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ABSTRAK 

Muhammad Fauzul Ihsan, 2024  Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan 
pembelian Ke The Balcone Hotel & Resort 
Skripsi program Studi D4 Manajemen 
Perhotelan Fakultas Pariwisata Dan Perhotelan 
Universitas Negeri Padang 
 

 Penelitian ini di latar belakangi oleh keputusan pembelian ulang melalui 
promosi di The Balcone Hotel & Resort. Penelitian ini diklasifikasikan sebagai 
penelitian kuantitatif dengan metode yang dipakai assosiatif kausal. Variabel 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah variabel X (promosi) dan variabel Y 
(keputusan pembelian). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh tamu yang 
berkunjung di The Balcone Hotel & Resort. Sampel penelitian sebanyak 125 
tamu, data dikumpulkan dngan cara menyebarkan koesioner yang telah di uji 
validitas dan reliabilitasnya. Analisi data yang digunakan adalah uji normalitas,uji 
homogenitas,uji linearitas, untuk pengujian hipotesih digunakan uji regresi linear 
sederhana dan uji koefisien determinasi dengan bantuan SPSS. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi (X) secara keseluruhan 
berada pada kategori cukup baik dengan persentase sebesar 33,6 %, keputusan 
pembelian (Y) berada pada kategori dengan persentase buruk 36,8 % dengan 
koefisien regresi sebesar 0,173 dengan nilai sig. 0,02 < 0,05. Artinya setiap 
peningkatan sebesar 1 satuan promosi akan meningkat 0,173 satuan keputusan 
pembelian. Selanjutnya, diperoleh nilai R square sebesar 0,293, artinya pengaruh 
variabel (X) terhadap variabel (Y) adalah sebesar 39,8%. Sedangkan 61,2% 
dipengaruhi oleh faktor lain. 
 

Kata Kunci : Promosi,Keputusan pembelian  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Industri perhotelan di Indonesia merupakan salah satu mata rantai 

dalam jaringan industri pariwisata. Industri perhotelan dan beberapa bidang 

usaha terkait lain seperti agen perjalanan, restoran, dan transportasi sering 

kali dimasukkan dalam kelompok luas hospitality industry. Potensi 

perhotelan Indonesia sangat besar dan belum sepenuhnya dimanfaatkan untuk 

meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Oleh karena itu, promosi menjadi 

satu sarana untuk mengembangkan industri ini. 

Potensi daya tarik wisata yang ada menyebabkan ikut berkembangnya 

industri perhotelan di Sumatera Barat. Ada banyak hotel tersebar di seluruh 

wilayah Sumater Barat. Mulai dari hotel non-bintang hingga berbintang. 

Salah satunya di Kota Bukittinggi. 

Kota Bukittinggi adalah kota wisata. Kota ini menawarkan beragam hal 

yang menarik para wisatawan untuk datang. Dengan begitu industri 

perhotelan memperoleh peluang besar untuk berkembang di kota ini. 

Dengan berdirinya banyak hotel di Kota Bukittingi menjadi bukti nyata 

pesatnya perkembangan dan kesuksesan industri perhotelan di kota ini. Tak 

dapat disangkal bahwa untuk dapat bersaing tiap-tiap hotel perlu 

mempromosikan produk dan jasa yang mereka tawarkan. Dengan harapan 

dapat memengaruhi keputusan konsumen saat melakukan pembelian. 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 166) 
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dimana konsumen melewati lima tahap, yaitu pengenalan kebutuhan, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku 

pasca pembelian, yang dimulai jauh sebelum pembelian aktual dilakukan dan 

memili

didefinisikan sebagai sebuah pilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan 

(Schifman & Kanuk, 2014). 

Kotler dan Amstrong (2014) merumuskan indikator keputusan 

pembelian antara lain: 1) pengenalan kebutuhan, 2) pencarian informasi, 3) 

evaluasi alternatif, 4) keputusan pembelian, 5) perilaku setelah pembelian. 

Selama tahap inilah promosi diharapkan memberi pengaruh pada keputusan 

konsumen. Dengan demikian promosi menjadi satu di antara kunci 

keberhasilan produk dan/atau jasa agar dapat terjual. 

Promosi merupakan bentuk komunikasi penjual memperkenalkan 

produknya pada pembeli (Laksana, 2019: 129). Umumnya perusahaan 

menempatkan promosi sebagai satu langkah penting dalam pemasaran. 

Promosi yang efektif membantu perusahaan mencapai target penjualan yang 

telah ditetapkan, serta bersaing dengan perusahaan lain yang menghasilkan 

produk dan jasa sejenis. 

Dalam industri perhotelan promosi mendorong tamu untuk memilih 

dan memutuskan hotel tempat menginap. Tanpa promosi calon tamu tidak 

akan memperoleh informasi yang dibutuhkan untuk mempertimbangkan hotel 

yang dimaksud. Dengan demikian begitu sedikit peluang bagi hotel tersebut 

untuk 
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masuk dalam daftar pilihan calon pembeli. Tentu saja ini berdampak 

buruk bagi keuntungan yang diperoleh hotel. 

The Balcone Hotel & Resort menarik peneliti untuk belajar lebih 

banyak tentang promosi. Hotel ini terletak di Jl. Raya Bukittinggi  Medan 

yang dapat dicapai selama 10 menit dari pusat kota Bukittinggi yaitu jam 

Gadang. 

The Balcone Hotel & Resort diresmikan pada April 2020 dan sampai 

saat ini terdapat 120 kamar dalam beberapa tipe berbeda; tipe Superior, 

Deluxe, The Suite & The Resident. Hotel ini menawarkan 2 sisi andalan yaitu 

Garden View dan Pool Access. Kamar dengan sisi Garden View berada di 

lantai 2 di setiap bangunannya dan diperuntukkan bagi tamu yang lebih 

memilih menikmati asrinya pepohonan dan tanaman alami dari ketinggian. 

Sedangkan kamar dengan konsep Pool Access, disiapkan bagi tamu yang 

mendambakan kemudahan menikmati kolam renang langsung dari teras 

kamar.  

Gambar 1.1. Kamar tipe residance The Balcone Hotel and Resort  
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Lebih lanjut informasi tentang jumlah kamar dan harga dapat dilihat 

pada tabel 1 dibawah ini. 

Tabel 1.1. Tipe dan jumlah kamar di The Balcone Hotel and 

Resort Bukittingi 

No Tipe Kamar Jumlah 
Kamar 

Harga Kamar 
  Umum Corporate 

1 Superior 20 unit Rp. 1.300.000,- 
/night 

Rp. 680.000,- 
/night 

2 Deluxe 44 unit Rp. 1.500.000,- 
/ night 

Rp. 
1.000.000,-
/ 
night 

3 Grand 
Deluxe 

54 unit Rp. 1.800.000,- 
/night 

Rp.1.100.000,- 
/night 

4 Suite 1 Rp. 5.000.000,- 
/night 

- 

5 Residance 1 Rp. 8.000.000,- 
/night 

- 

 Total 120 unit   

Sumber: HR Coordinator Balcone Hotel and Resort Bukittingi (2020) 

Tipe kamar dan fasilitas serupa tidak hanya ditawarkan oleh The 

Balcone Hotel and Resort. Manajemen The Balcone Hotel & Resort 

menghadapi tantangan dalam pemasaran. Para kompetitor ini mungkin saja 

telah terlebih dahulu dan intensif melakukan promosi, sehingga kini 

konsumen memiliki pilihan yang lebih beragam. Oleh karna itu The Balcone 

Hotel & Resort perlu meningkatkan kegiatan promosinya agar lebih dikenal. 

Kegiatan promosi biasanya meliputi periklanan (advertising), promosi 

penjualan (sales promotion), penjualan pribadi (personal selling), hubungan 

masyarakat (public relation), dan pemasaran langsung (direct marketing). 
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Peneliti menemukan beberapa permasalahan yang terjadi terkait 

kegiatan penjualan produk di The Balcone Hotel & Resort Bukittinggi. 

Berikut peneliti 

sajikan data tingkat hunian kamar dalam kurun waktu Januari hingga 

Juni 2021 dan 2022. 

Tabel 1.2. Tingkat hunian kamar periode Januari-Juni 2021 dan 

Januari- Juni 2022 

No Tahun 
2021 

Kamar 
Terjua

l per 
bulan 

Kama
r yang 
bisa 

dijual 

OCCP 
% 

Tahun2 
022 

Kama
r 

terjual 
per 

bulan 

Kama
r yang 
bisa 

dijual 

OCCP 
% 

1 Januari 1.768 3.720 47,53 Januari 2.509 3.709 67,65 

2 Februari 2.174 3.336 65,17 Februari 1.917 3.335 57,48 
3 Maret 1.933 3.655 52,89 Maret 1.688 3.659 46,13 

4 April 1.265 3.556 35,57 April 689 2.975 23,16 

5 Mei 1.958 3.685 53,13 Mei 2.812 3.890 72,29 

6 Juni 2.529 3.570 70,84 Juni 2.296 3.733 61,51 

Sumber:  

Peneliti membandingkan penjualan dalam enam bulan pertama di tahun 

2021 dan 2022. Dari tabel di atas peneliti melihat penjualan kamar lebih 

sedikit dari jumlah kamar yang bisa dijual. Diketahui pula terjadi tren 

penurunan penjualan dari bulan ke bulan. Hal ini kentara sekali terlihat sejak 

bulan Februari hingga April 2022. 

Ada pula penurunan tingkat hunian bila peneliti membandingkan head-

to- head bulan yang sama. Lagi-lagi penjualan di bulan Februari hingga April 

2022 lebih sedikit dibandingkan bulan yang sama pada tahun 2021. 
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Belum dapat dipastikan apa yang menyebabkan tren menurun ini. 

Peneliti berpikir ada banyak hal yang memberi pengaruh pada penjualan The 

Balcone Hotel and Resort. Beberapa faktor seperti produk, persepsi harga, 

promosi, dan pelayanan bisa saja mempengaruhi keputusan pembeli (Yulianto 

& Khuzaini, 

2013). Satu di antaranya menarik minat peneliti untuk meneliti hal ini, 

yaitu promosi. 

Promosi merupakan kegiatan pemasaran yang meliputi upaya 

menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen akan produk 

yang ditawarkan (Tjiptono, 2014: 87). Terkait hal ini peneliti memperhatikan 

bahwa selama melakukan kegiatan PLI di The Balcone Hotel and Resort 

promosi yang dilakukan kurang optimal. Pemanfaatan media cetak sebagai 

media promosi yang, menurut peneliti, kurang dioptimalkan potensinya dan 

minimnya event pada hari libur. Kegiatan pemasaran seperti sales call juga 

sepertinya masih bisa ditingkatkan. 

Dalam lampiran 1 peneliti menyertakan data reservasi tamu. Datanya 

menunjukkan bahwa jumlah pemesanan kamar melalui Web & OTA masih 

lebih sedikit dibanding tamu yang melakukan reservasi walk in. Padahal 

promosi melalui OTA seperti pada Traveloka, Pegipegi, dan Tiket.com punya 

potensi besar menarik minat calon tamu. Terlebih besarnya rasio pengguna 

internet semestinya menjadi peluang yang menjanjikan bagi pemasaran 

melalui Web & OTA. 
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Peneliti berminat untuk mengetahui lebih banyak tentang pengaruh 

promosi terhadap keputusan konsumen. Didorong rasa ingin tahu dan minat 

untuk mempelajari hal ini, maka peneliti menulis skripsi dengan judul 

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka dapat diidentifikasi 

permasalahan-permasalahan sebagi berikut: 

1. Promosi yang semestinya masih bisa dioptimalkan. 

2. Potensi promosi event pada weekday yang belum sepenuhnya 

dimanfaatkan 

3. Potensi promosi melalui WEB & OTA yang masih belum optimal 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang dikemukakan 

tersebut, maka untuk terarahnya penelitian ini peneliti membatasi 

permasalahan dengan fokus pada hubungan promosi terhadap keputusan 

pembelian kamar tamu di Balcone Hotel  and Resort. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan batasan masalah diatas, maka peneliti merumuskan 

masalah yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana promosi di The Balcone Hotel and Resort? 

2. Bagaimana keputusan pembelian kamar di Balcone Hotel and Resort? 

3. Bagaimana pengaruh promosi dengan keputusan pembelian kamar di 
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Balcone Hotel and Resort? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pada rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah: 

1. Untuk mendeskripsikan promosi di Balcone Hotel and Resort. 

2. Untuk mendeskripsikan keputusan pembelian kamar di Balcone Hotel and 

Resort. 

3. Untuk menganalisis pengaruh promosi dengan keputusan pembelian 

kamar di Balcone Hotel  and Resort. 

F. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoretis 

a. Hasil penelitian ini diharapkan bisa menjadi sumbangan bagi 

perkembangan ilmu pengetahuan, terutama terkait promosi dan keputusan 

pembelian. 

b. Hasil penelitian ini diharapkan bisa memperkaya konsep penelitian 

selanjutnya yang terkait promosi dan/atau keputusan pembelian. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi pihak manajemen The Balcone Hotel and Resort 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

masukan dan pemahaman lebih mengenai pengaruh Promosi terhadap 

Keputusan Pembelian Kamar yang berguna dalam bidang promosi dan 

penjualannya. 

b. Bagi Jurusan Pariwisata Unviersitas Negeri Padang 
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Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menambah dan 

memperkaya pengetahuan penelitian sebagai acuan bagi mahasiswa 

Universitas Negeri Padang terutama untuk Jurusan Pariwisata Program 

studi DIV Manajemen Perhotelan mengenai pengaruh promosi terhadap 

keputusan pembelian kamar di The Balcone Hotel & Resort. 

c. Bagi Peneliti 

Penelitian ini bermanfaat bagi penelit sebagai media dalam 

mengaplikasikan dan membandingkan ilmu yang telah di dapat selama di 

bangku perkuliahan dengan kenyataan yang ditemukan di lapangan serta 

sebagai syarat dalam menyelesaikan mata kuliah Skripsi. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


