksi

dan sumbu X adalah residual (Yprediksi—Ysesungguhnya).

. Multikolinieritas

Uji multikolinieritas ini ditujukan untuk mengetahui apakah masing-
masing variabel bebasnya berhubungan secara linier atau saling berkorelasi.
Model regresi dinyatakan memenuhi kriteria BLUE (Best Linier Unbiased
Estimator) apabila tidak terdapat multikolinieritas. Multikolinieritas dapat
diketahui melalui beberapa pengujian salah satunya yang digunakan dalam
penelitian ini yaitu dengan menghitung nilai VIF dan Tolerance dari masing-

masing variabel bebas. Untuk mengetahui apakah pada data penelitian
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mengandung multikolinieritas atau tidak, dapat didasarkan pada asumsi

berikut:

1. Apabilanilai VIF>10 dan nilai Tolerance0.1, maka data dapat dikatakan
tidak mengandung multikolinieritas.

2. Apabila nilai VIF0.1, maka data dapat dikatakan tidak mengandung

multikolinieritas.

. Autokorelasi

Uji autokorelasi dilakukan untuk dapat menguji model regresi yang
akan digunakan, apakah terdapat korelasi antara error pada pengamatan satu
dengan error pada pengamatan sebelumnya atau tidak. Apabila terjadi
korelasi antarpengamatan dalam runtut waktu, maka dapat dikatakan ada
problema autokorelasi. Data dinyatakan memenuhi kriteria BLUE (Best
Linier Unbiased Estimator) apabila pada data dinyatakan tidak mengandung
autokorelasi.

Untuk mengetahui apakah dari data yang ada terdapat autokorelasi atau
tidak, dapat menggunakan uji Runs Test. Berdasarkan uji runs, data
dikatakan mengandung autokorelasi atau tidak berdasarkan asumsi dibawah
ini:

1. Apabila hasil uji runs menunjukkan bahwa nilai signifikansi < taraf
signifikan yang ditetapkan (0.05), maka dapat dikatakan data penelitian

mengandung autokorelasi.
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2. Apabila hasil uji runs menunjukkan bahwa nilai signifikansi > taraf
signifikan yang ditetapkan (0.05), maka dapat dikatakan data penelitian
tidak mengandung autokorelasi.

. Analisis Regresi Sederhana

Analisis regresi sederhana digunakan untuk menganalisis pengaruh
variable independen terhadap variable dependen. Analisis regresi sederhana
digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variable bebas bauran
promosi (X1), terhadap variable terikat (dependen) yaitu keputusan
pembelian (Y). Adapun bentuk persamaan regresi linier Sederhana yang

digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut :

y=a+lX+g
Dimana:
Y = Keputusan Pembelian (Y)
X = Bauran Promosi (X)
€ = error
a = intercept

= Koefisien regresi

a. Koefisien Korelasi (R)

Menurut Umar (2011:129) Analisis korelasi berguna untuk
meneuntukan suatu besaran yang menyatakan bagaimana kuat
hubungan suatu variabel dengan variabel lain. Korelasi dilambangkan
dengan R = koefisien Kkorelasi jika nilai R tidak lebih dari (-1<R<+1),

apabila R = -1 artinya korelasinya sempurna positif.
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Tabel interprestasi koefisien korelasi sebagai berikut :

Tabel 3. Interprestasi Koefisien Korelasi

Interval Koefisien Tingkat hubungan
0,00 - 0,199 Sangat Rendah
0,20 - 0,399 Rendah
0,40 - 0,599 Sedang
0,60 - 0,799 Kuat

0,80 — 0,1000 Sangat Kuat

Sumber : Sugiyono (2009:250)
Menurut Umar (2011:131) rumus korelasi adalah sebagai berikut :

— n(Txy)— (TXXY)
VInZX2—(ZX)2][n3Y2—(3Y)?

Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengetahui
seberapa jauh variasi variable independen dapat menerangkan dengan
baik variasi variable dependen. Dimana apabila nilai R?> mendekati 1
maka ada hubungan yang kuat dan erat antara variabel dependen dan
variabel independen dan penggunan model tersebut dibenarkan..
Menurut Gujarati  (2007) koefisien determinasi adalah untuk
mengetahui seberapa besar persentase sumbangan variabel independen
terhadap variabel dependen yang dapat dinyatakan dalam persentase.
Untuk menghitung besarnya determinan (R?) dapat digunakan rumus

sebagai berikut:
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ESS _ Rk -1
TSS ~ (1-R%)/(n—k)

2 =

Dimana:

R? = koefisien determinasi

ESS = Jumlah kuadrat residual
TSS = Total jumlah kuadrat residual

n = Jumlah observasi
K = Jumlah parameter (termasuk intersep)

2.3.Uji Hipotesis

1.

Uji F (Simultan)

Menurut Ghozali (2016:84), uji F pada dasarnya menunjukkan apakah
semua Vvariabel independen atau bebas yang dimasukkan dalam model
mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen atau
terikat. Sementara itu nilai Fhitung dapat ditentukan dengan rumus sebagai
berikut:

_ r2 /K
C(1=r2)n—k—i)

Dimana:

F = besarnya Fhitung
n = jumlah sampel

k = jumlah variabel

r 2 = koefisien determinasi

. Uji t (Parsial)

Menurut Ghozali (2016:84), Pengujian hipotesis secara parsial, dapat

diuji dengan menggunakan rumus uji t. Pengujian t-statistik bertujuan untuk
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menguji ada atau tidaknya pengaruh masing-masing variabel independen (X)
terhadap variabel dependen (Y). Dengan menggunakan tingkat signifikan 5%
dan degree of freedom (df) untuk menguji pengaruh df = n — 2, dapat dilihat
nilai ttabel untuk menguji 2 (dua) pihak, selanjutnya ditetapkan nilai thitung.

Adapun rumus yang diajukan oleh Sugiyono (2017:288) adalah sebagai berikut:

r \/TL - 2
t= ——8M —
V1 -—r1?
Dimana:
t = Nilai thitung

r = Nilai koefisien kolerasi
n = Jumlah data pengamatan

Adapun cara pengambilan keputusan berdasarkan ttable adalah sebagai
berikut:

1. Jika nilai thitung < ttabel maka HO diterima dan Ha ditolak sehingga dapat
disimpulkan bahwa secara parsial variabel bebas tidak berpengaruh
terhadap variabel terikat.

2. Jika nilai thitung > ttabel maka HO ditolak dan Ha diterima sehingga dapat
disimpulkan bahwa secara parsial variabel bebas berpengaruh terhadap

variabel terikat.
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BAB |11

GAMBARAN UMUM OBYEK PENELITIAN

3.1 Sejarah Hotel Odua Weston Jambi
Odua Weston Hotel Jambi mulai beroperasi pada tanggal 20 Juli
2016. Odua Weston Hotel Jambi merupakan salah satu hotel dari grup
Topotels Hotels & Resorts, yang merupakan anggota dari HMJ
International, salah satu operator hotel multi-merek terbesar di Jepang.
Topotels Hotels & Resorts telah mengoperasikan hampir 20 hotel di
Indonesia dan Malaysia, dan menargetkan untuk mengoperasikan lebih dari
60 hotel pada tahun 2025, dari hotel kelas atas hingga hotel murah yang
sangat nyaman.
3.2 Visi dan Mini Hotel Odua Weston Jambi
a. Visi
“Menjadi pemimpin dalam perhotelan melalui komitmen kami untuk
memberikan manajemen mutu, keunggulan layanan, pertumbuhan yang
menguntungkan dan untuk melaksanakan tanggung jawab sosial
perusahaan.”
b. Misi
“Percaya pada keramahan sejati dari hati, yang merupakan ciri utama
budaya kami. Komitmen kami adalah untuk memberikan layanan
terbaik kepada tamu kami melalui semangat dan konsistensi kami dalam

menciptakan rumah Anda yang jauh dari rumah.”
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3.3 Ruang Lingkup Usaha
Odua Weston Hotel Jambi beralamat di JI. Gatot Subroto No.57,
Sungai Asam, Kec. Ps. Jambi, Kota Jambi ini beralamat di JI. Gatot Subroto
No0.57, Sungai Asam, Kec. Ps. Jambi, Kota Jambi, memiliki fasilitas utama
seperti :
e 110 kamar tamu bebas-rokok
o Layanan pembersihan kamar harian
e Restoran dan bar/lounge
e Pusat bisnis 24 jam
o Teras
e Resepsionis 24 jam
e AC
o Brankas di resepsionis
o Layanan laundry
o Layanan concierge
e Penitipan koper

o Wi-Fi gratis

Selain fasilitas di atas, Odua Weston Hotel Jambi juga memiliki
beberapa type kamar yaitu Superior dengan luas kamar 18 m2, Deluxe
ukuran luas kamar 25 m2, untuk kelengkapan di dalam kamar tipe Superior
dan Deluxe semuanya sama yaitu TV LED 32", free Wifi, AC, mini bar,
sandal hotel, tea & coffee maker, safe deposit box. Juga termasuk fasilitas

kamar mandi untuk dua tipe kamar ini sama besar dan isi di dalam nya. Yang
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ketiga adalah type Business Suite, ukuran kamarnya sangat luas (35 m2) dan
TV LED bukan 32" melainkan 42", memberikan kesan Luxury dengan
kamar yang terbagi menjadi dua bagian karena ada ruang tamu. Fasilitas di
dalam kamar yang sedikit beda kelengkapan nya seperti ada tambahan
bantal, meja kerja, dan pengering rambut. Fasilitas tambahan lain adalah
Ruang Meeting dan Ballroom, hotel Odua Weston Jambi mempunyai 5
ruang meeting dan 1 ballroom yang tersedia untuk keperluan rapat dan acara
tertentu.

3.4 Strutur Organisasi Hotel Odua Weston Jambi

| GENERAL MANAGER |

HRD

1

DEPARTMENT

| i | | I l

FRONT FB FB ’ SALES &
HOUSEKEEPING AFFICE SHOBEET SERVICH ENGINERING | | \ioerniNG ACCOUNTING SECURITY
| [ [ | [ | [ [
EXC. FO FB CHIEF DIRECTOR OF CHIEF
HOUSEKEEPER MANAGER HXC CHER MANAGER ENGINERING SALES ACCOUNTING DALEY
| 1 [ | | | \ [
ASST.
T i SUPERVISOR | | ASST.CHEF ASST. FBM SUPERVISOR | | SALES ADMIN INCOME AUDIT ANGGOTA ’
ACCOUNT
‘ ’ MAECOM RECEIVABLE
ENGINERING DESIGN i
ADMIN HK GRO ADMIN ADMIN AT kS PURCHASING
ROOMBOY/ FRONT DESK COST
ROOMAID AGENT CONTROL
PUBLIC AREA ‘ COOK ‘ CAPTEN ‘ STAFF
WAITER/
WAITRESS

Gambar 3.1 Struktur Organisasi
Sumber : Olah Data, 2022
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
4.1 Uji Instrumen
Instrumen pengukur seluruh variabel pada penelitian ini menggunakan
kuesioner, disampaikan kepada responden untuk dapat memberikan pernyataan
sesuai dengan apa yang dirasakan dan dialaminya. Kuisioner sebagai instrumen
harus memenuhi persyaratan utama, yaitu valid dan reliabel.

4.1.1 Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk menguji apakah kuesioner tersebut
valid atau tidak. Kuesioner dinyatakan valid apabila pertanyaan yang
terdapat dalam kuesioner mampu menunjukkan sesuatu yang akan diukur
dalam kuesioner tersebut. Uji validitas dilakukan dengan membandingkan
nilai r hitung dengan nilai r tabel untuk degree of freedom d(f)= n—k dengan
alpha 0,05.

e Jikar hitung > r tabel, maka item tersebut dikatakan valid.

e Jikar hitung <r tabel, maka item tersebut dikatakan tidak valid.

4.1.1.1 Uji Validitas Kuisioner Variabel Bauran Promosi (X)
Pengujian validitas dilakukan untuk mengetahui valid tidaknya
suatu kuesioner dari masing-masing variabel tersebut. Uji validitas
yang telah dilakukan pada variable bauran promosi dalam penelitian ini

ditampilkan dalam tabel berikut
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Table 4.1

Hasil Uji Validitas Kuisioner Variabel Bauran Promosi (X)

Butir r hitung r table Kriteria
1 0,728 0,1966 Valid
2 0,647 0,1966 Valid
3 0,647 0,1966 Valid
4 0,684 0,1966 Valid
5 0,691 0,1966 Valid
6 0,755 0,1966 Valid
7 0,638 0,1966 Valid
8 0,574 0,1966 Valid
9 0,648 0,1966 Valid

10 0,586 0,1966 Valid

Olah Data, 2023

Dari hasil pengujian validitas pada tabel diatas, kuesioner yang

berisi dari variable gaya hidup ini ada 10 pernyataan kuisioner yang

telah diisi oleh 100 responden pada penelitian ini. Salah satu cara agar

bisa mengetahui kuesioner mana yang valid dan tidak valid, kita harus

mencari tau r tabelnya terlebih dahulu. Rumus dari r tabel adalah df =

N-k, dengan N (Jumlah Responden = 100), dan k (Jumlah Variable =

2), maka 100-2 =98, sehingga dengan signifikansi 5 % r tabel=0,1966.

Maka, dapat disimpulkan 10 pernyataan kuisioner pada variable bauran

promosi adalah valid.

4.1.1.2 Uji Validitas Kuisioner Variabel Keputusan Pembelian ()

Uji validitas yang telah dilakukan pada variable keputusan

pembelian dalam penelitian ini ditampilkan dalam tabel berikut:
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Table 4.2
Hasil Uji Validitas Kuisioner Variable Keputusan Pembelian ()

Butir r hitung r table Kriteria
1 0,550 0,1966 Valid
2 0,602 0,1966 Valid
3 0,630 0,1966 Valid
4 0,656 0,1966 Valid
5 0,520 0,1966 Valid
6 0,578 0,1966 Valid
7 0,489 0,1966 Valid
8 0,486 0,1966 Valid
9 0,498 0,1966 Valid
10 0,488 0,1966 Valid
11 0,560 0,1966 Valid
12 0,588 0,1966 Valid
13 0,671 0,1966 Valid
14 0,617 0,1966 Valid

Olah Data, 2023
Pada table 4.2 di atas, dapat dijelaskan bahwa dalam 14
pernyataan kuisioner pada variable keputusan pembelian, semua item
pernyataan pada kuisioner didapat r hitung lebih besar dari r table (r
hitung > r table). Maka, uji validitas yang dilakukan pada item-item
dalam kuisioner variable keputusan pembelian dapat disimpulkan valid.
Dari penjelasan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa uji
validitas pada 24 pernyataan kuisioner pada variable-variable dalam
penelitian ini dinyatakan valid.

4.1.2 Uji Reabilitas
Pada bab sebelumnya telah dijelaskan, Uji Reliabilitas menunjukkan

pada pengertian bahwa suatu instrumen cukup dapat dipercaya untuk
digunakan sebagai alat pengumpul data, karena instrumen tersebut sudah

baik. Instrumen yang sudah baik akan menghasilkan data yang dipercaya

63



dan apabila data tersebut memang benar, maka berapa kalipun diambil

hasilnya akan tetap sama.

Metode yang digunakan dalam analisis ini adalah metode Alpha

Cronbach Dari hasil penelitian tersebut kemudian dibandingkan dengan

tabel product moment. Dengan acuan, jika r hitung alpha lebih besar dari r

tabel maka instrumen tersebut reliabel dan dapat digunakan untuk

mengambil data.

4.1.2.1 Uji Reabilitas Kuisioner Variabel Bauran Promosi (X)

Uji reablitas yang telah dilakukan pada variable bauran promosi

dapat dilihat pada table berikut :

Hasil Uji Reabilitas Kuisioner Variable Bauran Promosi (X)

Table 4.3

Cronbach's Alpha

Cronbach's Alpha Based on
Standardized Items

N of ltems

,856

,856

10

Olah Data, 2022

Berdasarkan table 4.3 diatas, dapat dilihat bahwa nilai

cronbach’s Alpha adalah 0,856, dengan nilai acuan yang reliablel yaitu

Nilai Cronbach’s Alpha > r table, maka (0,856)>0,1966, dapat

disimpulkan bahwa 10 instrumen pernyataan kuisioner pada variable

bauran promosi adalah reliabel dan dapat digunakan untuk mengambil

data.

4.1.2.2 Uji Reabilitas Kuisioner Variabel Keputusan Pembelian (YY)

Uji reablitas yang telah dilakukan pada variable keputusan

pembelian dapat dilihat pada table berikut :

64



Table 4.4
Hasil Uji Reabilitas Kuisioner Variable Keputusan Pembelian (Y)

Cronbach's Alpha Based on
Cronbach's Alpha Standardized Items N of Items

835 838 14

Olah Data, 2022
Berdasarkan table diatas, dapat dilihat bahwa Nilai Cronbach’s
Alpha adalah 0,835, dengan nilai acuan yang reliablel yaitu Nilai
Cronbach’s Alpha > r table, maka 0,835 > 0,1966, dapat disimpulkan
bahwa 14 instrumen pernyataan kuisioner pada variable keputusan
pembelian adalah reliabel dan dapat digunakan untuk mengambil data.
4.2 Hasil Penelitian
4.2.1 Hasil deskriptif bauran promosi dan keputusan pembelian di Hotel
Odua Weston Jambi
Metode pengumpulan data dilakukan dengan cara menyebarkan
kuisioner kepada 100 Responden. Kuesioner ini disebarkan secara langsung
kepada responden yaitu tamu hotel Odua Weston Jambi di Hotel Odua
Weston Jambi.
4.2.1.1 Karakteristik Responden
Adapun karakteristik responden dalam penelitian ini terdiri dari
beberapa karakter, yaitu berdasarkan jenis kelamin, umur, jumlah
menginap, pekerjaan dan penghasilan.
a. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Hasil distribusi frekuensi responden menurut jenis kelamin

dapat dilihat dari tabel berikut ini:
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Tabel 4.5
Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Frekuensi (Orang) Persentase (%)
Pria 53 53
Wanita 47 47
Total 100 100%

Sumber: Olah data, 2022

Berdasarkan tabel 4.5 diatas diperoleh bahwa dari 100
responden, sebagian besar adalah pria yakni 53 responden (53%) dan
wanita dengan 47 responden (47%).
. Karakteristik Responden Berdasarkan Umur
Hasil distribusi frekuensi responden berdasarkan umur

dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 4.6
Distribusi Responden Berdasarkan Umur
Umur (Tahun) Jumlah (Orang) Persentase (%)
17-19 19 19
20-24 16 16
25-30 18 18
30-34 32 32
> 35 15 15
Total 100 100 %

Sumber: Olah data, 2022

Berdasarkan table 4.6. diatas diperoleh bahwa dari 100
responden, responden dengan rentang umur 17-19 tahun sebanyak
19 responden (19%), responden dengan rentang umur 25-30 tahun
ada 18 responden (18%), responden dengan rentang umur 30-34

tahun dengan persentase terbanyak ada 32 responden (32%), serta
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responden dengan rentang umur >35 tahun sebanyak 15 reponden
(15 %),
c. Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Menginap
Hasil distribusi frekuensi responden berdasarkan jumlah

menginap dapat dilihat pada tabel berikut ini.

Tabel 4.7
Distribusi Responden Berdasarkan Jumlah Menginap
Jumla?Kl\a/lllei)n ginap ij(ljjlr'zlnag:]) Persentase (%0)
1X 52 52
2-5X 37 37
6-10 X 11 11
>10 X 0 0
Total 100 100

Sumber: Olah data, 2022
Berdasarkan tabel 4.7 diatas diperoleh bahwa dari 100
responden, responden yang merupakan tamu yang menginap ke
Hotel Odua Weston Jambi yang ke 1 x ada 54 responden (54 %), dan
untuk tamu yang menginap 2-5 x ada 37 responden (37 %), serta
tamu yang menginap ke 6-10 x ada 11 responden (11 %), dan tamu
yang mengisi kuisioner ini tidak ada yang menginap lebih dari 10
kali.
d. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan
Hasil distribusi frekuensi responden berdasarkan jenis

pekerjaan tamu dapat dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 4.8
Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan

Pekerjaan Jumlah Persentase
(Orang) (%)
Wiraswasta 15 15
Pegawai Swasta 39 39
PNS 18 18
TNI/Polri 10 10
Lainnya 18 18
Total 100 100

Sumber: Olah data, 2022
Berdasarkan tabel 4.8 diatas, diperoleh bahwa dari 100
responden, ada 15 responden (15 %) yang bekerja sebagau
wiraswasta, dan ada 39 responden (39 %) yang merupakan
responden terbanyak bekerja sebagai pegawai swasta, responden
dengan jenis pekerjaan sebagai Pegawai Negri Sipil ada 18
responden (18 %), dan ada 10 responden (10%) yang bekerja sebagai
TNI/Polri, dan responden yang memilih jenis pekerjaan lainnya ada
18 responden (18 %).
e. Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan Tamu
Hasil  distribusi  frekuensi  responden  berdasarkan
penghasilan tamu dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 4.9
Distribusi Responden Berdasarkan Penghasilan

Penghasilan (Juta) Jumlah (Orang) | Persentase (%0)
< 3Juta 20 20
3-5Juta 45 45

5-10 Juta 19 19
> 10 Juta 16 16
Total 100 100

Sumber: Olah data, 2022
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4.2.2 Hasil deskriptif variable bauran promosi (X) di Hotel Odua Weston

Jambi

Berdasarkan tabel 4.9 diatas, diperoleh bahwa dari 100

responden, responden yang berpenghasilan <3 Juta ada 20 responden

(20 %), ada 45 responden (45 %) yang merupakan responden

terbanyak berpenghasilan 3-5 juta, responden yang berpenghasilan

5-10 ada 19 responden ('9%), dan responden yang berpenghasilan

>10 Juta ada 16 responden (16 %).

Setelah dilakukan penyebaran kuisioner untuk 100 responden oleh

peneliti, maka analisis bauran promosi di Hotel Odua Weston Jambi dapat

terlihat dari hasil jawaban responden sebagai berikut:

a. Dimensi Personal Selling

Adapun persepsi responden terhadap dimensi personal selling

disajikan pada table berikut.

Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Personal Selling

Tabel 4.10

Pilihan Jawaban

Total
No. Pernyataan 1 2 314 |5 Skor Ket.
STS|TS|CS| S |SS
Dimensi 1 : Personal Selling
Kemampuan berkomunikasi Sangat
Receptionist secara langsung Setuju
1 kepada tamu Hotel Odua 6 |2l 66| 7 374
Weston Jambi dengan baik
Marketing ramah kepada Sangat
2 tamu Hotel Odua Weston 2 | 16 | 62|20 | 400 Setuju
Jambi
Rata-Rata ag7 | Sanoat
Setuju

Sumber : Data diolah, 2022
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Berdasarkan table di atas, dapat diketahui bahwa pernyataan

“kemampuan berkomunikasi Receptionist secara langsung kepada tamu

Hotel Odua Weston Jambi dengan baik” diperoleh skor 374, yang

artinya responden sangat setuju jika receptionist di Hotel Odua Weston

Jambi memiliki kemampuan berkomunikasi secara langsung kepada

tamu. Kemudian, untuk pernyataan “Marketing ramah kepada tamu

Hotel Odua Weston Jambi” mendapat skor 400 dari responden, yang

artinya responden sangat setuju bahwa marketing di Hotel Odua

Weston Jambi ramah. Maka, dimensi personal selling mendapatkan

skor rata-rata 387 dari responden.

Dimensi Mass Selling

Adapun persepsi responden terhadap dimensi mass selling

disajikan pada table berikut.

Tabel 4.11
Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Mass Selling
Pilihan Jawaban Total
No. Pernyataan 1 2|3 ]14]|5 Sﬁ; Ket.
STS|TS|CS| S | SS
Dimensi 2 : Mass selling
Jangakuan Media Sangat
3 | Iklan Hotel Odua 0 [15 65|20 | 405 | Setuju
Weston Jambi luas
4 Frekuens_:l penayangan 1 122 56121 | 397 Sang_at
iklan sering ditemui Setuju
Sangat
Rata-Rata 401 Setuju

Sumber : Data diolah, 2022

Berdasarkan table di atas, dapat diketahui bahwa pernyataan

“Jangakuan Media Iklan Hotel Odua Weston Jambi luas” diperoleh skor
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405 dari responden, yang artinya responden sangat setuju jika
Jangakuan Media Iklan Hotel Odua Weston Jambi luas. Kemudian,
untuk pernyataan “Frekuensi penayangan iklan sering ditemui”
mendapat skor 397 dari responden, yang artinya responden sangat
setuju bahwa Frekuensi penayangan iklan Hotel Odua Weston Jambi
sering ditemui. Maka, dimensi mass selling mendapatkan skor rata-rata
401 dari responden yang artinya responden sangat setuju dengan
pernyataan dari dimensi mass selling.
Dimensi Promosi Penjualan

Adapun persepsi responden terhadap dimensi promosi penjualan

disajikan pada table berikut.

Tabel 4.12
Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Promosi Penjualan
Pilihan Jawaban Total
No. Pernyataan 1 2 3 14| 5 Sioar Ket.
STS| TS | CS| S | SS
Dimensi 3 : Promosi
penjualan
Harga promo
yang diberikan
5 | Hotel Odua 2 |20 |61]17 303 | 9
Weston Jambi J
menarik
Tamu mengetahui
Hotel Odua Sangat
6 Weston Jambi 2|21 |56]21 3% Setuju
dari pameran
Sangat
Rata-Rata 394,5 Setuju

Sumber : Olah data, 2022
Berdasarkan table di atas, dapat diketahui bahwa pernyataan

“harga promo yang diberikan Hotel Odua Weston Jambi menarik”
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diperoleh skor 393 dari responden, yang artinya responden sangat

setuju jika harga promo yang diberikan Hotel Odua Weston Jambi

menarik. Kemudian, untuk pernyataan “tamu mengetahui Hotel Odua

Weston Jambi dari pameran” mendapat skor 396 dari responden, yang

artinya responden sangat setuju bahwa responden mengetahui Hotel

Odua Weston Jambi dari pameran. Maka, dimensi promosi penjualan

mendapatkan skor rata-rata 394,5 dari responden yang artinya secara

rata-rata responden sangat setuju dengan pernyataan dari dimensi

promosi penjualan.

d. Dimensi Public Relations (hubungan masyarakat)

Adapun persepsi responden terhadap dimensi Public Relations

(hubungan masyarakat) disajikan pada table berikut.

(Hubungan Masyarakat)

Tabel 4.13

Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Public Relations

Pilihan Jawaban
Total
No. Pernyataan 1 2 34715 | skor Ket.
STS|TS|CS| S | SS
Dimensi 4 : Public relations
(hubungan masyarakat)
Kemampuan Hotel Odua
7 Westanamb_l dalam 5 127156 15 | 384 Sang_at
menciptakan image Setuju
positif Hotel
Kemampuan mengangkat
8 C|tral_-|otel Odua Weston 0o l18les!| 17 | 399 Sang-at
Jambi menurut Setuju
masyarakat
Rata-Rata 396,5 zang_at
etuju

Sumber : Olah data, 2022
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Berdasarkan table 4.9 di atas, dapat diketahui bahwa pernyataan
“kemampuan Hotel Odua Weston Jambi dalam menciptakan image
positif Hotel” diperolen skor 384 dari responden, yang artinya
responden sangat setuju jika kemampuan Hotel Odua Weston Jambi
dalam menciptakan image positif Hotel baik. Kemudian, untuk
pernyataan “kemampuan mengangkat citra Hotel Odua Weston Jambi
menurut masyarakat” mendapat skor 399 dari responden, yang artinya
responden sangat setuju bahwa Hotel Odua Weston Jambi memiliki
kemampuan mengangkat citra Hotel Odua Weston Jambi dengan baik.
Dari dua pernyataan tersebut didapatkan rata-rata skor 396,5, yang
dimana responden sangat setuju dengan dua peryataan di dimensi

Public relations (hubungan masyarakat).

e. Dimensi Direct Marketing
Adapun persepsi responden terhadap dimensi direct marketing
disajikan pada table berikut.
Tabel 4.14
Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Direct Marketing
Pilihan Jawaban Total
No. Pernyataan 1 2 3 4 5 Skor Ket.
STS| TS| CS| S | SS
Dimensi 5 : Direct marketing
Pemasaran yang Sangat
dilakukan marketing Setuju
o Hotel Odua Weston 3125|541 181 387
Jambi interaktif
10 Kor}sumen memah_aml 11161591 24 | 406 Sang_at
penjelasan Marketing Setuju
Rata-Rata 3065 | “andat
Setuju

Sumber : Olah data, 2022
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Berdasarkan table 4.14 di atas, dapat diketahui bahwa pernyataan
“Pemasaran yang dilakukan marketing Hotel Odua Weston Jambi
interaktif” diperoleh skor 387 dari responden, yang artinya responden
sangat setuju jika pemasaran yang dilakukan marketing Hotel Odua
Weston Jambi interaktif. Kemudian, untuk pernyataan “konsumen
memahami penjelasan Marketing” mendapat skor 406 dari responden,
yang artinya responden sangat setuju bahwa Marketing Hotel Odua
Weston Jambi menjelaskan dengan baik sehingga di pahami responden.
Dari kedua pernyataan tersebut didapatkan rata-rata skor 396,5, yang
dimana responden sangat setuju dengan dua peryataan di dimensi direct
marketing.

4.2.3 Analisis bauran promosi di Hotel Odua Weston Jambi
Hasil rekap jawaban responden secara keseluruhan berdasarkan
urutan prioritas penilaian terhadap bauran promosi di Hotel Odua Weston

Jambi adalah sebagai berikut:
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Tabel 4.15

Rekap Jawaban Responden Variable Bauran Promosi

Pilihan Jawaban Ket.
Total
No. Pernyataan 1 2 31415 Skor
STS| TS| CS| S |SS
Dimensi 1 : Personal Selling
Kemampuan berkomunikasi Receptionist secara
1 | langsung kepada tamu Hotel Odua Weston Jambi 6 | 21|66 | 7 374 Sangat Setuju
dengan baik
2 Marketing ramah kepada tamu Hotel Odua > 116162201 200 Sangat Setuju
Weston Jambi
Rata-Rata 387 Sangat Setuju
Dimensi 2 : Mass selling (Periklanan dan Publisitas)
3 IJSZSgakuan Media Iklan Hotel Odua Weston Jambi 0 | 1516512 | 405 Sangat Setuju
4 | Frekuensi penayangan iklan sering ditemui 1 | 22|56 21| 397 Sangat Setuju
Rata-Rata 401 Sangat Setuju
Dimensi 3 : Promosi penjualan
5 Hargg promo yang diberikan Hotel Odua Weston 5> 120161 17! 393 Sangat Setuju
Jambi menarik
5 Tamu mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari 5> | 21156 | 21| 396 Sangat Setuju
pameran
Rata-Rata 394,5 | Sangat Setuju
Dimensi 4 : Public relations (hubungan masyarakat).
7 Kemqmpuan I_—|ote| Odu_a_Weston Jambi dalam 21927156 |15| 384 Sangat Setuju
menciptakan image positif Hotel
8 Kemampuan r_nengangkat citra Hotel Odua 0o 18165171 399 Sangat Setuju
Weston Jambi menurut masyarakat
Rata-Rata 396,5 | Sangat Setuju
Dimensi 5 : Direct marketing
Pemasaran yang dilakukan marketing Hotel Odua .
9 Weston Jambi interaktif 3125|5418 387 Sangat Setuju
10 | Konsumen memahami penjelasan Marketing 1 |16 |59 |24 | 406 Sangat Setuju
Rata-Rata 396,5 | Sangat Setuju
Total Keseluruhan 3.941
Rata-Rata Keseluruhan 394,1 | Sangat Setuju

Sumber : Olah data, 2022
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4.2.4

Berdasarkan tabel 4.15 diatas diketahui secara keseluruhan di
dapatkan skor 3.941 dengan skor rata-rata sebesar 394,1 dengan rentang
skala antara 340,2-405 masuk ke kategori sangat baik/sangat setuju. Hal
ini menunjukkan bahwa variable bauran promosi Hotel Odua Weston
Jambi sangat baik, diantara 10 pernyataan tersebut, skor tertinggi adalah
pernyataan no 10, penyataan ini berada pada dimensi Direct marketing
yaitu konsumen memahami penjelasan Marketing, dengan skor 406 dan
masuk kategori sangat setuju. Dan pernyataan yang merupakan skor
terendah pada variable bauran promosi adalah pernyataan no 1 dengan
skor 374 yaitu pernyataan pada dimensi personal selling adalah
kemampuan berkomunikasi Receptionist secara langsung kepada tamu
Hotel Odua Weston Jambi dengan baik dan masih pada kategori sangat
baik.

Hasil deskriptif variable keputusan pembelian (Y) di Hotel Odua
Weston Jambi

Analisis keputusan pembelian dapat dilihat dari hasil jawaban

Responden sebagai berikut:
a. Dimensi Keputusan Produk
Adapun persepsi responden terhadap dimensi keputusan produk

disajikan pada table berikut.
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Tabel 4.16

Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Keputusan Produk

Pilihan Jawaban Total
No. Pernyataan 1 2 |3 |14] 5 Sﬁoa:f Ket.
STS|TS|CS| S| SS
Dimensi 1 : Keputusan
Produk
Saya menginap
11 karena_Jenl_s kamar 5 22 154] 22 | 396 Sang_at
yang disediakan Setuju
banyak
Jenis kamar yang Sanaat
12 | tersedia terdapat 2 |19 |59| 20 | 397 g
o Setuju
banyak pilihan
Rata-Rata 3965 | “andat
Setuju

Sumber : Olah data, 2022

Berdasarkan table 4.16 di atas, dapat diketahui bahwa pernyataan

“Saya menginap karena jenis kamar yang disediakan banyak”

mendapatkan skor rata-rata 396, yang artinya responden sangat setuju

dengan pernyataan tersebut. Dan untuk pernyataan “jenis kamar yang

tersedia terdapat banyak pilihan” mendapat skor 397 dari responden,

dengan artian responden sangat setuju bahwa pilihan jenis kamar di

Hotel Odua Weston Jambi tersedia banyak pilihan. Dari kedua

pernyataan dari dimensi keputusan produk tersebut, maka di dapatlah

skor rata-rata 396,5, dan masuk kategori sangat setuju.

Dimensi Keputusan Merek

Adapun persepsi responden terhadap dimensi keputusan merek

disajikan pada table berikut.
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Tabel 4.17

Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Keputusan Merek

Pilihan Jawaban |
No. Pernyataan 1 2 |3 |14] 5 -gﬁt; Ket.
STS|TS|CS| S | SS
Dimensi 2 : Keputusan
Merek
Pengunjung Sangat
memilih karena Setuju
13 | Hotel Odua Weston 1 |21 51| 27 | 404
Jambi merupakan
hotel yang disukai
Pengunjung Sangat
memilih karena Setuju
14 Hotel Odua Weston 211531 26 1 405
Jambi yang popular
Rata-Rata 4045 | Sangat
Setuju

Sumber : Olah data, 2022

Berdasarkan table 4.13 di atas, dapat diketahui bahwa pernyataan

“pengunjung memilih karena Hotel Odua Weston Jambi merupakan

hotel yang disukai” mendapatkan skor rata-rata 404, yang artinya

responden sangat setuju bahwa telah memilih menginap di Hotel Odua

Weston Jambi dikarenakan disukai oleh responden. Dan untuk

pernyataan “pengunjung memilih karena Hotel Odua Weston Jambi

yang popular” mendapat skor 405 dari responden, dengan artian

responden sangat setuju bahwa Hotel Odua Weston jambi adalah hotel

yang popular. Dari kedua pernyataan dari dimensi keputusan merek

tersebut, maka di dapatlah skor rata-rata 404,5 dan masuk kategori

sangat setuju dari responden.
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C.

Dimensi Keputusan Penyalur

disajikan pada table berikut.

T

abel 4.18

Adapun persepsi responden terhadap dimensi keputusan penyalur

Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Keputusan Penyalur

Pilihan Jawaban Total
No. Pernyataan 1 2 | 3 14| 5 Sﬁoa:' Ket.
STS|TS|CS| S | SS
Dimensi 3 : Keputusan
Penyalur
Saya mengetahui Sangat
Hotel Odua Setuju
15 Weston Jambi dari 8 120 147) 25 389
media sosial
Saya mengetahui Sangat
Hotel Odua Setuju
16 Weston Jambi dari 2153 26 391
booking online
Saya mengetahui Sangat
Hotel Odua Setuju
17 Weston Jambi dari 19 1198 | 22 401
iklan di TV/Koran
Saya mengetahui Sangat
Hotel Odua Setuju
18 Weston Jambi 1 (1761 21 398
secara langsung
Rata-Rata 394,75 Sang_at
Setuju

Sumber : Olah data, 2022

Berdasarkan table di atas, pernyataan “Saya mengetahui Hotel

Odua Weston Jambi dari media sosial” mendapat skor 389 dari

responden yang artinya responden sangat setuju jika responden

mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari berbagai platform media

sosial. Selain itu, pernyataan dengan skor 391 dari responden berikan

kepada pernyataan “saya mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari
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booking online”, yang artinya responden sangat setuju telah
mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari booking online.
Kemudian, pernyataan “saya mengetahui Hotel Odua Weston Jambi
dari iklan di TV/Koran” mendapat skor 401 dari responden, dengan
artian responden sangat setuju telah mengetahui Hotel Odua Weston
Jambi dari iklan TV maupun koran. Dan “saya mengetahui Hotel
Odua Weston Jambi secara langsung” mendapat skor 398 dari
responden, yang artinya responden sangat setuju bahwa mengetahui
Hotel Odua Weston Jambi secara langsung. Dari 4 pernyataan di
dimensi keputusan penyalur, didapatkan skor rata-rata 394,75 yang
artinya secara rata-rata responden sangat setuju dengan pernyataan

tersebut.

d. Dimensi Keputusan Kuantitas

Berikut ini skor yang didapat dari responden untuk dimensi
keputusan kuantitas.

Tabel 4.19

Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Keputusan Kuantitas

Pilihan Jawaban Total
No. Pernyataan 1 2 13 |4] 5 Sioar Ket.
STS|TS|CS| S | SS
Dimensi 4 : Keputusan Kuantitas

19 Kama_lr Hotel Odua_Weston 1113 166! 20 405 Sang_at
Jambi selalu tersedia Setuju
Harga kamar sesuai dengan Sanaat
20 | fasilitas kamar Hotel Odua 11 | 66| 23 412 Setl?'u

Weston Jambi J
Rata-Rata 408,5 Sang_at
Setuju

Sumber : Olah data, 2022
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Dari table 4.19 di atas, dapat diketahui bahwa pernyataan “Kamar
Hotel Odua Weston Jambi selalu tersedia” mendapat skor 405 dari
responden, yang artinya responden sangat setuju bahwa kamar di
Hotel Odua Weston Jambi selalu tersedia. Dan pernyataan dengan
skor 412 dari responden pada pernyataan “harga kamar sesuai dengan
fasilitas kamar Hotel Odua Weston Jambi” yang artinya responden
sangat setuju bahwa harga kamar di Hotel Odua Weston Jambi sesuai
dengan fasilitas yang tersedia. Dari kedua pernyataan di atas, maka
dimensi keputusan kuantitas mendapat skor rata-rata 408,5 yang
artinya rata-rata responden sangat setuju dengan pernyataan tersebut.
Dimensi Keputusan Waktu

Berikut ini skor yang didapat dari responden untuk dimensi
keputusan waktu.

Tabel 4.20
Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Keputusan Waktu

Pilihan Jawaban
Total

No. Pernyataan 1 12,1345 Skor Ket.
STS|TS|CS| S| SS

Dimensi 5 : Keputusan
Waktu

Saya Hotel Odua

21 Westqn Jambi 1113164l 22 | 407 Sang_at
menginap untuk Setuju
berwisata
Saya Hotel Odua

99 Westqn Jambi 1 116 157] 26 | 408 Sang_at
menginap karena Setuju
pekerjaan

Rata-Rata 4075 | 2anoat
Setuju

Sumber : Olah data, 2022

81




Berdasarkan table di atas, dapat diketahui bahwa pernyataan
“saya Hotel Odua Weston Jambi menginap untuk berwisata”
mendapatkan skor 407 dari responden, yang artinya responden sangat
setuju bahwa telah menginap di Hotel Odua Weston Jambi untuk
berwisata. Sedangkan untuk pernyataan “saya Hotel Odua Weston
Jambi menginap karena pekerjaan” mendapatkan skor 408 dari
responden, yang artinya responden sangat setuju menginap di Hotel
Odua Weston Jambi untuk pekerjaan. Dari kedua pernyataan tersebut,
maka diperoleh skor rata-rata 407,5 yang artinya secara rata-rata
responden sangat setuju dengan pernyataan di dimensi keputusan
waktu.

Dimensi Keputusan Metode Pembayaran
Berikut ini skor yang didapat dari responden untuk dimensi

keputusan metode pembayaran.

Tabel 4.21
Hasil Skor Responden Terhadap Dimensi Keputusan Metode
Pembayaran
Pilihan Jawaban Total
No. Pernyataan 1 2 | 3 |4 5 Sﬁoar Ket.
STS|TS|CS| S| SS
Dimensi 6 : Keputusan Metode Pembayaran
Saya menyukai pembayaran di Sanaat
23 Hotel Odua Weston Jambi secara 22 |58 | 20 | 398 g
i Setuju
tunai
Saya menyukai pembayaran di Sanoat
24 | Hotel Odua Weston Jambi secara 1121 (62| 16 393 Setl?'u
non tunai (kartu debit/kartu credit) J
Sangat
Rata-Rata 395,5 Setuju
Sumber : Olah data, 2022
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Berdasarkan table 4.21 di atas, dapat diketahui pernyataan “saya
menyukai pembayaran di Hotel Odua Weston Jambi secara tunai”
mendapat skor 398 dari responden, yang artinya sangat setuju dengan
metode pembayaran secara tunai di Hotel Odua Weston Jambi.
Kemudian, untuk pernyataan “saya menyukai pembayaran di Hotel
Odua Weston Jambi secara non tunai (kartu debit/kartu credit)”
mendapatkan skor 393 dari responden, yang artinya responden sangat
setuju dengan metode pembayaran secara non tunai (kartu debit/credit)
di Hotel Odua Weston Jambi. Dari pernyataan dari dimensi keputusan
metode pembayaran, didapat skor rata-rata 395,5 yang artinya secara
rata-rata responden sangat setuju dengan pernyataan tersebut.

4.2.5 Analisis keputusan pembelian di Hotel Odua Weston Jambi

Hasil rekap jawaban responden secara keseluruhan berdasarkan

urutan prioritas penilaian terhadap keputusan pembelian di Hotel Odua

Weston Jambi adalah sebagai berikut:
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Tabel 4.22

Rekap Jawaban Responden Variable Keputusan Pembelian

Pilihan Jawaban

Total
No. Pernyataan 1 2 3 4 5 Skor Ket.
STS | TS| CS| S | SS
Dimensi 1 : Keputusan Produk
11 ngsanlzengmap karena jenis kamar yang disediakan 5 | 54 |22 22 396 Sangat Setuju
12 | Jenis kamar yang tersedia terdapat banyak pilihan 2 |19 |59 20 397 Sangat Setuju
Rata-Rata 396,5 Sangat Setuju
Dimensi 2 : Keputusan Merek
Pengunjung memilih karena Hotel Odua Weston Sangat Setuju
13 Jambi merupakan hotel yang disukai 1pet |5z 404
Pengunjung memilih karena Hotel Odua Weston Sangat Setuju
141 Jambi yang popular 21 | 53 | 26 405
Rata-Rata 404,5 Sangat Setuju
Dimensi 3 : Keputusan Penyalur
Saya mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari Sangat Setuju
15 | nedia sosial 8 | 20 | 47| 25 389
Saya mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari Sangat Setuju
16 booking online 2L\53 | %6 391
Saya mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari Sangat Setuju
17 iklan di TV/Koran 1 19 [opp 22 401
18 Saya mengetahui Hotel Odua Weston Jambi secara 1 117 | 61| 21 398 Sangat Setuju
langsung
Rata-Rata 394,75 Sangat Setuju
Dimensi 4 : Keputusan Kuanitas
19 | Kamar Hotel Odua Weston Jambi selalu tersedia 1 | 13 |66 | 20 405 Sangat Setuju
Harga kamar sesuai dengan fasilitas kamar Hotel .
20 Odua Weston Jambi 11 | 66 | 23 412 Sangat Setuju
Rata-Rata 408,5 Sangat Setuju
Dimensi 5 : Keputusan Waktu
Saya menginap di Hotel Odua Weston Jambi untuk .
21 berwisata 1 13 | 64| 22 407 Sangat Setuju
29 iaya menginap di Hotel Odua Weston Jambi 1116 |57 26 408 Sangat Setuju
arena pekerjaan
Rata-Rata 407,5 Sangat Setuju
Dimensi 6 : Keputusan Metode Pembayaran
Saya menyukai pembayaran di Hotel Odua Weston .
23 Jambi secara tunai 22 |58 | 20 398 Sangat Setuju
Saya menyukai pembayaran di Hotel Odua Weston .
24 Jambi secara non tunai (kartu debit/kartu credit) 121162/ 16 393 Sangat Setuju
Rata-Rata 395,5 Sangat Setuju
Total Keseluruhan 5.608
Rata-Rata Keseluruhan 400,58 | Sangat Setuju
Sumber : Olah data, 2022
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Berdasarkan tabel 4.22 diatas diketahui secara keseluruhan di dapatkan skor
5.608 dengan skor rata-rata sebesar 400,58 dengan rentang skala antara 340,2-405
masuk ke kategori sangat baik/sangat setuju. Hal ini menunjukkan bahwa variable
keputusan pembelian Hotel Odua Weston Jambi sangat baik, diantara 24 pernyataan
tersebut, skor tertinggi adalah pernyataan no 22, penyataan ini berada pada dimensi
keputusan waktu yaitu “Saya menginap di Hotel Odua Weston Jambi karena
pekerjaan” dengan skor 408 dan masuk kategori sangat setuju. Dan pernyataan yang
merupakan skor terendah pada variable keputusan pembelian adalah pernyataan no
15 dengan skor 389 yaitu pernyataan pada dimensi keputusan peyalur adalah “Saya
mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari media sosial” dengan kategori sangat

setuju.

4.3 Pembahasan

4.3.1 Pengaruh Bauran Promosi terhadap keputusan Tingkat Hunian
Kamar di Hotel Odua Weston Jambi

4.3.1 Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Untuk menilai sebaran data pada sebuah kelompok data atau
variabel berdistribusi normal ataukah tidak maka dilakukan uji
normalitas, dan berikut hasil uji normalitas variable dengan
menggunakan SPSS. Hasil uji normalitas dapat dilihat pada gaambar

berikut ini :
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Gambar 4.1 Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan pengunjung
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Sumber : SPSS (Diolah), 2022

Dapat dilihat dari grafik di atas bahwa titik — titik menyebar

disekitar garis dan mengikuti garis diagonal, dapat disimpulkan bahwa

nilai residual yang dihasilkan dari regressi tersebut normal.

Uji Heteroskedastisitas

Untuk mendapatkan Regresi yang baik maka data harus bebas

dari Heteroskedastisitas atau tidak boleh terjadi Heteroskedastisitas.

Hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada gambar berikut ini:

Gambar 4.2
Uji Heteroskedastisitas

Regression Studentized Residual

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan pengunjung

Regression Standardized Predicted Value

Sumber : SPSS (Diolah), 2022
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Berdasarkan grafik scatterplot terlihat bahwa titik-titik menyebar
secara acak serta tersebar baik di atas maupun di bawah angka 0 pada
sumbu Y. Dengan demikian dapat disimpulkan pada model regresi
sederhana pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pengunjung
untuk menginap di Hotel Odua Weston Jambi tidak terjadi
heteroskedastisitas.

Uji Autokorelasi

Untuk mendapatkan Regresi yang baik maka Data harus bebas

dari Autokorelasi atau tidak boleh terjadi Autokorelasi.

Tabel 4.24
Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Model R R Adjusted R Std. Error Durbin-
Square Square of the Watson
Estimate
1 6752 ,455 449 4.00480 1.813

a. Predictors: (Constant), Bauran Promosi
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Menurut Sunyoto tidak terjadi Autokorelasi jika nilai dw diantara
-2 dan +2 atau ( -2 < dw < 2 ). Pada tabel di atas dapat dilihat nilai DW
adalah sebesar 1.813 ini berarti dengan melihat kriteria pengambilan
keputusan, maka dapat disimpulkan dalam model regresi tidak terjadi
autokorelasi karena nilai 1.813 berada diantara -2 dan +2 atau (-2 < 1.813

<2).

87



Persamaan Regresi Linear Sederhana

Pengaruh Pengaruh bauran promosi terhadap keptusan pembelian
di Hotel Odua Weston Jambi berdasarkan perhitungan SPSS dapat dilihat
sebagai berikut:

Analisis regresi linear sederhana bertujuan untuk menguji pengaruh
variabel bebas yang diteliti saat ini adalah bauran promosi terhadap
variabel terikat yaitu keputusan pembelian. Hasil uji analisis regresi
linear sederhana dapat dilihat pada Tabel 4.25 sebagai berikut:

Table 4.25
Hasil Analisis Regresi Linear Sederhana

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
(Constant) 1,402 212 6,616 ,000
Promosi ,584 ,065 ,675 9,045 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan pengunjung

Berdasarkan Output regresi tabel 4.25 model analisis regresi linear

sederhana yang digunakan dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai

berikut:

Y =a+ bx
Y =1,402 + 0,584 x

Dari model regresi tersebut dapat dijelaskan:

1. Nilai konstanta sebesar 1,402 artinya apabila variabel independen yaitu
bauran promosi (X) bernilai nol (0), maka variabel dependen () yaitu
keputusan pembelian akan bernilai tetap sebesar 1,402

2. Kaoefisien regresi variabel kualitas pelayanan (X) bernilai positif sebesar

0,584 artinya apabila variable X bauran promosi mengalami peningkatan
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sebesar 1 (satu) satuan sedangkan variabel lainnya dianggap konstan,
maka variabel Y yaitu Kkeputusan pembelian akan mengalami
peningkatan sebesar 0.584. (kalau positif, Variabel X Meningkat dan
Variabel Y meningkat).
Koefisien Determinasi (R?

Uji koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa
jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel independen
terhadap variabel dependen.

Tabel 4.26
Koefesien Determinasi

Model Summary

Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate

1 ,6752 ,455 ,449 ,37899

a. Predictors: (Constant), Bauran Promosi

Sumber : Data Diolah SPSS, 2022
Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi pada tabel
diatas, menunjukkan bahwa nilai R Square sebesar 0.455 yang artinya
bahwa besarnya kontribusi variabel independen yaitu X bauran promosi
mempengaruhi variable Y keputusan pembelian sebesar (0,455 x 100 =
45,5 %), sedangkan sisanya (100% - 45,5% = 54,5 %) dipengaruhi oleh
variabel-variabel lain di luar penelitian ini. Variable lainnya seperti

karyawan, harga, pelayanan dan lokasi.
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f. Koefisien Korelasi
Berdasarkan acuan dari arti korelasi pada bab 2 tentang koefisien
korelasi menurut Sugiyono (2017:26), dan dihitung dari SPSS, maka
dapat dilihat korelasi pada table berikut.

Tabel 4.27
Korelasi

Model Summary

Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate

1 ,6752 ,455 ,449 , 37899

a. Predictors: (Constant), Bauran Promosi

Sumber : Data Diolah SPSS, 2022

Koefisien korelasi antara bauran promosi terhadap keputusan
pengunjung di Hotel Odua Weston Jambi adalah 0.675, artinya terdapat
korelasi yang kuat antara variabel bauran promosi (X) terhadap
keputusan pembelian ().

g. Uji Hipotesis (Uji t)

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui tingkat signifikan
pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel
dependen dengan menguji koefesien variabel tersebut, pada tingkat
hunian kamar yang terdaftar di Hotel Odua Weston Jambi selama periode
2017-2021. Hasil pengujian Uji t dari penelitian ini dapat dilihat pada

Tabel 4.22 sebagai berikut.

90



Table 4.28
Hasil Pengujian Hipotesis Uji t

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1,402 ,212 6,616 ,000
Promosi ,584 ,065 ,675 9,045 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan pengunjung

Sumber: Data diolah SPSS, 2022

Dengan nilai tiabel o = 0,05 dan df = 98 maka diperoleh nilai teapel
sebesar 1.984. Berdasarkan hasil uji t (parsial) pada model regresi, hasil
perbandingan antara thiung dan taper Yang menunjukan thiwng Sebesar
(9,045) sedangkan tipel Sebesar 1.984. Dari hasil tersebut terlihat bahwa
thitung > traner Yaitu (9,045) >1.984, maka dapat disimpulkan bahwa Ho
ditolak Ha. diterima artinya secara parsial variabel bauran promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan

pembelian.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan Pembahasan diatas pada bab-bab sebelumnya, maka dapat
ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Secara deskriptif variabel bauran promosi (X) mendapatkan skor secara
keseluruhan 3.941 dengan skor rata-rata sebesar 394,1 dengan rentang skala
antara 340,2-405 masuk ke kategori sangat baik/sangat setuju.

2. Secara deskriptif variabel keputusan pembelian (Y) secara keseluruhan di
dapatkan skor 5.608 dengan skor rata-rata sebesar 400,58 dengan rentang
skala antara 340,2-405 masuk ke kategori sangat baik/sangat setuju.

3. Koefisien regresi variabel kualitas pelayanan (X) bernilai positif sebesar
0,584 artinya apabila variabel X bauran promosi mengalami peningkatan
sebesar 1 (satu) satuan sedangkan variabel lainnya dianggap konstan, maka
variabel Y yaitu keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar
0.584. (kalau positif, Variabel X Meningkat dan Variabel Y meningkat).

4. Berdasarkan hasil uji t (parsial) pada model regresi, hasil perbandingan
antara thitung dan tranel yang menunjukan thitung Sebesar (9,045) sedangkan teapel
sebesar 1.984. Dari hasil tersebut terlihat bahwa thitung > tiabel yaitu (9,045)
>1.984, maka dapat disimpulkan bahwa H, ditolak Ha diterima artinya
secara parsial variabel bauran promosi berpengaruh positif terhadap

variabel keputusan pembelian.
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5.2 Saran
Beberapa saran yang dapat penulis berikan adalah sebagai berikut:

1. Beradasarkan skor terendah pada variable bauran promosi, yaitu pada
dimensi personal selling yang berkaitan dengan komunikasi receptionist
terhadap konsumen di Hotel Odua Weston Jambi, maka diharapkan
perusahaan dapat memperbaiki atau meningkatkan kemampuan komunikasi
yang baik terhadap tamu di Hotel Odua Weston Jambi, dengan cara
melakukan berbagai macam pelatihan guna mendapatkan nilai tambah bagi
konsumen dan dapat meningkatkan pendapatan Hotel Odua Weston Jambi.

2. Beradasarkan skor terendah pada variable keputusan pembelian, yaitu pada
dimensi keputusan penyalur yang berkaitan dengan social media, maka
diharapkan perusahaan dapat meningkatkan aktifitas di social media seperti
memeberikan informasi yang berkaitan dengan promo terbaru pada akun
resmi Instagram, Facebook maupun Twitter agar dapat meningkatkan daya
tarik konsumen terhadap Hotel Odua Weston Jambi.

3. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk mengembangkan penelitian ini
dengan meneliti unsur-unsur lain yang tidak terdapat dalam penelitian ini,
seperti harga, kualitas produk, dan citra merek. Penelitian selanjutnya
diharapkan menggunakan model kompleks guna memperoleh hasil

penelitian yang lebih baik.
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Lampiran .1
1. KUISIONER PENELITIAN

PENGARUH BAURAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN HUNIAN
KAMAR DI HOTEL ODUA WESTON JAMBI

Kepada Yth,

Pengunjung Hotel Odua Weston Jambi
Di Tempat

Dengan Hormat,

Dalam rangka Menyusun tugas akhir guna memenuhi syarat mendapat gelar

sarjana Menejemen, saya:
Nama : M. Ajip Setiawan
NIM 1800861201020

Mahasiswa Universitas Batanghari Jambi, ingin mengajukan beberapa
pertanyaan atau kuisioner mengenai “Pengaruh Bauran Promosi Terhadap

Keputusan Hunian Kamar di Hotel Odua Weston Jambi.”

Kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/l untuk memberikan jawaban atas kuisioner

ini sangatlah membantu saya dalam menyusun skripsi ini.

Atas perhatian dan waktu yang diberikan oleh Bapak/Ibu/Saudara/l, saya

ucapkan terima kasih.

Hormat saya,

M. Ajip Setiawan

94



Identitas Responden

Pilihlah salah satu jawaban pada pilihan yang tersedia, dengan cara

memberikan tanda check list (\) pada jawaban yang dipilih.

1.

Jenis kelamin anda:

1 Pria 1 Wanita

Umur anda:

1 17 - 19 Tahun "1 30— 34 Tahun
1 20 — 24 Tahun 71 > 35 Tahun

1 25—29 Tahun

Berapa kali menginap di Hotel Odua Weston Jambi ?
11 Kali 1 6-10 Kali

11 2-5 Kali 11 >10 Kali

Pekerjaan saat ini:

1 Wiraswasta 1 Pegawai Negeri Sipil
1 Pegawai Swasta "1 TNI/Polri
1 Lainnya

Penghasilan perbulan:
[ <3Juta ) 5-10 Juta
71 3-5Juta 1 > 10 Juta

Petunjuk Pengisian Kuisioner

Berikan penilaian terhadap pertanyaan dibawah ini yang

menyangkut pengalaman yang anda rasakan selama menjadi Pengunjung di

Hotel Odua Weston Jambi, berilah tanda check list (\) pada kolom yang

sesuai dengan penilaian anda.

1. Sangat Tidak Baik/ Sangat Tidak Setuju 4. Baik/Setuju

2. Tidak Baik/Tidak Setuju 5. Sangat Baik/ Sangat

Setuju

3. Cukup/Cukup Setuju
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IV. PERNYATAAN PENELITIAN

A. Bauran Promosi (X)

Pilihan Jawaban

No. Pernyataan 1 2 3 4 5
STS | TS| CS | S| SS
Dimensi 1 : Personal Selling
1 Kemampuan berkomunikasi Receptionist secara langsung kepada tamu Hotel
Odua Weston Jambi dengan baik
2 |Marketing ramah kepada tamu Hotel Odua Weston Jambi
Dimensi 2 : Mass selling (Periklanan dan Publisitas)
3 |Jangakuan Media Iklan Hotel Odua Weston Jambi luas
4 |Frekuensi penayangan iklan sering ditemui
Dimensi 3 : Promosi penjualan
5 |Harga promo yang diberikan Hotel Odua Weston Jambi menarik
6 | Tamu mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari pameran
Dimensi 4 : Public relations (hubungan masyarakat).
7 |Kemampuan Hotel Odua Weston Jambi dalam menciptakan image positif Hotel
8 Kemampuan mengangkat citra Hotel Odua Weston Jambi menurut masyarakat
Dimensi 5 : Direct marketing
9 |Pemasaran yang dilakukan marketing Hotel Odua Weston Jambi interaktif
10 [Konsumen memahami penjelasan Marketing
B. Keputusan Pengunjung (Y)
Pilihan Jawaban
No. Pernyataan 1 2 3 [4] 5
STS | TS| CS | S| SS
Dimensi 1 : Keputusan Produk

11

Saya menginap karena jenis kamar yang disediakan banyak

12

Jenis kamar yang tersedia terdapat banyak pilihan

Dimen

si 2 : Keputusan merek

13

Pengunjung memilih karena Hotel Odua Weston Jambi merupakan hotel yang
disukai

14

Pengunjung memilih karena Hotel Odua Weston Jambi yang popular

Dimen

si 3 : Keputusan penyalur

15

Saya mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari media sosial

16

Saya mengetahui Hotel Odua Weston Jambi dari booking online

17

Saya mengetahui Hotel Odua Weston Jambidari iklan di TV/Koran

18

Saya mengetahui Hotel Odua Weston Jambi secara langsung

Dimen

si 4 : Keputusan kuantitas

19

Kamar Hotel Odua Weston Jambi selalu tersedia

20

Harga kamar sesuai dengan fasilitas kamar Hotel Odua Weston Jambi

Dimen

si 5 : Keputusan waktu

21

Saya menginap di Hotel Odua Weston Jambi untuk berwisata

22

Saya menginap di Hotel Odua Weston Jambi karena pekerjaan

Dimen

si 6 : Keputusan metode pembayaran

23

Saya menyukai pembayaran di Hotel Odua Weston Jambi secara tunai

24

Saya menyukai pembayaran di Hotel Odua Weston Jambi secara non tunai (kartu

debit/kartu credit)
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LAMPIRAN 2

DATA RESPONDEN

NO RESPONDEN JENIS UMUR (TAHUN) | MENGINAP: PEKERJAAN PENGHASILAN
KELAMIN JENIS KELAMIN

1 PRIA >35 2-5X Lainnya 5-10Juta
2 WANITA 17-19 1X Lainnya <3Juta Jenis Kelamin Jumlah (Orang) | Persentase (%)
3 PRIA 20-24 2-5X Pegawai Swasta 3-5Juta PRIA 53 53
4 PRIA >35 2-5X Lainnya 3-5Juta WANITA 47 47
5 WANITA 25-29 2-5X Pegawai Swasta 3-5Juta 100 100
6 PRIA >35 2-5X Lainnya 3-5Juta
7 WANITA 17-19 1X Lainnya <3Juta KATEGORI UMUR
8 WANITA 30-34 1X TNI/Polri >10 Juta
9 PRIA >35 6-10 X TNI/Polri >10Juta Umur Jumlah (Orang) | Persentase (%)
10 PRIA >35 1X Lainnya 5-10Juta >35 15 15
11 PRIA 30-34 1X PNS 3-5Juta 17-19 19 19
12 WANITA 30-34 1X PNS 3-5Juta 20-24 16 16
13 PRIA 25-29 1X Wiraswasta >10Juta 25-30 18 18
14 WANITA >35 2-5X PNS >10Juta 30-34 32 32
15 PRIA 20-24 6-10 X Wiraswasta 3-5Juta TOTAL 100 100
16 PRIA >35 1X Lainnya 5-10Juta
17 WANITA >35 1X Pegawai Swasta 3-5Juta MENGINAP
18 WANITA 17-19 1X Lainnya <3lJuta
19 PRIA 20-24 2-5X Wiraswasta 3-5Juta Jumlah Menginap (Kali) | Jumlah (Orang) | Persentase (%)
20 PRIA >35 1X Pegawai Swasta 3-5Juta 1X 52 52
21 PRIA >35 1X Pegawai Swasta 3-5]Juta 2-5X 37 37
22 WANITA 25-29 2-5X Pegawai Swasta 3-5Juta 6-10 X 11 11
23 PRIA 17-19 1X Pegawai Swasta < 3Juta >10X 0 0
24 WANITA 30-34 1X TNI/Polri 5-10Juta TOTAL 100 100
25 PRIA 25-29 1X Wiraswasta 5-10Juta
26 PRIA 30-34 1X PNS 3-5Juta PEKERJAAN
27 WANITA 30-34 1X PNS 3-5Juta
28 PRIA 30-34 1X PNS 3-5Juta Pekerjaan Jumlah (Orang) | Persentase (%)
29 WANITA 20-24 2-5X Wiraswasta 3-5Juta Wiraswasta 15 15
30 WANITA 20-24 1X Pegawai Swasta 3-5Juta Pegawai Swasta 39 39
31 PRIA 17-19 1X Pegawai Swasta < 3Juta PNS 18 18
32 PRIA 20-24 2-5X Wiraswasta 3-5Juta TNI/Polri 10 10
33 WANITA 30-34 1X PNS 3-5Juta Lainnya 18 18
34 PRIA 17-19 1X Pegawai Swasta < 3Juta Total 100 100
35 WANITA 25-29 1X Wiraswasta >10Juta
36 PRIA 30-34 1X PNS 3-5Juta PENGHASILAN
37 WANITA 17-19 1X Lainnya <3lJuta
38 PRIA 25-29 1X Wiraswasta 5-10Juta Penghasilan (Juta) Jumlah (Orang) | Persentase (%)
39 WANITA 30-34 1X PNS 3-5Juta <3Juta 20 20
40 PRIA 30-34 6-10X Pegawai Swasta >10Juta 3-5 Juta 45 45
41 PRIA >35 6-10 X TNI/Polri >10Juta 5-10Juta 19 19
42 WANITA 20-24 2-5X Pegawai Swasta 3-5Juta >10Juta 16 16
43 WANITA 20-24 2-5X Pegawai Swasta 3-5Juta Total 100 100
44 WANITA 30-34 1X PNS 3-5Juta
45 PRIA 30-34 1X PNS 3-5Juta
46 WANITA 25-29 1X Wiraswasta >10Juta
47 PRIA 17-19 1X Pegawai Swasta <3lJuta
48 WANITA 25-29 2-5X Pegawai Swasta 5-10Juta
49 PRIA 17-19 1X Pegawai Swasta < 3lJuta
50 PRIA 30-34 1X PNS 3-5Juta
51 WANITA 20-24 1X Pegawai Swasta 3-5Juta
52 WANITA 20-24 6-10 X Wiraswasta 3-5Juta
53 WANITA 30-34 1X PNS 3-5Juta
54 PRIA 30-34 1X TNI/Polri 5-10Juta
55 WANITA 25-29 2-5X Pegawai Swasta 5-10Juta
56 PRIA 25-29 1X Wiraswasta 3-5Juta
57 WANITA 20-24 1X Pegawai Swasta 3-5Juta
58 PRIA 30-34 6-10X Pegawai Swasta >10Juta
59 WANITA 17-19 2-5X Lainnya <3Juta
60 PRIA 30-34 6-10X Pegawai Swasta >10Juta
61 PRIA >35 2-5X PNS 3-5Juta
62 WANITA 30-34 2-5X Pegawai Swasta >10Juta
63 WANITA 17-19 2-5X Lainnya <3Juta
64 PRIA 17-19 1X Pegawai Swasta <3Juta
65 WANITA 30-34 2-5X Pegawai Swasta >10Juta
66 WANITA 30-34 1X PNS 3-5Juta
67 WANITA 17-19 2-5X Lainnya <3Juta
68 PRIA 25-29 1X Wiraswasta 3-5Juta
69 PRIA 20-24 2-5X Wiraswasta 3-5Juta
70 WANITA 25-29 2-5X Pegawai Swasta >10Juta
71 PRIA 30-34 6-10X Pegawai Swasta 5-10Juta
72 WANITA 30-34 1X PNS 3-5Juta
73 PRIA >35 2-5X PNS 3-5Juta
74 WANITA 17-19 2-5X Lainnya < 3Juta
75 WANITA >35 1X Pegawai Swasta 3-5Juta
76 PRIA >35 2-5X PNS >10Juta
77 PRIA 30-34 2-5X TNI/Polri 5-10Juta
78 WANITA 20-24 1X Pegawai Swasta 3-5Juta
79 PRIA 20-24 1X Pegawai Swasta < 3Juta
80 WANITA 17-19 2-5X Lainnya < 3Juta
81 WANITA 30-34 6-10X Pegawai Swasta 5-10Juta




82 PRIA 30-34 2-5X TNI/Polri 5-10Juta
83 PRIA 17-19 1X Lainnya < 3Juta
84 WANITA 17-19 2-5X Lainnya < 3Juta
85 PRIA 30-34 2-5X TNI/Polri 5-10Juta
86 WANITA 17-19 2-5X Lainnya < 3Juta
87 PRIA 30-34 1X TNI/Polri 5-10Juta
88 WANITA 30-34 6-10 X Pegawai Swasta >10Juta
89 PRIA 20-24 1X Pegawai Swasta 3-5Juta
90 PRIA 25-29 1X Wiraswasta 3-5Juta
91 WANITA 25-29 2-5X Pegawai Swasta 5-10Juta
92 PRIA 25-29 1X Wiraswasta 3-5Juta
93 WANITA 17-19 2-5X Lainnya < 3Juta
94 PRIA 30-34 2-5X Pegawai Swasta >10Juta
95 PRIA 25-29 2-5X Pegawai Swasta 3-5Juta
96 PRIA 25-29 2-5X Pegawai Swasta 3-5Juta
97 WANITA 25-29 2-5X Pegawai Swasta 5-10Juta
98 WANITA 20-24 1X Pegawai Swasta 3-5Juta
99 PRIA 30-34 1X TNI/Polri 5-10Juta
100 PRIA 30-34 6-10 X Pegawai Swasta 5-10Juta




LAMPIRAN. 3

DATA KUISIONER HASIL PENILITIAN PENGARUH BAURAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN HUNIAN KAMAR

DI HOTEL ODUA WESTON JAMBI

Total

57
53
52
50
50
47

51

60
52
53
61

64
61

53
59
59
59
59
57

49

56
56
53
65
56
54
55
52

52
40
53
50
53
45
53
45
49

54
49

58
57

55
54
57
55
58
59
52

VARIABLE Y (KEPUTUSAN PEMBELIAN)

PERTANYAAN

24

23

22

21

20

19

18

17

16

15

14

13

12

11

Total

40

36

40

27

34
34
37

a4
36

38

6

42

42

36

13

37

44
41

34
27

40
34
40
38

40

40

a1

35

40

38

30

33

37

40

36

38

31

30

32

40

40

38

39

40

14
40

41

34

VARIABLE X (BAURAN PROMOSI)

PERTANYAAN

10

NO.

RESPONDEN

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34

35

36

37

38
39

40

41

42

43

44

45

46

a7

48

100



50
61

52
62
58
56
58
62
55
56
60
64
62
59
65
66
66
63
62
63
60
52
65
63
61

59
62
64
69
67

62
55
55
56
53
49

19

53
55
54
57

59
50
56
53
54
51

49

56
50
53
56

42

41

42

45

40

41

40

44
40

43

41

43

6

49

44
46

45

45

42

13

42

36

44
43

42

41

47

48

45

45

46

39

41

36

40

34
a1

40

36

33

38

40

35

40

40

35

35

34
43

37

36

40

29

50
51

52

53
54
55

56

57

58
59

60
61

62

63

64
65

66

67

68
69

70
71
72
73
74
75
76
7
78
79
80
81

82

83

84

85

86

87

88
89

90
91

92

93
94
95
96
97

98
99
100

100



Lampiran 4. Method of Successive Interval (MSI)

No 1 2 3 4] 5 6] 7 B 9| 10[Rata-rata 4 13 14 Rata-rata
1 3,28 3,39 2,48 3,69) 3,49) 3,45 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,29 2,30) 2,37 5,19 3,39
2 3,39 2,48 2,41] 2,18 2,21] 3,62 2,47 3,41] 2,25 2,77 1,00) 2,37 3,75 2,98
3 3,39 2,48 3,69] 3,49 3,45] 3,62 2,47 3,41 357 3,29 1,00 2,37 375 2,97
2| 2,08 1,00) 1,00[ 1,00[ 2,33 1,00) 2,19) 2,25] 1,58| 2,30) 1,00] 2,38 2,71
5 3,33‘ 1,00] 2,41] 2,1_3‘ 3,62 2,47 2,19) 2,25 2,50 2,30) 1,00] 2,38 2,74
6 2,08 2,48 3,6‘91 3,49 2,33 1,00) 2,19) 2,25| 2,50 2,30) 1,00] 3,75 2,42]
7 3,39 2,48 2,4_1‘ 3,49 3,62 2,47 2,19) 3,57, 2,90 1,00 2,37 3,75 2,83|
E 3,39 2,48 3,69) 3,49 2,98 3,95| 2,73 2,96 3,84 2,30) 2,37 3,75 3,64
9| 3,39 2,48 3,69) 3,49 2,33 1,00) 2,19) 3,57, 2,76 2,30) 2,37 3,75 2,92]
10| 3,39 2,48 3,69) 3,49 2,33 2,47 3,41] 3,57, 3,03 1,00] 2,37 3,75 2,99
11] 2,82 3,95| 5,04 2,91 3,62 2,47 3,41] 3,57, 2,15 2,30) 2,37 3,75 3,74
12| 3,39 2,48 3,69) 3,49 2,98 2,47 2,73 3,57, 3,55| 3,62 2,37 5,19 2,02
13| 3,39 3,9?| 3,5:9| 2,91 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,57 2,30) 2,37 3,75 3,73
14 2,08 z,gl 5,04 3,49 2,33 1,00) 2,19) 3,57, 2,76 2,30) 2,37 3,75 3,02
15| 3,39 3,95] 3,5‘9{ 3,49 3,62 2,47 2,73 3,57, 3,70 2,30) 2,37 5,19 3,57
16] 3,39 2,48 3,69) 3,49 2,33 1,00) 3,41] 3,57, 2,88 2,30) 2,37 3,75 3,57
17] 2,82 2,48 3,6El 2,91] 3,62 2,47 3,41] 2,96 3,84 3,62] 2,37 3,75| 3,54
1§ 3,39 2,48 3,69) 3,49 3,62 1,00| 3,41] 2,96 3,41] 2,30) 2,37 3,75 3,55|
19| 3,39 2,48 2,41] 2,18 2,33 1,00) 3,41] 3,57, 2,50 2,30) 1,00] 5,19 3,36
20 1,00| 1,00) 2,41] 1,00| 2,33] 2,47 1,00) 2,25 1,67] 2,30) 2,37 2,38 2,62]
21 3,39 2,48 3,69) 3,49 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,29 2,30) 2,37 3,75| 3,26)
22 2,08 1,00] 2,41] 2,18 3,62 2,47 3,41] 3,57, 2,49| 2,30) 2,37 3,75 3,26
23 3,39 2,48 3,69) 3,49 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,29 2,30) 2,37 3,75 2,99
24 3,39 2,48 3,69) 2,18 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,02 2,30) 3,75) 3,75| 2,15
25| 3,39 2,48 3,69) 3,49 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,29 2,30) 2,37 3,75 3,26
26 3,39 2,48 3,69) 3,49 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,29 2,30) 2,37 3,75 3,10
27 3,39 2,48 3,69) 3,49 2,98 2,47 3,41] 3,57, 3,42 2,30) 2,37 3,16)
28 2,08 1,00) z,ﬂ 3,49 2,33] 2,47 3,41] 3,57, 2,62 2,30) 2,37 2,87,
29] 3,39 2,48 3,69) 3,49 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,29 1,00] 2,37 2,92]
30 1,98| 3,39 2,48 3,69) 3,49 2,33 2,47 3,41] 2,96 3,04 1,00] 1,00] 1,79)
31 1,98] 2,08 1,00) 2,41] 2,18 2,33] 1,00) 2,19) 2,25 1,96] 3,62] 1,00| 2,96)
32 1,00) 2,08 1,00] 2,41] 2,18 3,62 2,47 3,41] 3,57, 2,39 1,00| 1,00] 2,73]
33 3,28 3,39 2,48 2,41] 2,18 3,62 2,47 3,41] 3,57, 2,90 2,30) 2,37 2,96]
3i| 3,28 3,39 2,48 3,69) 2,18 4,98 3,95 3,41] 3,57 3,31] 1,00) 2,37
35 4,9_0{ 2,82 2,48 2,41] 2,18 3,62 1,00) 2,19) z,zEl 2,81 2,30) 2,37
36| 1,98] 2,08 2,48 5,04 2,91] 2,33 2,47 3,41] 2,25 3,04 1,00] 1,00] 25|
3_7| 1,00) 1,00] 3,95] 5,04 3,49 1,00] 1,00] 2,19) 1,00) 2,19 2,30) 2,37 2,62]
38 1,00) 2,08 1,00] 2,41] 2,18 1,00] 1,00) 3,41] 2,96 2,00 2,30) 2,37 3,(§|
39 1,00) 3,39 2,48 2,41] 2,18 2,33 1,00) 2,19) 3,57, 2,28 2,30) 2,37 z,sﬁl
40 3,28 3,39 2,48 3,69) 3,49 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,29 2,30) 3,75 3,45]
41 3,28 3,39 2,48 3,49 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,29 1,00) 2,37 3,36)
22 1,98| 3,39 2,48 3,49 3,62 2,47 3,41] 2,25| 3,02 2,30) 2,37 3,17
43 3,28 3,39 2,48 2,18 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,15 1,00) 2,37 3,75] 3,11
[ 3,28 3,39 2,48 3,49 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,29 3,62] 2,37 3,75 3,38|
25| 3,28 2,82 2,48 3,49 3,62 3,95| 2,19) 2,96 3,86 2,30) 1,00] 3,75 3,21]
46 3,28 4,82 2,48 2,18 3,62 3,95] 2,19) 2,96 3,33] 2,30) 1,00] 5,19 3,46
47 3,28 3,39 2,48 3,49 3,62 2,47 3,41] 4,96 3,42 2,30) 2,37 3,75 3,54
48 1,00) 2,08 1,00] 3,49 2,33 2,47 3,41] 3,57, 2,52 1,00) 2,37 2,38 2,96]
29 2,90 2,82 3,95| 3,49 3,62 2,47 2,19) 3,57, 3,62 2,30) 1,00] 2,38| 2,72]
50 3,28 3,39 2,48 2,91] 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,43| 3,62] 3,75 3,75 3,76
51 3,28 3,39 3,95] 3,49 3,62 2,47 3,41] 4,96 3,57 2,30) 2,37 1,00) 2,95|
52 3,28 4,82 3,95] 4,91] 2,33 2,47 2,73 3,57, 3,99) 3,62 3,75 3,75] 3,87
53 3,28 3,39 2,48 3,69) 3,49 2,98 2,47 3,41] 2,25| 3,29 2,30) 2,37 3,75 3,46
54 3,28 3,39 2,48 3,69) 2,91] 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,43| 2,30) 2,37 3,75 3,26
55| 3,28 3,39 2,48 3,69 3,49 4,98 2,47 2,19) 3,57, 3,30 2,30) 2,37 5,19 3,45]
56 3,28 3,39) 2,48 3,69) 3,49) 4,98 3,95 2,73 2,96 3,84 3,62 2,37 2,38 3,83]
57 3,28 3,39 2,48 3,5‘9{ 3,49 3,62 2,47 3,41] 3,57, 3,29 2,30) 2,37 3,75 3,18
58 3,28 3,39 2,48 3,69] 3,49 2,98 3,95 2,73 3,57, 3,70 2,30) 2,37 3,75 3,26
59 3,28 4,82 2,48 2,4_1‘ 3,49 3,62 3,95 3,41] 3,57, 3,45 3,62 2,37 2,38] 3,64
60 3,28 3,39 3,95] 3,69) 2,91] 3,62 2,47 3,41] 2,96 3,71] 3,62 3,75) 5,19 2,04
61 3,28 3,39 3,9:5| 5,04 2,91] 3,62 2,47 2,73 2,96 2,11] 3,62] 3,75 5,19 3,85|
62 4,90 4,82 3,95] 3,69) 4,91] 4,98 3,95 2,73 2,96 4,57 3,62 2,37 3,75] 3,58
63 3,28 3,39) z,ﬁl 3,69) 4,91] 4,98 3,95 3,41] 3,57, 3,84 2,30) 3,75) 5,19 4,13
64 3,28 3,39 3,95] 5,04 2,91] 3,62 2,47 2,73 2,96 2,11] 3,62] 3,75 5,19 2,23
65 3,28 3,39 3,95| 5,04 3,49 3,62 3,95 2,73 2,96 3,99) 3,62] 3,75) 3,75 2,23
66 2,90 4,82 2,48 3,69) 3,49 3,62 3,95 3,41] 2,96 4,01] 3,62 3,75 3,75] 3,95|
67 3,28 2,82 2,48 3,69) 3,49 3,62 2,47 2,19) 2,96 3,58 3,62] 2,37 5, 19| 3,84
EEI 3,28 3,39 2,48 5,04 3,49 3,62 2,47 2,73 2,96 3,% 3,62] 3,75) 5, 19| 3,95
69 3,28 2,82 1,00] 3,a?| 3,49 3,62 3,95) 3,41] 3,57, 3,56| 2,30) 2,37 3,75 3,63|
70 1,98] 3,39 2,48 2,41] 3,49 2,21] 2,98 2,47 1,00] 3,57, 2,80 1,00| 2,37 2,38 2,91]
71 3,28 3,39 3,95] 3,5| 3,49 3,45 3,62 3,95 2,73 2,96 3,s—s| 3,62 3,75 5,19 2,13
72 3,28 3,39 3,95 5,(ﬂ| 4,91 3,45 3,62 2,47 3,41 3,57 3,71 3,62 3,7£| 5,19 3,95
73 3,28 3,82 2,48 3,69) 3,49 3,45) 3,62 2,47 3,41] 2,96 3,57 3,62] 3,75, 3,75 3,74
74 3,2?| 3,3—9| s,sE| 5,04] 3,43| 3,45 3,62 2,47 2,19) 3,57, 3,4—5| 1,00| 2,37 3,75] 3,56]




75 2,87 3,95] 5,04] 3,49 3,45] 2,98 3,95] 4,73 3,96] 4,26] 75 2,77 2,82] 4,89] 2,30] 5,03 5,07 2,5—3|—353‘ 3,54] 2,37 3,75
76 4,2‘ 3,95 5,0 2,91] 4,79 3,62 2,47 4,73 2,96 4,42 76 4,77 4,82 4,§| 3,67 3,62 3,58 2,03 3,55 4,91 3,75 375
77 3,39 3,95 5,04 4,91 4,79 3,62 z,zﬂ 4,73 3,57 3@‘ 77 4,77 4,82 4,89 3,67 5,03 5,07 2,03 5,01 4,91 3,75 5,19
78 4,82 2,48 5,04 3,49 4,79 3,62 3,95 3,41 2,56 3,98 78 4,77 4,82 3,60 3,67 5,03 5,07 2,03 3,54 3,75 375
79 3,39 2,48 5,0 2,91 3,45‘ 4,98 3,95 4,73 2,96 4,12 79 3,45 4,82 2,89 3,67 3,67 3,5_s| 2,03 3,54 3,75 5,19
80 2,08 2,48 3,69 2,91] 3,45 3,62 1,00 3,41 3,57 3,15 80 4,77 3,43 2,89 2,30 3,62 2,16 2,53 3,54 1,00 2,38
81 3,39 3,95] 5,04 3,43| 4,79 3,62 1,00 3,41 2,25 3,42 81 2,38 3,67 s,ﬁl 5,07 2,53 4,91 1,00 2,38
82 3,39 1,00 3,531 2,18 3,4E| 2,33 2,47 2,19 3,57 2,76 82 3,60 3,67 2,53 3,54 3,75

83 3,39 2,48 3,69 4,79 2,33 2,47 4,73 3,57 3,29 83 3,60 1,00 4,91 2,37

84 3,331 1,00 2,41 2,21 2,33 2,47 2,19 357 2,50 84 3,60 1,00 2,25 2,37 2,38
85| 3,39 2,48| 5,04] 3,45 3,62 3,95[ 3,41] 3,57] 3,44 | 3,60 1,00| 2,25 1,00} 2,38]
86 3,33| 3,95] 5,0 2,21 z,s_sl 2,47 3,41 3,57 3,31 86 2,89 1,00 3,54 1,00 3,75
87 2,08 2,48 2,41 2,21 2,33 2,47 4,73 2,25 2,77 87 6 3,60 2,30 5,07 3,54 1,00 375
88 2,82 2,48 2,41 2,21 2,33 1,00 1,00 3,57| 2,40 88 4,77 3,4§| 3,60 2,30 5,03 2,16 4,91 1,00 2,38
89 2,82 1,00 3,69 2,1_3‘ 4,79 4,98 1,00 2,19 3,5_7| 3,02 89 4,77 2,16 3,60 2,30 5,03 5,07 4,91 1,00 3,75
90 4,82 2,48 3,e:s| 3,49 4,79 3,62 2,47 2,19) 2,25] 3,31 90 4,77 3,43| 3,60) 2,30) 503 3,58 4,91] 2,37 3,75
ER 2,08 2,48 2,41 3,49 2,21 2,33 2,47 2,19 3,57 2,65 91 2,23 4,87 2,38 3,67 5,03 2,16 2,25 1,00 375
52 3,39 2,48 3,69 3,49 3,45 3,62 2,47 3,41 3,57 3,29| 92 3,45 3,43 3,60 2,30 3,62 3,58 3,54 2,37 3,75
EE)| 3,39 2,48 3,69 3,49 3,45 3,62 2,47 3,41 3,57 3,29 93 2,23 3,4§| 3,60 2,30 2,28 2,16 3,54 2,37 375
3 2,08 1,00 3,69 2,18 3,45 2,33 2,47 2,19 3,57 Z'SE‘ 94 4,77 2,16| 3,60 1,00 3,62 3,58 3,54 1,00 3,75
55 3,39 1,00 3,69 2,18 3,45 2,33 2,47 2,19 3,57 2,63 95 3,45 2,16 3,60 1,00 3,62 2,16 3,54 2,37 3,75
96 2,08 2,48 2,41 3,49 2,21 2,33 2,47 3,41 2,25 2,51 96 3,45 3,43 1,00 1,00 3,62 358 3,54 1,00 375
97, 4,82] 2,48| 5,04] 3,49 4,79) 4,98 1,00) 3,41 2,25 3,72| 97| 3,45] 2,16 2,38| 2,30| 2,28 3,58 4,03 3,75) 3,75
98 2,08 2,48 3,69 3,49 3,45 2,33 2,47 2,19 3,57 2,90 98 2,23 3,43 2,38 2,30 3,62 2,16 1,00 3,75
59 3,39 2,48 3,69 3,49 3,45 z,s?l 1,00 2,19 z,z?l 2,76 99 2,23 2,16 3,60 2,30 3,62 2,37 375

100] 3,39 2,48 3,69) 3,49 3,45) 3,62] 2,47 3,41] 357 3,29 100| 345 343 3,60) 2,30) 3,62 2,37 3,75 3,26




LAMPIRAN 5

: M AJIP SETIAWAN

1800861201020
KONSENTRASI : PEMASARAN
OQUTPUT SPSS
A. Uji klasik
1. Uji normalitas
A. Uji grafik
Histogram
Dependent Variable: Keputusan pengunjung
/TN
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Regression Standardized Residual

Grafik di atas membentuk kurve normal dan sebagian besar bar/batang
berada di bawah kurve, maka variabel berdistribusi normal.
B. Uji stastitik

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan pengunjung
10

Expected Cum Prob

4
0,0 T T T
0,0 032 04 06 [ol:] 10

Observed Cum Prob
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Dapat dilihat dari grafik di atas bahwa titik — titik menyebar disekitar

garis dan mengikuti garis diagonal, dapat disimpulkan bahwa nilai residual

yang dihasilkan dari regressi tersebut normal.

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Bauran Keputusan

Promosi | pengunjung
N 100 100
Normal Parameters®® Mean 3,2284 3,2884
Std. Deviation ,58967 ,51075
Most Extreme Differences Absolute ,152 ,074
Positive ,044 ,074
Negative -,152 -,046
Test Statistic ,152 ,074
Asymp. Sig. (2-tailed) ,000° ,194°¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Dari hasil output di atas dapat dilihat bahawa nilai Asymp. Sig.
(2tailed) = 0,194, maka sesuai ketentuan 0,194 > 0,05 maka nilai

residual tersebut adalah normal.

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 100
Normal Parameters®® Mean ,0000000
Std. Deviation ,37706958
Most Extreme Differences Absolute ,097
Positive ,048
Negative -,097
Test Statistic ,097
Asymp. Sig. (2-tailed) ,022°

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.
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2. Uji heterokedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan pengunjung
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Regression Standardized Predicted Value

Berdasarkan grafik scatterplot terlihat bahwa titik-titik menyebar secara acak

serta tersebar baik di atas maupun di bawah angka 0 pada sumbu Y. Dengan demikian

dapat disimpulkan pada model regresi sederhana pengaruh bauran promosi terhadap

keputusan pengunjung untuk menginap di Hotel Odua Weston Jambi tidak terjadi

heteroskedastisitas.
3. Uji Autokorelasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 ,675% ,455 ,449 4.00480 1.813

a. Predictors: (Constant), Bauran Promosi

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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4. Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 1,402 ,212 6,616 ,000
Bauran
. ,584 ,065 ,675 9,045 ,000 1.000 1.000
Promosi

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

B.

Persamaan regresi linier

Variables Entered/Removed?

Model Variables Entered Variables Removed Method
1 Bauran Promosi® .| Enter

a. Dependent Variable: Keputusan pengunjung
b. All requested variables entered.

Tabel di atas menunjukkan variabel apa saja yang diproses, mana yang
menjadi variabel bebas dan variabel terikat. Dalam hal ini variable bebas adalah

bauran promosi, dan variable terikat adalah keputusan pengunjung.

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson

1 6752 ,455 ,449 4.00480 1.813

a. Predictors: (Constant), Bauran Promosi

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Tabel diatas menampilkan nilai R yang merupakan simbol dari nilai koefisien

korelasi. Pada contoh diatas nilai korelasi adalah 0,675. Melalui tabel ini juga
diperoleh nilai R Square atau koefisien determinasi (KD) yang menunjukkan seberapa
bagus model regresi yang dibentuk oleh interaksi variabel bebas dan variabel terikat.
R Square adalah hasil dari R? (0,675 X 0,675 = 0,455). Dari hasil R Square tersebut di
diperoleh adalah (0,455 x 100 = 45,5 %) yang dapat ditafsirkan bahwa variabel bebas

(bauran promosi) memiliki pengaruh kontribusi sebesar 45,5% terhadap keputusan
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pengunjung, dan (100 % — 45,5 % = 54,5%) maka, 54,5 % lainnya dipengaruhi oleh

faktor-faktor lain diluar variabel bauran promosi yang telah diteliti.

ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 11,750 1 11,750 81,803 ,000°
Residual 14,076 98 ,144
Total 25,826 99
a. Dependent Variable: Keputusan pengunjung
b. Predictors: (Constant), Bauran Promosi
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 1,402 212 6,616 ,000
Bauran
Bromosi 584 ,065 675| 9,045 ,000 1.000(  1.000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Tabel diatas digunakan untuk menentukan taraf signifikansi atau linieritas dari

regresi. Kriterianya dapat ditentukan berdasarkan uji F atau uji nilai Signifikansi

(Sig.). Cara yang paling mudah dengan uji Sig., dengan ketentuan, jika Nilai Sig. <

0,05, maka model regresi adalah linier, dan berlaku sebaliknya. Berdasarkan tabel

diatas, diperoleh nilai Sig. = 0,000 yang berarti < kriteria signifikan (0,05), dengan

demikian model persamaan regresi berdasarkan data penelitian adalah signifikan

artinya, model regresi linier memenuhi Kkriteria linieritas.
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Lampiran 6 Uji Validitas dan Reabilitas
Bauran Promosi (X)

Butir r hitung |rtable Kriteria
1 728" 0,1966|Valid
2 647" 0,1966|Valid
3 647" 0,1966|Valid
4 .684" 0,1966|Valid
5 691" 0,1966|Valid
6 755" 0,1966|Valid
7 .638" 0,1966|Valid
8 574" 0,1966|Valid
9 .648™ 0,1966|Valid
10 .586™ 0,1966|Valid
Keputusan Pembelian (Y)

Butir r hitung r table Kriteria
1 .550™ 0,1966 Valid
2 .602" 0,1966 Valid
3 .630™ 0,1966 Valid
4 .656™ 0,1966 Valid
5 520" 0,1966 Valid
6 578" 0,1966 Valid
7 489" 0,1966 Valid
8 486" 0,1966 Valid
9 498" 0,1966 Valid
10 488" 0,1966 Valid
11 560" 0,1966 Valid
12 .588" 0,1966 Valid
13 671" 0,1966 Valid
14 617" 0,1966 Valid

"Cronbach's| Gronbacn's Alpha Based on
Alpha Standardized Items N of Items
856 856 14
Relibel
Cronbach's Alpha
,856
r tabel
0,1966
"Cronbach's| Gronbacn's Alpha Based on
Alpha Standardized ltems N of Items
,835 ,838 14
Reliabel

Cronbach's Alpha

,835

r tabel
0,1966
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Lampiran 7. Tabel *'r** yang digunakan pada Uji Instrumen

Tingkat Signifikansi

df = N-k

10% 5% 2% 1%
49 0.2329 02759 0.3249 0.3575
50 0.2306 02732 0.3218 0.3542
51 0.2284 02706 0.3188 0.3509
52 0.2262 012681 0.3158 0.3477
53 0.2241 012656 0.3129 0.3445
54 0.2221 012632 0.3102 0.3415
55 0.2201 012609 0.3074 0.3385
56 0.2181 012586 0.3048 0.3357
57 0.2162 012564 0.3022 0.3328
58 0.2144 012542 0.2997 0.3301
59 0.2126 012521 0.2972 0.3274
60 0.2108 012500 0.2948 0.3248
61 0.2091 012480 0.2925 0.3223
62 0.2075 012461 0.2902 0.3198
63 0.2058 02441 0.2880 0.3173
64 0.2042 012423 0.2858 0.3150
65 0.2027 012404 0.2837 0.3126
66 0.2012 012387 0.2816 0.3104
67 0.1997 012369 0.2796 0.3081
68 0.1982 012352 0.2776 0.3060
69 0.1968 012335 0.2756 0.3038
70 0.1954 012319 0.2737 0.3017
71 0.1940 012303 0.2718 0.2997
72 0.1927 012287 0.2700 0.2977
73 0.1914 02272 0.2682 0.2957
74 0.1901 012257 0.2664 0.2938
75 0.1888 012242 0.2647 0.2919
76 0.1876 012227 0.2630 0.2900
77 0.1864 012213 0.2613 0.2882
78 0.1852 012199 0.2597 0.2864
79 0.1841 012185 0.2581 0.2847
80 0.1829 02172 0.2565 0.2830
81 0.1818 012159 0.2550 0.2813
82 0.1807 012146 0.2535 0.2796
83 0.1796 012133 0.2520 0.2780
84 0.1786 012120 0.2505 0.2764
85 0.1775 012108 0.2491 0.2748
86 0.1765 012096 0.2477 0.2732
87 0.1755 012084 0.2463 0.2717
88 0.1745 012072 0.2449 0.2702
89 0.1735 012061 0.2435 0.2687
90 0.1726 012050 0.2422 0.2673
91 0.1716 012039 0.2409 0.2659
92 0.1707 012028 0.2396 0.2645
93 0.1698 02017 0.2384 0.2631
94 0.1689 012006 0.2371 0.2617
95 0.1680 011996 0.2359 0.2604
96 0.1671 011986 0.2347 0.2591
97 0.1663 0.2335 0.2578
98 VY 0.1654 0.1966 0.2324 0.2565

0.1646 0.2312 0.2552
100 0.1638 0.1946 0.2301 0.2540

Sumber : Wordpress.com
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