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ABSTRAK 

 

Liyan Andika Putri, 2022  

 

:“Pengaruh Bauran Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Kamar di Fahira 

Hotel Bukittinggi”. Manajemen Perhotelan, 

Departemen Pariwisata, Fakultas 

Pariwisata dan Perhotelan, Universitas 

Negeri Padang 

 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh kurang adanya kepercayaan dari tamu 

terhadap fasilitas hotel, kurang stabilnya tingkat hunian kamar, kurangnya 

efektifnya promosi yag dilakukan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian kamar di Fahira Hotel 

Bukittinggi. Jenis penelitian ini adalah kuantitatif dengan pendekatan asosiatif 

kausal. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah bauran promosi 

sebagai variabel bebas dan keputusan pembelian sebagai variabel terikat. 

Populasi dalam penelitian ini adalah tamu yang memutuskan pembelian di 

Fahira Hotel Bukittinggi dengan jumlah sampel sebanyak 87 responden yang 

diambil dengan teknik purposive sampling. Pengumpulan data penelitian 

menggunakan kuesioner dan googleform dengan menggunakan skala likert 

yang telah diuji validitas dan reliabilitasnya. Hasil uji persyaratan analisis 

hipotesis menunjukkan bahwa data tergolong normal, homogen, dan linier. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa bauran promosi pada kategori buruk 

sebesar 35,6%, keputusan pembelian berada pada kategori cukup baik sebesar 

34,4%. Berdasarkan hasil uji regresi linier sederhana diperoleh diperoleh R 

square sebesar 0,186 dengan nilai sig. 0,000. Hal ini menunjukkan bahwa 

bauran promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sebesar 

18,6% sedangkan 81,4% dipengaruhi faktor lain. Selain itu, diperoleh nilai 

koefisien regresi (b) sebesar 0,431 dengan nilai konstanta (a) sebesar 31,254 

Artinya setiap peningkatan sebesar 1 satuan bauran promosi akan meningkat 

0,431 satuan keputusan pembelian di Fahira Hotel Bukittinggi. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Sumatera Barat merupakan salah satu daerah yang memiliki kekayaan 

alam yang indah. Keindahan alam yang ada memiliki potensi untuk 

dimanfaatkan sebagai area wisata agar dapat meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat. Dengan potensi yang dimiliki, maka Sumatera Barat menjadi salah 

satu destinasi wisata yang diminati oleh wisatawan domestik maupun wisatawan 

mancanegara. Dapat dilihat dari laporan Badan Pusat Statistik (BPS) Provinsi 

Sumatera Barat tahun 2019, jumlah wisatawan bulan Desember 2019 mencapai 

5.180 orang. Hal ini mengalami kenaikan 3,33 persen dibandingkan  wisatawan 

bulan November 2019 yang tercatat sebanyak 5.013. Dengan semakin 

meningkatnya kunjungan wisatawan di Sumatera Barat, membuat para pelaku 

usaha wisata bersaing dalam meningkatkan sarana dan prasarana untuk 

mendukung kegiatan pariwisata. Salah satu sarana pendukung kegiatan 

pariwisata yang menyediakan pelayanan jasa penginapan yang  dilengkapi 

dengan pelayanan makan dan minum serta jasa lainya adalah perhotelan.  

Sumatera Barat memiliki hotel yang beragam mulai dari hotel bintang 

sampai hotel nonbintang yang tersebar pada masing-masing daerahnya. 

Berdasarkan laporan Badan Pusat Statistik (BPS) Provinsi Sumatera Barat tahun 

2018 jumlah usaha akomodasi baik hotel berbintang maupun akomodasi lainnya 

tercatat sebanyak 576 perusahaan/usaha yang terdiri dari 76 hotel berbintang dan 

500 akomodasi lainnya (hotel nonbintang). Maka dari itu, Hotel menjadi salah 



2 
 

 
 

satu faktor pendukung bagi wisatawan dalam melakukan perjalanan wisata ke 

suatu daerah tujuan wisata.  

Menurut Hermawan (2018:1), “Hotel adalah suatu industri atau usaha jasa 

yang dikelola secara komersial”. Hotel merupakan salah satu jenis akomodasi 

yang dikelola secara komersial dan professional, disediakan bagi setiap orang 

yang ingin mendapatkan pelayanan penginapan (rooms), makanan dan minuman 

(food and beverage), serta pelayanan menarik lainya. (Undang-Undang No.10 

Tahun 2009 Tentang Kepariwisataan).  

Keputusan yang diambil oleh tamu merupakan keputusan konsumen 

dalam memilih dan membeli kamar hotel sebagai tepat untuk menginap yang 

secara garis besar dijelaskan pada keputusan pembelian. Menurut Tjiptono 

(2015), “Keputusan pembelian konsumen adalah pemilihan satu tindakan dari 

dua atau lebih pilihan alternatif”. Adapun indikator keputusan menginap tersebut 

menurut Jusuf, Laela, & Sari (2018:10-11) yaitu: “Pengenalan masalah, 

pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan menginap, dan perilaku 

pasca pembelian”. Untuk meyakinkan konsumen dalam proses pembelian, maka 

peran bauran promosi sangatlah dibutuhkan, dengan diterapkannya bauran 

promosi, maka perusahaan akan lebih mudah memberikan informasi kepada 

konsumen. 

Alma dalam Meidasari (2017) Menjelaskan bahwa, “Bauran promosi 

adalah jenis komunikasinya memberikan penjelasan dan meyakinkan calon 

konsumen mengenai barang dan jasa dengan tujuan untuk memperoleh 

perhatian, medidik, meningkatkan dan meyakinkan calon konsumen”. Menurut 



3 
 

 
 

Kotler dan Gary dalam Wariki (2015) indikator bauran promosi adalah 

periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan 

sarana pemasaran langsung. Bauran promosi juga memiliki peran dari kegiatan 

pemasaran yang sangat dibutuhkan oleh perusahaan agar dapat meyakinkan 

konsumen terhadap produk atau jasa yang akan ditawarkan, tahap bauran 

promosi berada pada tahap proses keputusan konsumen untuk membeli dan 

menggunakan jasa atau tidak yang akan mempengaruhi konsumen untuk 

menentukan keputusan pembelian di hotel tersebut. Salah satu hotel yang sedang 

dalam pengembangan bauran promosi di bukittinggi ialah Fahira Hotel 

Bukittinggi. 

Fahira Hotel merupakan salah satu hotel di Sumatera Barat yang terletak 

di pusat Kota Bukittinggi. Hotel ini merupakan Boutique hotel yang berdiri pada 

tahun 2020. Fahira Hotel beralamat di Jl. H. Agus Salim, Kayu Kubu, 

Kecamatan  Guguk Panjang, Kota Bukittinggi, Sumatera Barat. Fahira Hotel 

Bukittinggi ini memiliki enam belas kamar yang terdiri empat tipe kamar, yaitu: 

enam kamar superior double, dua kamar superior twin, empat kamar grand 

deluxe, dua kamar deluxe, dan dua kamar fahira suite. Hotel ini juga memiliki 

restaurant yang diberi nama tampian resto, meeting room, musholla, dan 

Boutique. Semakin berkembangnya usaha bisnis perhotelan khususnya di Kota 

Bukittinggi, membuat industri yang bergerak dalam jasa perhotelan dituntut 

untuk memberikan fasilitas dan pelayanan yang terbaik agar dapat bersaing. 

Maka dari itu, konsumen sangat membutuhkan informasi mengenai hotel yang 
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ditawarkan agar konsumen tertarik sehingga  dapat memutuskan pilihan untuk 

menginap di hotel tersebut.   

Santosa dan Maulana (2014) mengatakan bahwa, “Semakin berkembangnya 

ketersediaan informasi, konsumen akan memiliki informasi lebih banyak untuk 

menginap di sebuah hotel”. Maka dari itu, perlu peran manajer di sebuah hotel 

untuk memahami kebutuhan tamu yang akan menginap di  hotel. Adanya 

kemudahan informasi yang didapatkan oleh konsumen akan membuat konsumen 

bisa memilih  pembelian kamar di sebuah hotel.  

Hal tersebut didukung oleh penelitian Widyanti (2012) pada skripsinya 

yang berjudul “Pengaruh Bauran Promosi terhadap Kunjungan Wisatawan 

Domestik” diperoleh hasil bahwa bauran promosi memiliki pengaruh terhadap 

kunjungan wisatawan domestik. Adapun indikator di dalamnya seperti 

periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan hubungan masyarakat 

berpengaruh terhadap kunjungan. Adapun variabel periklanan merupakan 

variabel yang paling berpengaruh dalam keputusan untuk berkunjung. 

Hal tersebut juga didukung oleh penelitian Molika (2017) dalam 

skripsinya yang berjudul “Pengaruh Bauran Promosi Hotel terhadap Keputusan 

Wisatawan Menginap Bussiness Traveller di Hotel Ibis Surabaya” mengatakan 

bahwa  indikator bauran promosi hotel memiliki pengaruh sebesar 9,3% dalam 

mempengaruhi keputusan menginap di Hotel Ibis Surabaya. 

Dapat disimpulkan dari beberapa penelitian yang telah dilakukan bahwa 

bauran promosi merupakan salah faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian di sebuah hotel. Dengan adanya bauran promosi yang dilakukan, 
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maka tamu akan lebih mudah mendapatkan informasi dari sebuah hotel sehingga 

tamu lebih mudah menentukan keputusan pembelian kamar. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Ayunita (2021) tentang 

analisis strategi pemasaran di Fahira Hotel Bukittinggi, diperoleh hasil Fahira 

Hotel Bukittinggi sudah melaksanakan kegiatan pemasaran termasuk pada 

indikator promosi akan tetapi belum maksimal. Adapun indikator yang terdapat 

didalamnya seperti advertising, personal selling, promosi penjualan, hubungan 

masyarakat, direct marketing. 

Kemudian, berdasarkan wawancara penulis dengan general manajer 

Fahira Hotel Bukittinggi, Adapun strategi bauran promosi yang dilakukan oleh 

hotel dapat dilihat pada gambar dibawah ini:  

 

 
 

 

Gambar 1. Bauran Promosi di Fahira Hotel Bukittinggi 

Sumber: Fahira Hotel Bukittinggi 
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Pada gambar di atas terlihat bahwa strategi promosi yang dilakukan Fahira 

Hotel Bukittinggi yaitu promosi penjualan berupa diskon dan voucher. 

Kemudian, direct marketing berupa online marketing melalui sosial media dan 

kerjasama dengan online travel agent, Public-Service Activities berupa Jumat 

berkah dan publisitas berupa Media Identitas yang terdiri dari brosur, kartu 

nama, seragam dan peraturan pakaian, serta melakukan sponsor. 

Selama melaksanakan kegiatan PLI 2 di Fahira Hotel Bukittinggi, terdapat 

beberapa tamu yang compalint pada indikator pencarian informasi. Kurang 

update-nya promosi yang dilakukan oleh Fahira Hotel Bukittinggi maka tamu 

harus langsung ke Fahira Hotel Bukittinggi terlebih dahulu untuk menanyakan 

ketersediaan kamar dan harga kamar. Serta Masih banyak tamu yang meminta 

kepada pihak front office untuk Showing kamar dahulu sebelum menentukan 

keputusan pembelian kamar di hotel tersebut.  

Permasalahan indikator pencarian informasi juga dikuatkan oleh 

pernyataan Ibu As ketika melakukan wawancara di Fahira Hotel Bukittinggi. 

Dapat dilihat pada gambar 2 dibawah ini: 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Wawancara dengan General Manager Fahira Hotel Bukittinggi 

Sumber: dokumentasi pribadi 
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 Menurut Ibu As penyebab tamu meminta showing kamar terlebih dahulu 

karena belum ada kepercayaan dari tamu untuk menginap di Fahira Hotel hal ini 

dikarenakan tamu belum melihat update kamar terbaru dan belum ada kejelasan 

dari harga kamar. 

Berdasarkan observasi penulis tanggal 21 Februari 2022 di Fahira Hotel 

Bukittinggi dan wawancara dengan general manager dan staff front office, 

mengenai tingkat occupancy kamar tidak stabil pada bulan Januari-Agustus 

2021, Hal ini bisa dilihat pada tabel berikut:  

Tabel 1. Penjualan Kamar Fahira Hotel Bukittinggi 

Bulan Room Sold Room Avaiable Occupancy 

Januari 2021 266 434 52% 

Februari 2021 245 392 62% 

Maret 2021 241 434 55% 

April 2021 168 420 40% 

Mei 2021 220 434 50% 

Juni 2021 314 420 74,7 % 

Juli 2021 166 434 26,7 % 

Agustus 2021 195 434 44,9 % 

September 2021 296 480 61,66% 

Oktober 2021 382 496 77 % 

November 2021 387 480 80 % 

Desember 2021 415 496 83 % 

Sumber: Receptionist Fahira Hotel Bukittinggi Februari 2022 

Selanjutnya penulis melakukan wawancara tanggal 22 Februari 2022 

dengan Bapak Rian selaku Staff Front Office Fahira Hotel Bukittinggi, 

permasalahan yang peneliti temui berkaitan dengan personal selling. Bapak Rian 

mengatakan,“Tidak efektifnya promosi karena tidak ada peran sales call yang 

berfungsi agar komunikasi lebih efektif dan lebih jelas”.  
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Permasalahan yang penulis temui ketika melakukan wawancara dengan 

ibu Diani Fahira selaku General Manager Fahira Hotel Bukittinggi berkaitan 

dengan adversiting.  Ibu Diani mengatakan bahwa Fahira Hotel Bukittinggi 

belum mengadakan iklan berbentuk offline seperti adanya penggunaan baliho 

dan spanduk di tempat umum sehingga bagi tamu yang tidak menggunakan 

media sosial dapat menjangkau informasi.  

Berdasarkan hasil pengamatan peneliti selama melaksanakan PLI 2 di 

Fahira Hotel Bukittinggi periode Agustus 2021-Januari 2022 dan wawancara 

dengan General Manager Fahira Hotel beliau mengatakan, proses marketing di 

Fahira Hotel tidak berjalan dengan efektif karena kurang berperan marketer di 

Fahira Hotel Bukittinggi. Marketing di Fahira Hotel di handle oleh staff front 

office sehingga promosi tidak berjalan dengan baik. Dapat dilihat pada gambar 

dibawah ini kondisi promosi Fahira Hotel Bukittinggi: 

 

 

 

 

 

Gambar 3. Facebook Fahira Hotel 

Sumber : Facebook Fahira Hotel 

 

 

 

 

 

Gambar 4. Update Kamar di Fahira  

                   Hotel  

Sumber : instagram Fahira Hotel    

Bukittinggi 

Dapat dilihat pada gambar diatas, Penulis menemukan masalah pada 

indikator adversiting, Fahira Hotel melakukan promosi melalui media sosial 
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Instagram (semi aktif) yang mana untuk upgrade kamar ataupun menu terbaru 

tahun 2022 belum ada, Fahira Hotel Bukittinggi terakhir update pada bulan 

September 2022. Lalu, peneliti juga mengamati keaktifan promosi Fahira Hotel  

pada media lain seperti facebook Fahira Hotel Bukittinggi dan youtube kurang 

update. 

Penulis menemukan masalah yang berkaitan dengan promosi penjualan, 

pihak Fahira Hotel Bukittinggi jarang melakukan update promosi penjualan baik 

itu voucher, diskon, dan lain-lain sehingga kebanyakan tamu tidak mengetahui ada 

promosi penjualan terbaru yang dilakukan oleh Fahira Hotel Bukittinggi. 

Berdasarkan latar belakang permasalahan tersebut maka perlu perbaikan di 

bidang Promosi agar tingkat occupancy di Fahira Hotel Bukittinggi dapat stabil, 

dan kemudahan akses informasi kepada calon tamu lebih mudah didapatkan 

sehingga tamu dapat segera menentukan keputusannya untuk menginap di Fahira 

Hotel Bukittinggi. Oleh karena itu, peneliti perlu melakukan penelitian dengan  

judul “Pengaruh Bauran Promosi terhadap Keputusan Pembelian Kamar di 

Fahira Hotel Bukittinggi”.  

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya, maka 

identifikasi masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Tidak stabilnya tingkat Occupancy di Fahira Hotel Bukittinggi. 

2. Kurangnya promosi melalui sosial media. 

3. Tidak efektifnya proses promosi  
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4. Kurangnya kepercayaan tamu terhadap gambaran fasilitas yang ada di media 

sosial dan gambar dari resepsionis, sehingga tamu sering meminta showing 

kamar terlebih dahulu 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah di atas, maka peneliti 

membatasi masalah penelitian ini yaitu: 

1. Bauran promosi  

2. Keputusan pembelian 

3. Pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian kamar di Fahira 

Hotel Bukittinggi 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan batasan masalah yang telah diuraikan di atas, maka rumusan 

masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana bauran promosi di Fahira Hotel Bukittingi. 

2. Bagaimana keputusan pembelian kamar di Fahira Hotel Bukittingi. 

3. Bagaimana pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian kamar 

di Fahira Hotel Bukittinggi. 
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E. Tujuan Penelitian 

1. Tujuan Umum 

Tujuan umum dari penelitian ini adalah untuk menggambarkan 

pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian kamar di Fahira Hotel 

Bukittinggi. 

2. Tujuan Khusus 

a. Mendeskripsikan bauran promosi di Fahira Hotel Bukittinggi. 

b. Mengidentifikasikan keputusan pembelian kamar di Fahira Hotel 

Bukittinggi. 

c. Menganalisis pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian 

kamar di Fahira Hotel Bukittinggi. 

F. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Hotel 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberi masukan kepada pihak 

hotel dalam peningkatan bauran promosi di Fahira Hotel Bukittinggi. 

2. Bagi Jurusan Pariwisata 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan bacaan 

ilmiah sebagai acuan bagi mahasiswa Universitas Negeri Padang terutama 

pada Prodi Manajemen Perhotelan Jurusan Pariwisata. 
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3. Bagi Peneliti Lainnya 

Peneliti berharap penelitian ini berguna dan bermanfaat sebagai bahan 

untuk menambah wawasan dan ilmu pengetahuan, serta menjadi informasi 

yang memadai khususnya bagi pihak terkait lainnya yang membutuhkan. 

4. Bagi Peneliti 

Sebagai salah satu bahan untuk menambah pengetahuan dan 

pemahaman penulis dalam bidang penelitian mulai dari pengumpulan data, 

pengolahan data, hingga penyajian data.  
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