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Abstrak 

 

Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah untuk melihat pengaruh 

advertising dan sales promotion terhadap keputusan tamu menginap di 

Swarga Lodge and Homestay. Penelitian ini memakai metode asosiatif 

kausal. Sampel yang digunakan adalah tamu yang sedang menginap atau 

pernah menginap di Swarga Lodge and Homestay yaitu 95 tamu 

menggunakan teknik sampel insidental dengan cara menyebarkan 

kuesioner berupa 28 butir pernyataan, 4 butir pernyataan variabel 

advertising, 6 pernyataan untuk variabel sales promotion dan 18 

pernyataan variabel keputusan menginap. Selanjutnya data dideskripsikan 

serta dikakukan uji persyaratan analisis dan uji hipotesis menggunakan 

regresi linear sederhana dan koefisien determinasi dengan SPSS. 

 

Hasil pengujian hipotesis, didapatkan nilai Sig untuk variabel advertising 

0,267 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan tidak ada pengaruh advertising 

terhadap keputusan menginap, kemudian dipadatkan nilai Sig untuk 

variabel sales promotion sebesar 0,801 > 0,05 sehingga dapat diartikan 

tidak terdapat pengaruh sales promotion terhadap keputusan menginap, 

lalu diperoleh nilai Sig untuk variabel advertising dan sales promotion 

sebesar 0,480 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat 

pengaruh adverting dan sales promotion terhadap keputusan menginap di 

Swarga Lodge and Homestay. 

 

 Kata Kunci : Adverting, Sales Promotion, Keputusan Menginap 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

A. Latar Belakang 

Pada era globalisasi saat ini, perkembangan industri di berbagai bidang 

mengalami perkembangan yang sangat pesat, maka segala usaha dilakukan 

agar dapat memenangkan persaingan, demikian halnya dengan dunia 

pariwisata. Menurut Muljadi (2012: 7), “Pariwisata adalah suatu aktivitas 

perubahan tempat tinggal sementara dari seseorang, di luar tempat tinggal 

sehari-hari dengan suatu alasan apapun selain melakukan kegiatan yang bisa 

menghasilkan upah atau gaji”. Pada saat ini Indonesia sedang 

mengembangkan kepariwisataannya terutama di daerah-daerah wisata yang 

memiliki banyak potensi untuk menarik para wisatawan yang dapat 

menambah devisa negara dan daerah, salah satunya adalah Kabupaten 

Kerinci. 

Kabupaten Kerinci merupakan salah satu kabupaten yang berada di 

Provinsi Jambi, dimana kabupaten ini merupakan salah satu tujuan wisata 

yang diminati oleh wisatawan, selain terkenal dengan makanan khas 

tradisionalnya, kota ini juga terkenal dengan tempat wisata yang menarik 

yaitu Kebun Teh Kayu Aro, Danau Gunung Tujuh, Danau Kerinci dan 

Gunung Kerinci yang menjadi icon wisata Kabupaten Kerinci . Potensi wisata 

yang menarik dari Kabupaten Kerinci, membuat industri pariwisata didaerah 

tersebut mendapat perhatian dari pemerintah dan membawa dampak positif 

bagi para pengusaha yang berminat untuk membangun usaha khususnya di 
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industri perhotelan yaitu menyediakan penginapan bagi wisatawan yang 

datang berkunjung ke Kabupaten Kerinci.  

Menurut Peraturan Menteri Pariwisata dan Ekonomi Kreatif Republik 

Indonesia Nomor 2 Tahun 2014 Pasal 1, “Hotel adalah penyediaan 

akomodasi berupa kamar-kamar di dalam suatu bangunan yang dapat 

dilengkapi dengan jasa pelayanan makan dan minum, kegiatan hiburan dan 

fasilitas lainnya secara harian dengan tujuan memperoleh keuntungan”. 

Menurut Peraturan Menteri dan Ekonomi Kreatif Republik Indonesia Nomor 

Pm.53/Hm.001/Mpek/2013 pasal 1 ayat (4) tentang standar usaha hotel 

mengamanatkan usaha hotel adalah usaha penyediaan akomodasi berupa 

kamar–kamar di dalam suatu bangunan, yang dapat dilengkapi dengan jasa 

pelayanan makan dan minum, kegiatan hiburan dan/atau fasilitas lainnya 

secara harian dengan tujuan memperoleh keuntungan.  

Ada beberapa faktor yang menjadi pertimbangan oleh tamu untuk 

mengambil keputusan menginap di sebuah hotel yaitu faktor harga, kualitas 

produk, citra merek, dan promosi. Menurut Setiadi (2010: 332), “Keputusan 

pembelian adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan sikap 

pengetahuan dua atau lebih perilaku alternatif, dan memilih salah satu 

diantaranya”. Hal-hal yang menjadi penentu keputusan pembelian terlihat dari 

indikator keputusan pembelian yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian 

informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku sesudah 

membeli. Menurut Tjiptono (2014: 43) faktor yang menjadi pertimbangan 

oleh tamu untuk mengambil keputusan membeli kamar di suatu hotel, yaitu 
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product (produk), place (tempat), promotion (promosi), price (harga), people 

(orang), process (prosses), dan physical evidence (sarana fisik). Pada sebuah 

hotel, untuk menarik tamu yang akan menyewa jasa penginapan dibutuhkan 

suatu komunikasi yang biasanya disebut dengan promosi. 

Promosi merupakan salah satu kunci keberhasilan suatu produk atau jasa 

di pasaran. Sofjan Assauri (2011: 264) menjelaskan bahwa promosi 

merupakan kegiatan yang dilakukan untuk mempengaruhi nasabah 

menciptakan permintaan atas suatu produk/jasa. Menurut Kotler dan Keller 

(2016:179) promosi merupakan aktifitas yang mengkomunikasikan 

keunggulan produk dan membujuk pelanggan sasaran untuk membelinya. 

Perusahaan menganggap bahwa promosi merupakan bagian penting dari 

pemasaran, karena pihak perusahaan berharap dengan promosi yang 

dilaksanakan secara efektif dapat meningkatkan kualitas produk atau jasa 

perusahaan sesuai dengan target penjualan yang telah ditetapkan dan dapat 

bersaing dengan perusahaan lain yang menghasilkan produk atau jasa yang 

sejenis. Promosi juga merupakan salah satu faktor pendorong tamu untuk 

menginap di hotel, karena jika tanpa adanya promosi tamu tidak akan 

mengenal hotel dan otomatis tamu hotel akan sedikit karena mereka tidak 

menginap di hotel tersebut.  
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Gambar 1 . Bangunan Swarga Lodge and Homestay 

 

Swarga Lodge and Homestay adalah sebuah penginapan yang terletak di 

Kecamatan Kayu Aro Kabupaten Kerinci, dengan kapasitas 7 lodge 14 

kamar. Swarga Lodge and Homestay terletak di  Desa Lindung Jaya M10. 

Dalam pengelolaan dan organisasi sebuah resort terdapat beberapa 

departemen yang ada di Swarga Lodge and Homestay yaitu Departement 

Front Office (FO), Departement Food & Beverage (FB), Departement 

Housekeeping (HK), Departement Accounting, Departement Human 

Resource (HRD), Departemen Engineering. Tipe-tipe kamar yang ada di 

Swarga Lodge and Homestay dapat dilihat pada tabel 1. dibawah ini. 

   Tabel 1. Tipe dan Jumlah Kamar Swarga Lodge and Homestay 

No Tipe Kamar Jumlah Kamar Harga Kamar 

1 Lodge 1 Kamar 3 unit Rp. 1.600.000,- 

2 Lodge 2 Kamar 1 unit Rp. 2.000.000,- 

3 Lodge 3 Kamar 3 unit Rp. 2.600.000,- 

Sumber: Front Office Swarga Lodge and Homestay (2020)  
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Suatu kegiatan promosi yang terdiri dari lima indikator yang meliputi 

periklanan (advertising), promosi penjualan (sales promotion), penjualan 

pribadi (personal selling), hubungan masyarakat (public relation), dan 

pemasaran langsung (direct marketing),  jika dilaksanakan secara efektif akan 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli atau menggunakan 

produk dan jasa yang ditawarkan. 

Berdasarkan data yang penulis dapatkan di Swarga Lodge and Homestay, 

penulis menemukan adanya masalah yaitu penurunan tingkat hunian yang 

menurun yang terjadi pada bulan Agustus 2020 – Januari 2021, dapat dilihat 

pada tabel 2:  

       Tabel 2. Tingkat Hunian Kamar Swarga Lodge and Homestay 2020-2021 

No Bulan Kamar terjual perbulan Kamar yang bisa dijual 

1. Agustus 164 420 

2. September 130 420 

3. Oktober 134 420 

4. Noveber 177 420 

5. Desember 143 420 

6. Januari 2021 137 420 

             Sumber : Front Office Department Swarga Lodge and Homestay (2020) 

Berdasarkan data yang penulis dapatkan, tidak stabilnya tingkat hunian 

kamar pada penginapan ini.   

Selain itu kurangnya promosi yang dilakukan oleh pihak Swarga Lodge 

and Homestay pada media cetak dan media elektronik. Serta kurangnnya 

tenaga kerja untuk promosi sehingga promosi tidak dilkukan secara terjadwal 

atau rutin. Selain itu Browsur yang juga kadang tidak ada disediakan oleh 

pihak hotel. Ini terlihat juga pada Instagram Swarga Lodge and Homestay 
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sendiri yang jarang untuk update untuk melakukan promosi baik jasa, produk 

maupun diskon yang ada di Swarga. 

            

Gambar 2. Screenshot dari Instagram Swarga Lodge and Homestay 

 

Berdasarkan informasi yang penulis dapatkan dari salah satu PIC Swarga 

Lodge and Homestay, Swarga sendiri dulu mempunyai website namun 

sekarang sudah tidak dikelola lagi sehingga tidak tersedianya informasi 

online untuk pencarian dan penilaian sumber hotel dan fasilitas hotel. 

Sumber-sumber informasi untuk pencarian tentang Swarga kebanyakan hanya 

berasal dari instagram Swarga sendiri karna tidak ada lagi websitenya. 

Penulis juga menemukan beberapa tamu yang menyatakan 

ketidakpuasannya karena beberapa faktor seperti fasilitas dan harga di 

beberapa ulasan, harga di anggap mahal apalagi ditambah dengan tidak 

tersedianya promosi penjualan seperti gambar dibawah ini: 
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Gambar 3. Screenshot ketidakpuasan tamu Swarga Lodge and Homestay 

Melihat penurunan tingkat hunian kamar yang terjadi dan tidak stabilnya 

keputusan konsumen dalam pembelian kamar hotel, dengan minimnya 

promosi hotel melalui media cetak dan media elektronik lainnya penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian mengenai pengaruh promosi terhadap 

tingkat hunian dengan judul “Pengaruh Advertising dan Sales Promotion 

Terhadap Keputusan Menginap Di Swarga Lodge and Homestay 

Kabupaten Kerinci”. 

B. Identifikasi Masalah 

  Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka dapat diidentifikasi 

permasalahan-permasalahan sebagi berikut : 
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1. Keputusan pembelian kamar hotel tidak stabil selama Agustus 2020 – 

Januari 2021 

2. Sumber informasi hanya sebatas instagram 

3. Tidak tersedianya informasi online untuk sumber penilaian alternatif 

4. Adanya terdapat ketidakpuasan tamu sesudah menginap 

5. Kurangnya promosi hotel melalui media cetak dan media sosial 

6. Kurangnya promosi penjualan yang diberikan kepada tamu 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang dikemukakan 

tersebut, maka untuk terarahnya penelitian ini penulis membatasi 

permasalahan sebagai berikut: 

1. Advertising 

2. Sales Promotion 

3. Keputusan menginap 

4. Pengaruh advertising dan sales promotion terhadap keputusan menginap 

D. Rumusan Masalah  

Berdasarkan batasan masalah diatas, maka dapat diidentifikasikan 

rumusan  masalah yang akan diteliti : 

1. Bagaimana advertising di Swarga Lodge and Homestay? 

2. Bagaimana sales promotion di Swarga Lodge and Homestay? 

3. Bagaimana keputusan menginap di Swarga Lodge and Homestay ? 

4. Bagaimana pengaruh  advertising dan sales promotion dengan keputusan 

menginap di Swarga Lodge and Homestay. 
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E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pada rumusan masalah diatas, maka dapat diidentifikasikan 

tujuan penelitian adalah : 

1. Tujuan umum 

Tujuan umum dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

pengaruh advertising dan sales promotion terhadap keputusan menginap 

di Swarga Lodge and Homestay. 

2. Tujuan Khusus 

a. Untuk mendeskripsikan advertising di Swarga Lodge and Homestay. 

b. Untuk mendeskripsikan sales promotion di Swarga Lodge and 

Homestay. 

c. Untuk mendeskripsikan keputusan menginap di Swarga Lodge and 

Homestay. 

d. Untuk menganalisis pengaruh advertising dan sales promotion 

terhadap keputusan menginap di Swarga Lodge and Homestay. 

F. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Hotel 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberi informasi terhadap 

pihak manajemen hotel tentang hubungan dari promosi dengan keputusan 

pembelian kamar tamu dalam melakukan pembelian jasa kamar dan untuk 

memudahkan pihak manajemen dalam mencapai tujuan yaitu 

mendapatkan keuntungan bagi hotel. 
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2. Bagi Jurusan D4 Manajemen Perhotelan 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat menjadi literatur dan menjadi 

bahan tambahan untuk perkuliahan Penelitian Pariwisata dan Perhotelan. 

3. Bagi Peneliti Berikutnya 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat menjadi pedoman dalam 

menyusun penelitian berikutnya. 

4. Bagi Penulis 

Diharapakan hasil penelitian ini dapat menjadi tambahan ilmu bagi 

penulis, sebagai bentuk penyelesaian tugas akhir Skripsi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


