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ABSTRAK

Afri Yandi Zaputra, 2019 : Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan 
Pembelian Kamar di Hotel Daima Padang.

Penelitian ini berasal dari pengamatan penulis terhadap perkembangan 
industri perhotelan yang begitu pesat, sehingga menimbulkan persaingan yang sangat 
ketat. Agar mampu bertahan di tengah-tengah persaingan tersebut, maka pihak 
manajemen dituntut untuk mempunyai strategi pemasaran yang tepat sehingga 
mampu menimbulkan keputusan pembelian konsumen. Salah satunya dengan 
menerapkan bauran promosi untuk memperkenalkan produknya kepada konsumen. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Bauran Promosi 
Terhadap Keputusan Pembelian Kamar di Hotel Daima Padang.

Jenis penelitian ini adalah kuantitatif dengan metode asosiatif kausal dengan 
sampel yang berjumlah 94 responden dengan kriteria: tamu yang menetapkan 
keputusan pembelian kamar di Hotel Daima Padang dengan syarat telah menginap di 
Hotel Daima Padang. Teknik pengambilan sampel secara purposive sampling. Teknik 
pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan kuesioner (angket) dengan 
menggunakan skala likert yang telah teruji validitas dan reliabilitasnya. Selanjutnya 
data dianalisis melalui analisis koefisiensi regresi dan analisis regresi linear sederhana 
dengan mengunakan bantuan program SPSS versi 16.00.

Hasil penelitian menunjukan bahwa: (1) Bauran Promosi berada pada 
kategori baik dengan persentase 57%, (2) Keputusan Pembelian berada pada kategori 
baik dengan persentase 71%, (3) Hasil uji regresi linear sederhana diperoleh nilai R 
square 0,239  artinya bauran promosi mempengaruhi keputusan pembeliaan sebesar 
23,9%  dan 76,1% dipengaruhi oleh faktor lain. Nilai F  28.958  dengan taraf 
signifikansi 0.000 < 0,05, ini artinya variabel bauran promosi dapat menjelaskan 
variabel keputusan pembelian secara signifikan. Selanjutnya diperoleh nilai T sebesar 
5.381. Dengan taraf signifikansi 0,000 < 0,05, artinya terdapat pengaruh yang 
signifikan antara kedua variabel. Kemudian diperoleh nilai koefisien regresi sebesar 
0,512 dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05,  artinya setiap peningkatan 1 satuan 
bauran promosi akan meningkatkan 0,512 keputusan pembelian konsumen, dengan 
demikian terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel Bauran Promosi (X) 
Terhadap Keputusan Pembelian (Y).

Kata Kunci: Bauran Promosi dan Keputusan Pembelian
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Indonesia merupakan negara yang memiliki kekayaan sumber daya alam 

dan budaya yang besar yang memberikan modal besar dalam sektor pariwisata.

Pariwisata sendiri merupakan salah satu sektor yang menjadi motor penggerak 

dalam pertumbuhan ekonomi negara. Dengan potensi wisata alam dan budaya 

yang begitu besar, pariwisata Indonesia menjadi salah satu penyumbang devisa

terbesar bagi perekonomian Indonesia. Selain daerah Jawa dan Bali, Sumatera 

merupakan tujuan utama untuk penarikan wisatawan melalui kekayaan alam 

yang terkandung di dalamnya. Salah satunya adalah Provinsi Sumatera Barat 

(sumbar).

Sumatera Barat sebagai daerah tujuan wisata di Indonesia ternyata 

semakin di kenal oleh wisatawan mancanegara. Salah satu kota atau kabupaten 

yang memiliki potensi sebagai objek wisata adalah kota padang. Kota Padang 

memiliki beberapa tempat tujuan wisata seperti wisata alam, wisata kuliner, 

wisata sejarah dan wisata belanja. Hal ini merupakan suatu daya tarik para 

wisatawan untuk melakukan kunjungan ke Kota Padang. Selanjutnya kondisi 

tersebut memicu perkembangan industri jasa perdagangan, jasa pariwisata dan 

jasa perhotelan di Kota Padang. Maraknya wisatawan yang berkunjung ke Kota 

Padang menyebabkan Kota Padang menjadi salah satu tempat berkembangnya 
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industri perhotelan, terlihat dari banyaknya hotel-hotel yang baru bermunculan. 

Manurut Budi (2013: 2), “Hotel adalah salah satu usaha yang bergerak dalam 

bidang jasa untuk mencari keuntungan melalui suatu pelayanan kepada para 

tamunya yang menginap seperti pelayanan kantor depan, tata graha, makan dan 

minum, MICE, serta rekreasi”. Untuk memperoleh keuntungan perusahaan tidak

bisa dengan hanya meningkatkan volume penjualan saja tetapi juga mengamati 

tingkah laku konsumen serta memenuhi keinginan konsumen melalui usaha

perbaikan kualitas produk yang sesuai dengan harapan konsumen. Hal inilah 

yang perlu diperhatikan perusahaan agar dapat memasarkan produknya dan 

menciptakan keputusan pembelian konsumen.

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 

keputusan pembelian yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku sesudah membeli. Dalam 

mengambil keputusan saat membeli kamar hotel, ada beberapa faktor yang 

menjadi pertimbangan oleh tamu yaitu product (produk), price (harga),

promotion (promosi),  place (tempat), (Lupiyoadi, 2013). Sejalan dengan hal 

tersebut, upaya yang dapat dilakukan dalam memasarkan suatu produk yakni 

dengan melakukan promosi.

Menurut Tjiptono (2008: 219) promosi adalah “Suatu bentuk komunikasi 

pemasaran yang berusaha menyebarkan informaasi, mempengaruhi, atau 



3

membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 

bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan 

bersangkutan”. Suhardi (2018: 284), “Mengatakan mengkomunikasikan kepada 

masyarakat konsumen dapat dilakukan dengan 5 (lima) variabel, yaitu 

advertising (periklanan), personal selling (penjualan tatap muka), Sales 

Promotion (Promosi penjualan), public relation (hubungan masyarakat), dan 

direct marketing (pemasaran langsung)”.

Salah satu hotel yang ada di Kota Padang yaitu Hotel Daima Padang. Hotel 

Daima Padang adalah hotel bintang tiga (***) yang terletak di jalan Jenderal 

Sudirman No. 17 Padang, yang memiliki 7 department yaitu: Front Office 

Department, Food and Beverage Department, Sales and Marketing Department, 

Human Resource Department, Accounting Department, Engineering Department

dan yang terakhir adalah Housekeeping Department dengan 54 orang karyawan 

dengan kapasitas 93 kamar, yaitu 48 kamar Superior, 38 kamar deluxe dan 7 kamar 

Family.

Tabel 1. Jenis dan jumlah kamar Hotel Daima Padang

Tipe Kamar Jumlah
Superior 48
Deluxe 38
Family 7
Total 93

Sumber : Front Office Department Hotel Daima Padang, 2019

Operasional hotel tidak terlepas dari peran penting sumber daya manusia 

yang ada didalamnya diantaranya adalah Sales and Marketing Department, 
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department yang bertugas menjual semua fasilitas hotel, mulai dari kamar, ruang 

meeting, dan fasilitas lainnya yang ada dihotel. Sumber daya manusia pada 

sebuah hotel harus mempunyai tujuan yang sama yaitu berkeinginan hotel 

mengalami peningkatan pendapatan dari tahun ke tahun. Untuk itu karyawan 

sales and marketing harus melakukan promosi penjualan hotel ke konsumen luar, 

agar banyak yang mengunjungi dan menginap di Hotel Daima Padang. Promosi 

yang sering dilakukan dapat meningkatkan pengetahuan masyarakat tentang 

hotel tersebut, tujuannya untuk menarik para konsumen untuk menggunakan jasa 

hotel. Tiap-tiap hotel berusaha untuk mempertahankan para pelanggan, dengan 

melakukan berbagai macam strategi pemasaran & promosi yang sifatnya jangka 

panjang maupun jangka pendek, menuntut perusahaan untuk meningkatkan 

pendapatan dengan cara meningkatkan volume penjualan. Penjualan pada usaha 

perhotelan selalu berkaitan dengan penjualan produk dan jasa, Produk utama 

dalam usaha perhotelan adalah kamar.

Kamar merupakan produk perusahaan perhotelan yang memiliki peran 

terbesar terhadap keputusan pembelian. Maka setiap hotel berupaya dan bersaing 

dalam mempromosikan kamar dengan jenis dan tipe - tipe yang berbeda. Hal ini 

tentunya menyebabkan konsumen semakin bebas memilih jenis kamar yang 

sesuai dengan selera konsumen. Berikut ini dapat dilihat pada Table 2. Tipe dan 

Harga kamar Hotel Daima Padang.
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Tabel 2. Daftar Harga Kamar Hotel Daima Padang

No Tipe Kamar Harga Kamar Harga Corporate
1 Superior Rp. 825.000 Rp. 550.000
2 Deluxe Rp. 910.000 Rp. 750.000
3 Family Rp. 1.710.000 Rp. 1.100.000

   Sumber : Sales and Marketing Hotel Daima Padang, 2019

Dari Tabel 2 diatas dapat terlihat harga yang ditawarkan oleh pihak Hotel 

Daima Padang masih pada taraf standart pada hotel bintang 3 (tiga) yang sejenis. 

Tabel diatas juga menunjukan bahwa Daima Hotel Padang telah melakukan 

kegiatan promosi, yaitu promosi penjualan berupa pemberian diskon atau 

potongan harga bagi tamu Corporate. Promosi lain yang dilakukan Hotel Daima

Padang yaitu dengan memuat informasi mengenai Hotel Daima Padang di situs 

internet, menyiarkan informasi di radio, mendatangi instansi dan biro – biro 

perjalanan untuk membuat kerjasama serta mengirim Quotation Letter atau surat 

penawaran ke perusahaan dan  pemerintahan yang  berada di luar provinsi

melalui email atau pos.

Meskipun hotel merupakan suatu usaha yang sangat menjanjikan, namun 

ada kalanya hotel mengalami penurunan tingkat hunian kamar, oleh sebab itu 

pihak manajemen hotel di tuntut untuk bisa memberikan ide - ide agar tamu lebih 

memilih membeli kamar di Hotel Daima Padang , hal ini harus diperhatikan agar 

tidak terjadi penuruanan tingkat hunian kamar yang sangat drastis jika dalam 

kondisi low season atau musim sepi. Berikut dapat dilihat pada Table 3. Tingkat 

Hunian Kamar di Hotel Daima Padang.
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Tabel 3. Tingkat Hunian Kamar di Hotel Daima Padang

Oktober 2018 – Maret 2019

No Bulan Kamar 
Terjual

Target 
Kamar 
Terjual

Room 
Occupancy

Jumlah tamu 
individu yang 

menginap
1 Okt 2.575 2.370 93.30% 1.623
2 Nov 2.588 2.370 93.77% 1.531
3 Des 2.526 2.370 91.52% 1.567
4 Jan 1.786 2.370 62.62% 1.487
5 Feb 1.776 2.370 68.94% 1.380
6 Mar 2.518 2.370 91.23% 1.743
Jumlah rata-rata 2.295 2.370 83.68% 1.555

Sumber: Front Office Department Hotel Daima Padang, 2019

Berdasarkan data Tabel 3 diatas tingkat hunian kamar dari bulan Oktober

2018 sampai dengan bulan Maret 2019, occupancy dari Hotel Daima Padang 

mencapai angka 50% setiap bulannya. Meskipun occupancy Hotel Daima Padang 

mencapai angka 50% tetapi hal tersebut belum sesuai dengan apa yang 

ditargetkan oleh pihak hotel. Didalam data tabel diatas, kamar yang ditargetkan 

akan terjual pada saat low season adalah sebanyak 2.370 kamar/bulan atau lebih 

kurang 85% dari ketersedian kamar/bulan, akan tetapi pada kenyataanya hanya 

tercapai (Room Occupaid) yaitu sebesar 2.295 kamar/bulan. Kemudian dapat 

dilihat juga pada data tabel 3 diatas menunjukan bahwa tingkat hunian kamar di

Hotel Daima Padang tidak stabil, tentu hal ini wajar dalam sebuah usaha, tatapi 

peningkatan keputusan pembelian konsumen dapat dilakukan dengan 

memanfaatkan bauran promosi semaksimal mungkin sehingga akan 

meningkatkan tingkat hunian kamar di Hotel Daima Padang. 



7

Berdasarkan hasil pra penelitian yang penulis dapatkan, ada beberapa 

permasalahan yang terjadi mengenai kegiatan bauran promosi di Hotel Daima 

Padang. permasalahan yang ditemukan oleh penulis yaitu tidak adanya 

pemanfaatan media luar ruangan dalam kegiatan promosi seperti pengunaan 

spanduk dan baliho di pusat kota, penggunaan spanduk dan baliho hanya di 

pasang di sekitar hotel. Permasalahan selanjutnya adalah promosi yang dilakukan 

melalui telemarketing sebenarnya memang lebih efektif, namun apabila terlalu 

sering akan meningkatkan pengeluaran biaya komunikasi.

Permasalahan lainnya adalah rendahnya keberhasilan sales call staff sales 

and marketing dalam menggait tamu group, sehingga kebanyakan tamu yang 

menginap di Hotel Daima Padang didominasi oleh tamu individu, hal ini terbukti 

dan dapat di lihat dari jumlah tamu individu yang menginap pada Tabel 4 

berikut:

Tabel 4. Jumlah Tamu Individu dan Tamu Group

No Bulan Tamu Individu Tamu Group
1 Okt 58.80% 41.20%
2 Nov 55.43% 44.57%
3 Des 56.52% 43.48%
4 Jan 52.14% 47.86%
5 Feb 53.57% 46.43%
6 Mar 63.04% 36.96%

Sumber: Front Office Department Hotel Daima Padang, 2019

Selain itu permasalahan yang tampak yaitu tingginya persaingan hotel

competitor di Kota Padang, dengan banyaknya hotel-hotel baru yang 

bermunculan seperti Hotel Amaris, Hotel Fave,dan Hotel Whiz Prime, sedangkan 
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hotel lama diantaranya Hotel Pangeran Beach, Hotel Axana, Kriyad Bumi 

Minang Hotel, dan Mercure Hotel, sehingga  pengetahuan staff sales and 

marketing terhadap promo terbaru dari hotel - hotel competitor sangat di 

perlukan agar tidak ketinggalan informasi dan mampu bersaing dengan hotel-

hotel dikelasnya.

Ditinjau dari permasalahan-permasalahan diatas, jika permasalahan-

permasalahan tersebut terus dibiarkan maka dikhawatirkan akan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian tamu terhadap barang atau jasa yang 

ditawarkan oleh Hotel Daima Padang. Hal ini menjadikan penulis merasa penting 

untuk melakukan penelitian pada bauran promosi yang terdiri atas periklanan, 

penjualan tatap muka, promosi penjualan, hubungan masyarakat dan pemasaran 

langsung pada keputusan pembelian kamar.

Berdasarkan uraian diatas maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian tentang. “Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Kamar Di Hotel Daima Padang”.

B. Identifikasi Masalah

      Berdasarkan latar belakang masalah di atas, dapat di indentifikasi masalah 

sebagai berikut :

1. Tidak adanya pemanfaatan media luar ruangan dalam kegiatan promosi

seperti pengunaan baliho dan spanduk di pusat kota.
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2. Promosi yang dilakukan melalui telemarketing sebenarnya lebih efektif, 

namun apabila terlalu sering akan meningkatkan pengeluaran biaya 

komunikasi.                                                                                                                                                                                                                                                          

3. Rendahnya keberhasilan sale call staff sales and marketing dalam menggait 

tamu group

4. Semakin tingginya persaingan antar hotel bintang tiga (***) di Kota Padang

5. Rendahnya pengetahuan staff sales and marketing terhadap promo terbaru 

dari hotel - hotel competitor.

6. Tingkat penjualan kamar Hotel Daima Padang tidak sesuai dengan target yang 

telah ditentukan oleh bagian marketing Hotel Daima Padang meskipun sudah 

menggunakan bauran promosi.

7. Tingkat hunian kamar (occupancy) Hotel Daima Padang tidak stabil.

C. Batasan Masalah

      Berdasarkan uraian latar belakang dan identifikasi masalah di atas, maka 

penulis membatasi masalah pada pengaruh bauran promosi terhadap keputusan 

pembelian kamar di Hotel Daima Padang.

D. Perumusan Masalah

      Berdasarkan batasan masalah di atas, maka dapat di identifikasikan 

rumusan masalah yang akan diteliti :

1. Bagaimana bauran promosi di Hotel Daima Padang ?

2. Bagaimana keputusan pembelian di Hotel Daima Padang ?
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3. Bagaimana pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian kamar di 

Hotel Daima Padang ?

E. Tujuan Penelitian

1. Tujuan Umum

Tujuan umum dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh 

bauran promosi terhadap keputusan pembelian kamar di Hotel Daima Padang.

2. Tujuan Khusus

Tujuan khusus dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

a. Mendeskripsikan tentang bauran promosi di Hotel Daima Padang

b. Mendeskripsikan keputusan pembelian kamar di Hotel Daima Padang

c. Menganalisis pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian 

kamar di Hotel Daima Padang.

F. Manfaat Penelitian

      Dari hasil penelitian yang dilakukan diharapkan dapat memberikan 

manfaat sebagai berikut : 

1. Bagi Pihak Hotel

Penelitin ini diharapkan dapat bermanfaat bagi manajemen hotel 

dalam upaya mengatasi penurunan tingkat hunian kamar, dan untuk 

mengetahui bauran promosi yang paling berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian kamar di Hotel Daima Padang.

2. Bagi Jurusan Pariwisata Universatas Negeri Padang
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Penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi penelitian 

selanjutnya, terutama yang berkaitan dengan bauran promosi, serta dapat 

menjadi media aplikasi berbagai teori yaitu untuk pengembangan khasanah 

keilmuan dibidang pariwisata sebagai masukan dan referensi kajian ilmiah 

bagi Jurusan Pariwisata Universitas Negeri Padang.

3. Bagi Peneliti Berikutnya

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan referensi dan 

pedoman dalam menyusun penelitian berikutnya.

4. Bagi Penulis

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi tambahan ilmu bagi penulis 

dan sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Sains Terapan 

(S.ST) di program studi D4 Manajemen Perhotelan.
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dapat diambil 

kesimpulan sebagai berikut:

1. Bauran Promosi di Hotel Daima Padang secara keseluruhan berada pada 

kategori baik dengan persentase 57%.

2. Keputusan Pembelian kamar di Hotel Daima Padang secara keseluruhan 

berada pada kategori baik dengan persentase 71%

3. Terdapat pengaruh yang signifikan antara bauran promosi terhadap 

keputusan pembelian kamar di Hotel Daima Padang sebesar 23,9% dan 

76,1% dipengaruhi oleh variable lain yang tidak dibahasa dalam penelitian 

ini.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka ada beberapa 

hal yang disarankan kepada beberapa pihak antara lain:

1. Kepada Pihak Hotel Daima Padang

Bauran promosi yang dilakukan Hotel Daima Padang saat ini 

harus diperhatikan dan ditingkatkan lagi. Hotel Daima Padang harus lebih 

meningkatkan promosi periklanannya seperti iklan media luar ruangan 
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sebaiknya pengunaan spanduk dan baliho di pusat kota atau tempat-tempat 

umum harus diterapkan sehingga penyebaran informasi lebih luas. 

Selanjutnya memaksimalkan direct marketing seperti menaikan 

batas atau budget untuk telemarketing, menggunakan pemasaran online 

melalui email, whatsapp, dan sms kemudian juga dapat dilakukan dengan 

memperluas jaringan web booking online seperti trivago.com, pegi-

pegi.com, agoda.com, dan sejenisnya, dipadu dengan sales promotion

seperti membuat paket-paket menarik, pemberian diskon dan voucher bagi 

tamu repeater, instansi, corporate dan decition maker. Tujuannya adalah 

untuk meningkatkan image atau citra positif dari tamu yang tentunya akan 

meningkatkan occupancy suatu hotel.

2. Bagi Jurusan Pariwisata Universitas Negeri Padang
Diharapkan penelitian ini dapat menjadi bahan untuk menambah 

wawasan dan memperkaya penelitian serta sebagai tambahan bahan 

referensi di Jurusan Pariwisata Program Studi D4 Manajemen Perhotelan.

3. Bagi Peneliti Lain
Diharapkan penelitian ini menjadi sumber ide dan masukan bagi 

peneliti lain yang akan melakukan pengembangan dari penelitian ini. 

Adapun perluasan yang disarankan pada penelitian ini yaitu: meneliti lebih 

mendalam tentang keputusan pembelian kamar di Hotel Daima Padang 

tanpa mengganti variable X. Penelitian ini juga dapat dilanjutkan mengenai 

keputusan pembelian ulang (repurchase) di Hotel Daima Padang. Selain 
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itu, perluasan dapat dilakukan dengan menambah atau mengganti variabel 

X dengan kualitas produk, harga dan lokasi yang mempengaruhi keputusan 

pembelian (Y).  
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