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ABSTRAK 

 

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui pengaruh promosi 

terhadap tingkat penjualan kamar dan untuk mengetahui variabel promosi mana 

yang paling berpengaruh terhadap  tingkat penjualan kamar. 

 

Jenis penelitian ini melalui penelitian kuantitatif yang dilakukan terhadap 

tingkat penjualan kamar di Harper Mangkubumi Hotel Yogyakarta mengenai 

promosi yaitu personal selling, advertising, sales promotion, public relation 

apakah memiliki pengaruh secara simultan terhadap tingkat penjualan kamar? 

 

Dalam membuktikan dan menganalisis hal tersebut, metode pencarian data 

dilakukan dengan dokumentasi menggunakan analisis regresi linier berganda 

melalui Uji F dan Uji T. Jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 24 bulan 

atau selama periode tahun 2015 - 2016, penentuan sampel yaitu penjualan kamar 

selama 2 tahun Teknik pengumpulan data dengan melakukan observasi selama 2 

bulan di sales & marketing department, study pustaka dan dokumentasi.  

 

Hasil analisa menjelaskan bahwa tingkat penjualan kamar dipengaruhi oleh 

promosi, ditinjau dari hasil pengujian koefisien regresi secara simultan diperoleh 

Fhitung sebesar 6,858 > Ftabel sebesar 2,90, artinya personal selling, , advertising, 

sales promotion, public relation berpengaruh secara simultan terhadap tingkat 

penjualan kamar. Pada pengujian koefisien regresi secara parsial diperoleh nilai 

personal selling dengan Thitung 3,174, advertising dengan Thitung 0,560, sales 

promotion dengan Thitung 3,365, public relation dengan Thitung 0,920, hasil 

perhitungan menunjukkan nilai yang personal selling dan sales promotion lebih 

besar dari nilai Ttabel yaitu 2,630, advertising dan public relation lebih kecil dari 

nilai Ttabel artinya variabel personal selling dan sales promotion berpengaruh 

positif secara signifikan terhadap variabel tingkat penjualan kamar dibandingkan 

dengan variabel  advertising, public relation berpengaruh positif namun tidak 

signifikan terhadap tingkat penjualan kamar. 

Dari hasil output SPSS nilai koefisiensi determinasi atau Adjusted R sebesar 

0,505 atau 50,5%. Hal ini berarti variabel yang diteliti (promosi) memberikan 

pengaruh terhadap tingkat penjualan kamar di Harper Mangkubumi Hotel 

Yogyakarta sebesar 50,5% sedangkan sisanya sebesar 49,5%  dipengaruhi oleh 

variabel yang tidak diteliti. 

 

 

Kata kunci : promosi, personal selling, advertising, sales promotion, public 

relation,  tingkat penjualan kamar. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Seiring dengan kemajuan zaman di era globalisasi ini industri pariwisata 

telah berkembang dengan pesat. Dengan semakin banyaknya orang 

membutuhkan jasa akomodasi, maka dewasa ini banyak usaha perhotelan 

berkembang baik hotel yang lama ataupun yang baru. 

Yogyakarta merupakan salah satu tujuan wisata di Indonesia, dengan 

berbagai wisatawan yang berkunjung baik wisatawan nusantara maupun 

wisatawan manca negara. Sarana penunjang untuk kebutuhan para wisatawan 

salaha satunya akomodasi hotel. Pertumbuhan hotel di Yogyakarta sangat pesat 

mulai dari hotel melati sampai hotel berbintang. Hal tersebut memperketat 

persaingan bisnis. 

Hotel adalah jenis akomodasi yang menggunakan seluruh atau sebagian 

bangunannya untuk menyediakan layanan jasa penginapan, makan, dan minum 

serta fasilitas lain yang diperuntukkan untuk umum dan dikelola secara 

komersial. 

Sebagai industri yang bergerak di bidang jasa tentu akan berhadapan 

langsung dengan konsumen yang beraneka ragam adat-istiadat, bahasa serta 

sifatnya, yang semuanya perlu diterima dan dilayani dengan baik. Dari segi 

pelayanan, fasilitas, dan harga kamar yang terjangkau. Demi kepuasan yang 

diharapkan konsumen memacu hotel untuk memberikan pelayan yang terbaik.  
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Dengan permasalahan dan keadaan yang ada, hotel perlu merencanakan 

dan menyusun suatu strategi promosi yang dapat digunakan dalam menjaga 

kelangsungan hidup bisnisnya. Karena itu Perkembangan industri perhotelan 

yang pesat menciptakan persaingan yang semakin ketat dan diperlukan 

kegiatan promosi yang efektif guna meningkatkan pendapatan hotel. 

Dari uraian diatas, maka penulis berminat melakukan penelitian dengan 

mengambil judul “PENGARUH PROMOSI TERHADAP TINGKAT 

PENJUALAN KAMAR DI HARPER MANGKUBUMI HOTEL 

YOGYAKARTA” 

B. Rumusan Masalah 

Rumusan masalah dalam pembuatan penelitian ini yang akan dibahas 

adalah:  

1. Bagaimana pengaruh promosi terhadap tingkat penjualan kamar di Harper 

Mangkubumi Hotel? 

2. Dari variabel promosi manakah yang paling dominan berpengaruh terhadap 

tingkat penjualan kamar? 

C. Batasan Masalah 

Agar permasalahan tidak terlalu meluas dan menyimpang dari pokok 

pembahasan perumusan masalah yang ada, maka penulis membatasi masalah 

promosi yang meliputi personal selling, advertising, sales promotion, public 

relation dan tingkat penjualan kamar selama du tahun periode 2015 - 2016. 

 

 



3 

 

 
 

D. Tujuan  

Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap tingkat penjualan kamar di 

Harper Mangkubumi Hotel selama dua tahun periode 2015 - 2016. 

E. Manfaat 

Pada penulisan penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat-

manfaat yang berguna, yaitu: 

1. Manfaat bagi penulis 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk mengaplikasikan 

teori-teori yang didapat selama menempuh kuliah di jurusan perhotelan. 

Menambah wawasan dan ilmu tentang strategi pemasaran yang dilakukan 

di dunia perhotelan. 

2. Manfaat bagi STP AMPTA Yogyakarta 

a. Untuk menambah kepustakaan di STP AMPTA Yogyakarta. Sebagai 

bukti di kampus bahwa penulis telah mengadakan penelitian di Harper 

Mangkubumi Hotel. 

b. Menjalin hubungan kerjasama yang baik antara STP AMPTA 

Yogyakarta. 

3. Manfaat bagi perusahaan 

a. Mendapat masukan berupa ide baru dari penelitian tersebut yang 

mungkin dapat diterapkan dalam operasional Hotel tentang strategi 

promosi di Harper Mangkubumi Hotel. 
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b. Dapat memberikan motivasi dan kreativitas kerja karyawan serta 

dapat di jadikan landasan untuk mengambil langkah-langkah yang di 

perlukan bagi hotel. 
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