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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) Apakah bauran promosi 

yang dilakukan oleh Hotel Harper Mangkubumi berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan tamu menginap dan (2) Diantara berbagai variable atau 

komponen Bauran promosi variable atau komponen manakah yang paling 

dominan dalam meningkatkan meninglatkan keputusan tamu untuk menginap di 

Hotel Harper Mangkubumi.  

Populasi dalam penelitian ini adalah data data bauran promosi & data 50 

tamu ( koresponden ) yang menginap Hotel Harper Mangkubumi by Aston 

yogyakarta. pada periode Maret 2017. Penelitian ini termasuk dalam penelitian 

kuantitatif. Analisis data dalam penelitian ini adalah metode deskriptif kuantitatif 

dengan mendeskripsikan data secara grafis maupun dengan angka. Jumlah sample 

dalam penelitian ini adalah data 50 tamu yang menginap. Teknik pengumpulan 

data dalam penelitian ini menggunakan angket. Teknik analisis data yang 

digunakan untuk menjawab hipotesis penelitian ini adalah analisis regresi 

berganda. 

Hasil penelitian pada taraf signifikan 5% menunjukkan bahwa: (1) ada 

pengaruh antara bauran promosi terhadap keputusan tamu menginap di Hotel 

Harper Mangkubumi. Hal ini dibuktikan dengan nilai Fhitung > Ftabel (38,908 > 

2,57) dengan nilai signifikan lebih kecil dari 0.05 (0.000 < 0.05). (2) variable 

Advertising merupakan faktor dominan dalam mempengaruhi keputusan tamu 

untuk menginap. Hal ini dibuktikan dengan hasil hasil test Regresi Liner 

Berganda sebnayak 2.263. (3) nilai R
2
 sebesar 0.756. Hal ini menunjukkan bahwa 

tingkat hunian kamar di Hotel Harper Mangkubumi dipengaruhi oleh bauran 

promosi sebesar 64.5% sedangkan sisanya 24,4% dipengaruhi oleh faktor lain 

yang tidak termasuk dalam penelitian ini seperti marketing online. 

Kata Kunci: Bauran Promosi dan Keputusan tamu     
 

 

 

 



1 

 

 

 

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 

yang besar bagi perekonomian Indonesia. Terdapat 10 destinasi prioritas yang 

sudah diluncurkan pemerintah salah satunya yaitu Yogyakarta 

Yogyakarta  merupakan salah satu provinsi yang menjadi daerah tujuan 

wisata setelah Bali yang tidak asing lagi dimata orang Indonesia ataupun di 

berbagai manca Negara, oleh karena itu, berkembangnya pariwisata di kota 

Yogyakarta, mengakibatkan tumbuhnya banyak hotel baru yang secara tidak 

langsung menimbulkan persaingan dari segi produk, harga, maupun fasilitas yang 

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

melakukan berbagai macam strategi pemasaran & promosi yang sifatnya jangka 

panjang maupun jangka pendek. 
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Pembangunan hotel yang begitu marak di pasaran tentu akan 

menimbulkan masalah bagi produsen itu sendiri terutama dalam mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaan. Adanya persaingan yang ketat dari perusahaan 

sejenis, semakin kompleksnya perilaku konsumen terhadap suatu produk, selera 

konsumen yang selalu berubah-ubah, serta kondisi ekonomi yang kurang 

menentu, 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 dalam meningkatkan pendapatan. Untuk meningkatkan pendapatan 

perusahaan harus mampu meningkatkan penjualan. Bagian yang dapat menunjang 

penjualan pada hotel yaitu bagian marketing. Marketing adalah bagian yang 

bertanggung jawab atas penjualan dan pemasaran hotel. Suksesnya kondisi 

financial suatu hotel sangat tergantung pada kemampuan dalam pemasaran 

(marketing). 

Pemasaran (marketing) merupakan sebuah upaya yang menerapkan 

banyak siasat agar bisa tercapai suatu tujuan. Pemasaran pengaruhnya sangat kuat 

terhadap hidup dan matinya sumber financial. Pemasaran digunakan untuk 

menarik minat konsumen sebanyak mungkin. Untuk menarik minat para pembeli, 

salah satu upaya yang dapat dilakukan adalah dengan melakukan pemasaran yang 
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lebih efektif. Di dalam instrument pemasaran sangan diperlukan beberapa faktor 

promosi.Menurut Yoeti (2003:153) Promosi dapat diartikan sebagai komunikasi 

yang bersifat persuasive, dengan jalan mengajak, mendorong, mendesak, 

membujuk, atau meyakinkan konsumen, untuk melakukan pembelian suatu 

produk tertentu. Ali Hasan (2013:603) mengatakan kombinasi instrument promosi 

meliputi, periklanan (advertising), penjualan personal (personal selling), promosi 

penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public relation), dan 

pemasaran langsung (direct marketing). Tujuan promosi yaitumenginformasikan, 

mempengaruhi dan membujuk, serta meningkatkan sasaran pelanggan & 

merupakan indikator terhadap keputusan tamu untuk membeli. 

Keberhasilan promosi tentunya tidak lepas dari bagaimana promosi 

dikelola secara tepat. Penentuan model dan media yang tepat dalam keputusan 

periklanan, penentuan bentuk komunikasi yang paling efektif dalam penjualan 

langsung, bagaimana dan dengan pihak mana saja perusahaan menciptakan dan 

mempertahankan hubungan sebagai fungsi dari promosi. Beberapa pertimbangan 

yang dimasukkan dalam pengelolahan unsur-unsur bauran promosi. Konsumen 

sekarang lebih selektif dalam mengambil keputusan pembeliannya. Konsumen 

akan melakukan evaluasi terhadap merek yang telah mereka beli. Konsumen juga 

melakukan pembelian berulang atas produk atau jasa tertentu yang telah mereka 

kenal dan bahkan takan membayar mahal untuk membeli produk atau jasa, karena 

produk atau jasa tersebut cerminan kualitas yang bermutu dari produk atau jasa 
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yang lain sehingga konsumen merasa gengsinya terangkat. Perusahaan yang 

kreatif akan meningkatkan fasilitas produk yang ada melalui periklanan, 

penjualan langsung, promosi penjualan, dan publisitas terhadap pola pengambilan 

keputusan pembelian konsumen agar konsumen memiliki konsistensi atas produk 

atau jasa yang ditawarkan dan mau merekomendasikannya ke calon konsumen 

lainnya. Dalam proses pembelian, menurut Kotler (Alma, 2007:104) ”Konsumen 

melewati 5 tahap: pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, 

keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian”. sehingga akan diketahui 

secara mendalam pengaruh Bauran Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

produk-produk. Penjelasan tesebut dapat diketahui bahwa dalam memasarkan 

produk atau jasa, perusahaan melakukan suatu bauran promosi yang efektif, yang 

pada akhirnya memberi suatu masukkan bagi konsumen dalam keputusan 

pembelian produk atau jasa tersebut. Keputusan pembelian konsumen merupakan 

hasil dari tahapan-tahapan yang dilalui konsumen yang meliputi pengenalan 

kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, pembelian itu sendiri, dan 

evaluasi pasca pembelian. Berdasarkan 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis merasa tertarik untuk 

membuat suatu penelitian yang berhubungan dengan bauran pemasaran dengan 

judul “ Pengaruh Bauran Promosi Terhadap keputusan tamu menginap di 

Hotel Harper Mangkubumi by Aston Yogyakarta” 
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B. Rumusan Masalah 

Persaingan dalam penjualan kamar hotel sangat ketat. Oleh sebab itu perlu 

diupayakan bagi hotel untuk dapat selalu meningkatkan penjualan kamar. 

Melalui berbagai cara salah satunya adalah meningkatkan kegiatan bauran 

promosi. 

Dari uraian latar belakang diatas dapat dirumuskan berbagai masalah 

penelitian yaitu: 

1.  Apakah bauran promosi berperngaruh terhadap keputusan tamu menginap di 

Hotel Harper Mangkubumi by Aston ? 

2.  Diantara berbagai variable Bauran promosi,  komponen manakah yang 

paling dominan terhadap keputusan tamu menginap di Hotel Harper 

Mangkubumi by Aston ? 

 

C. Batasan Masalah 

Untuk menghindari pembahasan yang terlalu luas, penelitian ini dibatasi 

pada beberapa variable bauran promosi seperti :advertising, sales promotion, 

personal selling, dan public relation,dan keputusan tamu menginap di Hotel 

Harper Mangkubumi. 
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D. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini yaitu : 

1. Untuk mengetahui apakah bauran promosi yang dilakukan oleh Hotel 

Harper Mangkubumi by Aston berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan tamu untuk menginap di Harper Mangkubumi 

2. Untuk mengetahui Bauran promosi yang paling dominan yang 

mempengaruhi terhadap keputusan tamu menginap di Hotel Harper 

Mangkubumi by Aston. 

E. Manfaat Penelitian 

Dari hasil penelitian yang dilakukan mendapat manfaat sebagai berikut : 

1. Bagi Perusahaan 

Sebagai masukan bagi manajemen Hotel Harper Mangkubumi by Aston dalam 

menetapkan upaya-upaya promosi dalam menghadapi persaingan di antara 

masing-masing hotel di Yogyakarta. 

2. Bagi STP  AMPTA 

Sebagai acuan bagi penelitian selanjutnya, terutama yang berkaitan dengan 

promosi, serta dapat menjadi media aplikasi berbagai teori yaitu untuk 

pengembangan khasanah keilmuan dibidang pariwisata sebagai masukan dan 

referensi kajian ilmiah bagi STP AMPTA Yogyakarta. 
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3. Bagi Penulis 

Sebagai sarana untuk memperkaya pengalaman dan penalaran ilmu 

pengetahuan khususnya yang berkaitan dengan promosi baik secara praktis 

maupun teoritis. 
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