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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian, analisis data dan perhitungan data atas 

variable promosi (personal selling, advertising, sales promotion dan public 

relation) terhadap tingkat penjualan kamar di Hotel Harper Mangkubumi, 

dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Dari data yang di peroleh penulis selama melakukan penelitian 2 bulan di 

Harper Mangkubumi Hotel Yogyakarta penulis menjabarkan tentang 

kegiatan promosi yang di lakukan oleh Sales & Marketing team selama 24 

Bulan. Data tersebut bisa digunakan untuk mengetahui pengaruh promosi 

terhadap tingkat penjualan kamar di Harper Mangkubumi Hotel Yogyakarta. 

2. Dari hasil analisi regresi linier berganda pada pembahasan, maka diperoleh 

persamaan yang menunjukan bahwa variabel personal selling (X1) 

berpengaruh positif terhadap tingkat penjualan kamar (Y) secara signifikan, 

advertising (X2) berpengaruh positif terhadap tingkat penjualan kamar (Y) 

secara signifikan, sales promotion (X3) berpengaruh positif terhadap tingkat 

penjualan kamar (Y) secara signifikan, public relation (X4) berpengaruh 

positif terhadap tingkat penjualan kamar (Y) tetapi tidak signifikan. Dari
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keempat variabel tersebut Public Relation berpengaruh positif tetapi tidak 

signifikan terhadap tingkat penjualan kamar 

3. Dari hasil uji t diketahui bahwa variabel personal selling (X1) lebih dominan 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan kamar dibandingkan variabel lain. 

Hal ini dibuktikan dengan adanya hasil uji-t yaitu nilai thitung dari variabel 

personal selling yaitu sebesar 3,714 lebih besar dari nilai thitung lebih besar 

dari ttabel. Variabel public promotion  tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap berpengaruh terhadap tingkat penjualan kamar, hal ini dibuktikan 

dengan adanya hasil uji-t yaitu nilai thitung dari variabel personal selling yaitu 

0,369. 

4. Ada pengaruh antara promosi (personal seling, advertising, sales 

promotion, public relation) terhadap tingkat penjualan kamar di Harper 

Mangkubumi Hotel Yogyakarta. Hal ini dapat dilihat dari hasil Uji F 

dimana nilai Fhitung > Ftabel dengan nilai signifikan lebih kecil dari 0,05 

(0,001 < 0,05). Hal ini menunjukan bahwa variabel Personal Selling (X1), 

Advertising (X2), Sales Promotion (X3) dan Public Relation (X4) 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan kamar di Harper Mangkubumi 

Hotel, sehingga menerima hipotesis pertama yang menyatakan promosi 

yang dilakukan oleh Harper Mangkubumi Hotel berpengaruh terhadap 

tingkat penjualan kamar di Harper Mangkubumi Hotel.  

5. Nilai koefisien korelasi R menunjukkan bahwa faktor-faktor promosi 

memiliki hubungan yang kuat dengan tingkat penjualan kamar. Dan pada 

nilai koefisien Adjusted R square yaitu sebesar 0,505 menunjukkan bahwa 
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variable penjualan kamar (Y) dipengaruhi oleh personal selling (X1), 

advertising (X2), sales promotion (X3) dan public relation (X4) sebesar  

50,5%. Sedangkan 49,5 % dipengaruhi oleh variable lain yang tidak 

termasuk dalam penelitian ini, seperti: marketing online. 

B. Saran 

Berdasarkan pembahasan yang telah dilakukan, maka dapat diajukan saran 

pada Harper Mangkubumi Hotel sebagai berikut: 

1. Harper Mangkubumi Hotel Yogyakarta telah melakukan kegiatan promosi, 

personal selling, advertising, sales promotion, dan public relation. Namun 

perlu ditekankan lagi pada Public relation agar lebih lakukan untuk lebih 

mendekatkan kepada masyarakat sekitar, mempermudah mengenalkan 

produk produk yang dimiliki, seperti kegiatan donasi atau sumbangan, bakti 

sosial, gathering. 

2. Perlu adanya tekanan pada advertising dengan melakukan kegiatan promosi 

melalui media cetak maupun melalui media elektronik, dan juga lebih 

melakukan promosi melalui internet, sosial media dengan mengikut sertakan 

semua karyawan. Diharapkan promosi advertising mampu untuk 

menigkatkan penjualan kamar. 
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