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ABSTRAK

ARFINDY SRI1 NUR. 061586, PROGRAM STUDI ILMU KOMUNIKASL
Pengaruh Promosi dan Pelayanan Prima terhadap Jumlah Pengunjung Hotel
Horison Bekasi.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetabui adanya pengaruh Promosi dan
Pelayanan prima Hotel Horison Bekasi. Penulis mengangkat Hotel Horison
Bekasi menjadi penelitian, yakni pengamatan kondisi lapangan dan menurut
karvawan Horison, bahwa sebagian masyarakat berpendapat bahwa Hotel
Horison Bekasi adalah hotel yang sudah lama dan memilika fasilitas kamar dan
ruangan lain vang masih terkesan kuno/lama. Oleh karena itu hotel ini perlu
memikirkan taktik agar hotel ini dapat tetap mempertahankan eksistensinya.
Dengan mengadakan komunikasi pemasaran, adanya promosi diduga salah satu
faktor dalam memberikan informasi agar menarik pengunjung.  Setelah
pengunjung tertarik untuk menggunakan jasa hotel, maka hotel pun turut pula
memberikan pelayanan prima agar pengunjung merasa senang dan puas.
Sehingga diduga juga akan memberikan efek atau dampak peningkatan pada
jumiah pengunjung. Teori yang digunakan adalah teori SMCRE yaitu Source,
Message. Channel, Receiver, Effect. Metode penelitian vang digunakan dalam
penelitian  ini adalah metode survei. Dengan proses pengumpulan  data
menggunakan kuisioner, wawancara, dan dokumentasi. Teknik sampling yang
digunakan adalah Accidenral Sanmpling, vaitu siapa saja yang bertemu dengan
peneliti dapat digunakan sebagai sampel. bila dipandang orang yang kebetulan
ditemui itu cocok sebagai sumber data dan sampel diperoleh sebanyak 75 orang.
Untuk pengolahan data, peneliti menggunakan aplikasi statistik SPSS yversi
17.00. Setelah melalui proses penelitian owrput statistik SPSS, maka dapat
diketahui interpretasi koefisien dikorelasikan kuat sebesar (0,725, Kemudian,
antara promosi, pelayanan dan jumlah pengunjung memiliki pengaruh sebesar
(1,526 vang artinya pengaruh promosi dan pelayanan prima hotel Horison Bekasi
terhadap jumlah pengunjung sebesar 52.6% dan sisanya sebesar 47.4%
dipengaruhi oleh faktor lain,



ABSTRACT

ARFINDY SRI NUR. 061586, The influence of promotion and service of
excellence towards the number of visitors in Horison Horel Bekasi. PUBLIC
RELATIONS CONCENTRATION. DEPARTEMENT OF COMMUNICATION
STUDMES. FACULTY OF SOCIAL und POLITICAL SCIENCES.

The purpose of this research is to look for the influence of promotion and
service of excellence in Horison Hotel Bekast, Writer chine Hovison Hotel Bekasi
as a locus of research, hence {15 fleld conditien monitorin and according 1o
Horison's emplovee, some people think that Horison Hotel Bekasi is an old Hotel
and has o room facility and the other rooms which seem old. This horel has o
think for tactic in order this Hotel can keep it's existance. In holding marketing
conmiication, promotion s estimated as one of the factors in giving the
information to get the visitors. After they airacted o use the hotel s service, so the
hotel also gives it is service of excellence in order the visitor feel happy and
satisfv. So that, it {5 estimared thar i alse gives an affector increasing impact in
number of visitor, The theory wiich s used is SMCRE theory. They are
Source Message, Channel, Recetver, Effect. The research method which is used in
thiy research is swvey method. With the data collecting process v using
guestionnaires, imterview, and documentation. The sampling techinique which s
wsed is Aceldental Sampling, it means that evervone who meet with the researcher
can be the sample if it seems that the people whom the researcher meet is fit as a
data sonrce and samples goi 75 visitor Horison hoiel Bebasi, For the daia
processing, researcheris using SPSS 17000 version swatistic aplication. After
passing the SPSS output statistic vesearcher process, so it got it is coeffisient
interpretation which is strong corvelated about 0,725, And then, Dbetween
promotion, servive, and the number of visitor have an influence about 0,526 it
means that the influence of promotion and service of excellonce to the number of
visitor in Horison Hortel Bekasi (s abour 52.6% and the rvest (s abour 47,4 % is
influence by another factor.
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BAB1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah
Kehadiran sektor jasa merupakan salah satu bisnis yang memegang
peranan penting. Sektor jasa merupakan usaha yang dapat memberikan devisa
pada negara kita, Salah satu bentuk disektor jasa adalah kepariwisataan yang
antara lain mencakup ohjek-objek pariwisala, transportasi seperti agen atau

biro perjalanan. restoran dan perhotelan,

Dalam sektor jass perhotelin. aris wisatowan domestik don maneanegirs yang dating
ki Indonesin tiap whunoya terds meningkat. Peninghatan ini perly diimbangi  dengan
peningkatan penyediaon kamer, fasiins hotel  maopun akemodosi lainnye sehingga tdak
menimbulkon Kesenpngan antara permintaon dan penawaran terseb ut'

Hotel merupakan soatu bentuk bangunan, lombang, perusshaan atas badan usaho
skemodasi vang menyediakan pelavanan jasa penginapan. penyedia mokanen dan
minuman sertn hsilitas josa fninnyve dimong semuos peliayvanan it diperomtukkan bagi
mnsvarakat umuim, baik mereky yang bermalam di hotel tersebut ataupun mencks vang
hapya mengeunakan fasilits erenn vang dimiliki hotel tersehit,”

Penentuan jenis hotel tdak terlepas dar kebutuhan pelanggan dan ciri atau sifal khas
vung dimiliki wissmwoen. Berdasarkon bal tersebut, dapat dilihet dar lokzsi dimana hotel
tersebut dibanpun, sehingga dikelompokkan menjadic City Hotel yang berlokisi di perkotnan.
Biasanya diluni oleh pars pelaku bisnis vang memainfaatkan [osilitas din pelavanan bisnis
yang disediakon oleh hotel tersebut,  Residentinl Hotel, yait hotel yang berlokasi di doerah
pinggiran koto besar vang jauh dar keramuian kot Resort Hotel, vaity hotel vang berlokasi

di daerah penganungan {mountein koel) oo i epl pants (regch hoef), di tep danag ataw di
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tepi oliran sungal. Motel (Motor Hedel), yaitu hotel vang berlokasi di pinggiran atow di
sepamgang jalan sayn yang menghubongkan satw kota dengon kota besar lalnnya, ataw i
panggivan jalan raye dekan dengan pintu gerbang atau batas kot besar.

Menurut  keputusan  Divektorat Jendral Pariwisata, Pos dan Telekomunikasi no
20UVI978 tangeal 12 Juni 1978, kiagifihkaesi hotel dibedakan dengin menggunikan
simbol bintang antorn satn sampad dengan lima. Semnkin banyok bintang yang dimiliki
suatu hotel, semokin Beérkualites hotel térsehut, Penilaian dilabukan selama 3 tahun
sekali dengan tmiacarn serta penetapannya dilakukan oleh Direktorat Jendeal Pariwisata,’

Semakin banyaknys kebutuhon skan heotel bisnis dapat dilibal duei banyoknya
perusahaan swasta maupun pemerintah untuk melakukan kegintan bisnis, make banyailk hotel-
hotel mewnh yang berdinn dan menvebabkin persaingin dalom dunis bisnis perhotelan. Oleh
karena itu. dengan adanva persaingan aknn semokin termotivasi perossbasn jasa dalam
meninghatkon kualitas perusahsannya schinggs mampo untuk bersaing don dibutuhkan
strategi-sirategt khusus untuk memenangkan persaingan hisnis.

Dremi memenangkan persmngan tersebut. prhak hotel ditunit ootek bebih kreatif dan
inovaiif dalam mengkomunikastkan produk dan pelayanan padn hotel tersebut. Untuk o
peran  seorang Public  Relations (PR), berkaitan dengan usaha
memperkenalkan dan  mengkomunikasikan dengan baik  kepada para
masyarakat melalui kegiatan pemasaran yang tepat sasaran untuk mencapai
laba atau keuntungan perusahaan serta melalui usaha peningkatan pelayanan.

Public Relarions telah lama  memperluas peranannya  dalam  bidang
pemasaran produk dan jasa. Banyak pengelola marketing menerapkan PR
sebagai pendukung unsur promosi dalam Markering Miv (bauran pemasaran
vang terdiri dari product, prive, place, promotion).”

Dengin mengadakon komumikosi pemasaornn, adanyy promosi didups salab sat fakior

dalam menarik pengunjung. Salah satn contohnya dengan memberikan diskon kamor dan

26 April 2010 jam 1610
 Etvinaro Ardianto, Public Relations Praktis, Bandung: Widya Padjajuran; 2008, Hal 65.
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fasilitas hotel ataw membdéritabu imovasi terbarn tentong menu makunan vang okan disaikon
hotel sertn acara apa sajn yang dilaksanakon hoel,

Promesi adalah serangkomn Kegiaten untuk mengkomunikasikan, memberi pengetahuan
dan meyakinkan orang tentang suato produk agar i mengekoi kehebatan produk tersebut,
juga mengikat pikimn dan pesissannys dilam suatu wujugd loyalitas terhodup produk.”

Promost merupukan suate bentuk komunikasi untok  memberitakon sustu produk.
memperkenalkannya, sertn membujuk konsumen apgsr mou melakukan pembelion vang
itmwarkan.

Melahis promosi, perusahisan depar dengon lelossa menuanpkon de-ade kreatif dan
inovuiil untuk mengkomunikasikan informes mepgenat produk botel yang ditawarkan, Yang
bertujuan agar masvorakat menpetahui dan berminat untuk menggunskan josa dan fsilitos

histel tersebut.

Melihat betapa pentingnva pelanggan dengan  kelangsungan  hidup
perusahaan, untuk itw perusahaan harus mempersiapkan produk yang akan
dijual dengan kompetitif yang didukung dengan upaya promosi untuk
mempengaruhi perhatian masyarakal dan khususnya kesetiaan pelanggan.
Bentuk dari beberapa promosi ini seperti periklanan, publisitas, promosi
penjualan, dan personal selling. Disamping it kualitas pelayanan turut pula
menjadi faktor yang menentukan dalam menarik kunjungan wisatawan
sehingga akan memberikan efek atau dampak peningkatan pada jumlah
pengunjung.

Komunikasi merupakan faktor yang esensial yang sangat penting dalam
melaksanakan kontak personal ataw hubungan dengan konsumen. Karena

dengan adanya komunikasi dapat menumbuhkan rasa saling percaya, rasa

* Didih Suryvadi. Promoxi Efetlf Mengeugal Minasd & Lovalitas Pelangzan. Yogvakartn @ Tugu
Publisher. 2006, Hal 8§



saling pengertian, rasa kenyamanan dan rasa keakraban yang kuat antara
pelaku bisnis dengan konsumennya.

Konsumen atau pelanggan merupakan faktor penting bagi perkembangan
ckonomi pada suatu perusahoan jasa hotel, dimana jika permintaan jasa
meningkat, maka perkembangan ekonomi perusahaan pun ikut meningkat dan
sebaliknya. Untuk 1tu perusahaan harus memberikan promosi yang gencar dan
pelayanan yang baik.

Dalam hal pelaksanaan pelayanan sehuah hotel harusiah dapat
memberikan pelayanan yang berkualitas, profesional, dan tertata dengan baik,
maka konsumen akan merasa sangat senang dan puas. Seiring dengan
persaingan yang terjadi dalam dunia bisnis hotel, tentu saja pelayanan prima
akan memberikan keuntungan bagi pihak hotel dan konsumennya.

Demikian halnvo dengan [otel Horison Bekasi. Hotel ini merupakan hotel berbintang
ciipal pertama di doerah Bekasi dan terletk persis beesisian dengan Mol Metopolitan dan
diantara pusat perbelonjasn Mal Giant Beknsi don JOCO Park. Hotel Horison Bekasi metupakan
hotel hisnis yang dibongun seiring berkembangnya kota Bekosi untuk memenuln kebutuhon
bisnis dan industri sekaligus meningkuatkan kepariwisatian. Hotel Horson Bekosi dirancang
secara mewah dengan sarana dan fasilitas berkelas hotel binmng empat uniuk memanjakan
parn . Sarann dan fasilitas tersebut antars loin @ kolom renang, kKlob musik dan karsoke,
pusal kebugaran, coflee shop 24 jam. restoran Jepang dan loin-lain.

Huotel Horison Bekasi dituntut uniuk menunjukkan kinerja vang lebih baik,
dari segi operasional maupun segi keuangan. Salah satunya dengan
memperhatikan apa yang menjadi keinginan pelanggan terhadap suatu produk
vang dijual dan diperkenalkm melakukan antisipas: dalam spaya nempertahankan

pelanggan dan mensrik pelangpan bary dengan promosi-promosi vong mesarik don pencar
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sehingga diharapkan mempengaruhi minat masyarakat agar menggunakan jasa
dan fasilitas hotel.

Namun tidak dapat dipungkivi bahwa persaingan dunia hotel sangat ketat.
Oleh karena itu setiap hotel akan berlomba-lomba mencari tahu kebutuhan
tamu hotelnya dan memberikan fasilitas yang terbaik. Demikian pula dengan
Hotel Horison Bekasi.

Penulis mengangkat Hotel Hovison Bekosi menjodi penelition. vokni dengan alasan
berdnsarkan  pengamatan  koodisi lapangin ying  didugn memiliki fiktor  kelemahin
(weakmess) vang masih menjadi kendala dari segi minat pengunjung, Menurul karyawan
Honson , karena howel i berdin sudah cukup lama, maka sebagian masyarakar berpendapat
Bahwa Hotel Horisen Bekasi adalah hotel yang sudah lama dan memiliki Gisilitas kamar dan
ruangan liin vang masik lerkesan kunodama Doen didugs banyak masyarakot yang memilil
ititik datsng ke hotel yang lebil baru dan memiliki nuansa masa kinl

Dengan pendapat  masvarakat vang menvetokan  demikian, moks penulis ingin
mengetahul bagaimana cara hotel i tetap mempertahankan eksisiensinve dalam bersaing
dengan hotel-hote! berbintong liinnva dengin melakukan promost dan memberikan pelayanan
prita ngar dapat meningkaikan jumiah pengunjungnya tiap bulsn, Pengunjung yang penulis
miksue dising adalah pengunjung yang melakokan penyewann ruangan stag kamar hotel
Untuk melihat adonya jumlah pengunjung hotel, mokn penulis akan meneliti pengorb
promesi dan kualitas pelayvanan Hotel Honson Bekasi.

Sesuni informasi yoang penubis ternea dard karyawan hotel, Promosi yang ada di Hotel
Horison seperti pemasangan banner di jalan tol bekas barar, dengan infernet dan penyebaran
brosur  disekitar hotel vang berdampingan  dengan Mal Metropolitan  Bekast  melalud
pertklansnnve. Selzin itw, melaln personal sefling atau promosi penjulan. Pemasoran hotel

menyebar  selex call nya pada perusnhnan-perusabann  atau pemernntahon untok

" Sumber: Dinmbil dar wawancar denpun Bpk Wirarsadi karyawan Hotel Horison Bekasi tengeal
3 Mei 2010,



mempersentazikan produk hotel agar instansi-instansi tersebut tertork ingin menggunakn jasa
hostel Horison Bekasi, Dalam hotelnye pun manojemen botel menggunskan promosi melalul
promesi penjualan. Maksudnya dengan memberikan diskon-diskon kuimor, ruangan . maupun
restorannya. Selain i Hotel Horison pun memberikon vaucher-voweher kamar kepada pare
pegunjung ving loval terhadap hotel i

Selain memperkenalkan howel Horison Bekasi dengan promosi-promosinya. hotel int
juga sangat memperbatikan dengan peloyanannya kepada pengunjung hotel. Hotel adalah
suatu usaha dibidang jasn, maka sangat diperlukan pelayanan yung terbaik. Salah contohnya
keramih - tamahan dart kervawan hotel kepada pengunjung, berusaha memenubn kebuiuhon
pengunjung, sertn memberikan sussany nyvamon, bersih dengan fasilitas kamar yang lengkop
sesuni kebutuhan pengunjung.

Promosi dan  pelayvanan akan selalu diperhatikan setap  pengosaba  hotel  agar
mendatangkun pengunjung yang maksimal dan spgar merekn loyal techadap hotel tersebul
Oleh korena im, penulis ingin menelin: berpengarubkah promost yang tefab dilakukan hotel
Horison Bekasi dun pemberion pelayanannya terhadap jumbah pengunjung yang datang ke

Huote! Horison Bekasi.

Adupun gambaran mengensi rekapiuias: jumlah pengunjung Hotel Horson Bekasi
bl Januari. Febuarl, Maret, April sdaloh sebagai berilout :

Tabel 1.1 Laporan Jumlah Pengunjung Hotel Horlson Bekasi

Tahun 2010
Pe berd ka
ERERIGRNE DErOAMEION January Februari Muret April
kewargancgaraan:
L. Indonesia 2,744 2,768 ER ] 2614
2. Jepan 273 333 346
Png 955
1. Korea i 59 H3
) 257
4. Malaysia &1 137 140
137
5. Smgapur i H 94 72




6. Australia 10 41 30
44

7. Amerika 65 5 46
a0

% Cina 24 oy ®3
51

9, India is 41 ETH]
25

10, Vietnam " ] 21 3

Sumber: Laporan Front Office Hotel Horison Bekasi.

Darl lapomn pengunjung Hotel Horison dintss, dapal dilibat adionva ketidalistabilun
pengunjung tep bulanove. Mamun dari bulan Maret dan April, Hotel ini mengilami
penmmgkatan. Untuk peagunjung hotelnya masibh didominasi oleh warga Indonesia sendiri.

Naik turunnya jumlah pengunjung Hotel Horion Bekasi sekiranya akan
membuat hotel ini mengoptimalkan promosi-promosi dan sebaik mungkin
memberikan pelayanan prima.

Penelitinn ini berfokus pada faktor promosi dan kualitas pelavansn yang dilakukan,
Agur dapar menghasilkan jomlah pelanggan vang dibarapkan meningkot, Dalam penelition ini

penulis ingin mengetshui apuksh promosi dan pemberan pelayanan prima Hotel Horison

Bekasi ini dapat berpengaruh techodap jumlah pengunjung tiap bulannva.
1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan rumusan masalah, maka dapat diidentifikasikan masatahnya
sebagal berikut

1. Bagaimung promosi Hotel Horison Bekosi?

(]

Bagaimani peloksanoan peloyonan prong Hotel Hovison Bekasi?
3. Seberapa besar pengaruh promost dion pelovanan prims Hotel Hordson Bekast terhadap

jumlah pengunjung?

1.3 Pernmusan Masalah

Dari uraian latar belakang masalah di atas, maka masalahnya dapat



dirumuskan sebagai berikut :
*Bagaimana Pengaruh Promosi dan Pelayanan Prima

Hotel Horison Bekasi terhadap jumlah pengunjung".

1.4 Tujuan Penelitian
1. Uniuk mengetahul pramasi Hotel Harisen Bekasi,
2. Uniuk mengeahui pefayvonan prima Hotel Hovison Bekase
3. Untuk mengetahud pengarub promes: dan pelayanun prima Hetel Horison Bekasi

terhadap jumiah pengunjung.



1.5 Kegunaan penelitian
1. Kepunaan Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan bagi
pengembangan ilmu  komunikasi pada bidang kehumasan khususnya
dalam Marketing Public Relurions mengenai kemampuan pemasaran
melalui pengaruh promosi dan pelayanan prima Hotel Horison Bekasi
terhadap jumlah pengunjung.
2. Kegunann Praktis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan vang berguna
bagi peneliti serta bagi manajemen hotel khususnya Public Relations di
Dept. Marketing dalam hubungannya dengan promosi dan memberikan
pelayanan prima yang dapat dilihat dari frekuensi jumlah tamu hotel, serta
membina hubungan baik dengan para pelanggan Hotel Horison Bekasi.
Selain itu diharapkan sebagai masukan bagi para praktisi Humas sehagai
salah satu sarana untuk meningkatkan kemampuan manajemen dan

PEMASAran Promosinya.
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Penulis akan menjelaskan secara singkat mengenai kensep dan variabel
vang ingin diteliti. Fokus penelitian ini terletak pada promosi dan pelayanan
prima dalam Hotel Horison Bekasi. Selanjutnya akan dicari bagaimana
pengaruhnya kedua variabel tersebut terhadap jumlah pengunjung.

Kegiatan promosi dan pemberian pelayanan prima kepada pengunjung
atau tamu hotel merupakan hal yang perlu diperhatikan bagi hotel khususnya
Horison Bekasi yang menjadi objek penelitian  karena diduga dapat
meningkatkan jumlah pengunjung.

Komunikasi bagi manusia sangatlah penting, begitu pula halnya bagi
suatu organisasi. Dengan adanya komunikasi yang efektif, suatu organisasi
dapat berjalan lancar dan berhasil dan begitu pula sebaliknya, kurangnya atau
tidak adanya komunikasi, akan membuat suatu organisasi menjadi berantakan.
Menurut Zeleo Dance, Komunikasi organisasi adalah

“Suatu sistem yang saling tergantung yang mencakup komumikasi

internal dan eksternal. Komunikasi internal adalah komunikasi dalam

organisasi itu sendiri seperti komuniikasi dari bawahan kepada atasan,
dari atasan kepada bawahan. dan sesama karyawan vang sama
tingkatannya. Sedangkan komunikasi eksternal adalah komunikasi yang
dilakukan organisasi terhadap lingkungan luarnya, seperti komunikasi

dalam penjualan hasil produksi, pembuatan iklan, dan hubungan dengan
masyarakat umum™,’

" Arni Mubsminad, Kemwrikasi Oreranixayi. Jokaria: PT. Bumi Aksara, 2004, Hal 66,
24



Dengan menjalin  hubungan organisasi, hampir semua  perusahaan
menggunakan Public Relations atau yang biasa disebut dengan hubungan
masyarakat (humas). Culip, Center dan Brown menyebutkan PR adalah fungsi
manajemen secara khusus yvang mendukung terbentuknya saling pengertian
dalam komunikasi, pemahaman, penerimaan dan kerja sama antara organisasi
dan berbagai publiknya.”

Publie Retarions berfungsi menumbuhkan hubungan baik antara segenap
komponen pada suatu lembaga atau perusahasn atau dengan masyarakat.
Seorang humas harus dapat menciptakan komunikasi dua arah timbal balik,
dan mengatur arus informasi dan pesan dari organisasi kepada masyarakat
atau schaliknya, demi tercapainya citra positif bagi kedua belah pihak. Selain
itu, mengidentifikasikan segala sesuatu yang berkaitan dengan opini, persepsi,
dan tanggapan masyarakat terhadap organisasi vang diwakilinya, serta
melayani Keinginan masyarakatnya.

Sesuai dengan judul penelitian ini, maka penulis akan mendeskripsikan
kegiatan Public Relarions dalam pemasaran produk suatu perusahaan yang
berfokus pada bidang jasa seperti perhotelan.

Elvinaro Ardianto menjelaskan tentang alat dari teknik Public Relations
(PR) yang sering digunakan dalam markering dan sasaran penjualan suatu
bisnis disebut Marfeting Communication atau Marketing  Public Relations.

Dalam pemasaran PR dikenal dengan istilah marketing mix (bauran

" Boleh Soemirat & Elvinoro Ardisnte. Dasgr-dosar Pablic Relatons. Bandung: PT. Remujs
Rosadukaryva. 2003, Hal 14,



pemasaran) yang memiliki komposisi bauran produk, distribusi, harga, dan
promosi.”

Dahulukala MPR  lebih dikenal dengan publisitas, yang tugasnya
memberitahukan masyarakat tenfang produk dan menciptakan image baik
pada perusahaan tersebut untuk mempromosikan atau “mengkatrol” sebuah
produk, layanan, gagasan, tempat. tokoh atau organisasi. Namun MPR
berfungsi lebih jauh dari sekedar publisitas dan punya peran penting dalam
mendukung  peluncuran  produk, membantu  repositioning  produk,
mempopulerkan kategori produk tertentu, mempengaruhi kelompok sasaran
tertentu, membela produk yang lagi dalam masalah.

Mengkomunikasikan sebual produk dan perusahaan, bidang pemasaran
harus mampu melakukan upaya pemasaran yang ideal dalam menghadapi era
bisnis ini, vaitu dengan menerapkan Markering Public Relations yang
berfungsi untuk mengelola pemasaran produk melalui pemanfaatan clemen-
elemen komunikasi kepada konsumen.

PR menjembatani penerapan marketing public relations (MPR) yang
secara langsung mencoba mendukung promosi perusahaan atau produk serta
pembentukan citra, Jadi MPR lebih berfungsi untuk mendukung program
pemasaran, schingga kegiatan-kegiatan MPR harus menjadi bagian atau

dipadukan dengan program pemasaran.

! Elvindro ardiants. Public Relations Prokils. Bandung: Widva Padjajaran. 2008, Hal 77.



2.1 Promosi

Secars sederhana promosi adalah upaya menyampaikan suatu pesan
tentang hal vang kurang dikenal sehingga menjadi lebih dikenal oleh publik.
Promosi merupakan pintu utama untuk dapat memasuki pasar. Dari pintu itu
para produsen melangkah menuju misi utamanya vaitu menguasal pasar,
merekrut  pelanggan  sebanyak-banyaknya dalam tenggang waktu yang
sEcepat-cepatnya,

Menurut Didih Suryadi, promosi adalah :

Serangkaian kegiatan untuk mengkomunikasikan, memberi pengetahuan

dan mevakinkan orang tentang suatu produk agar 1a mengakui kehebatan

produk tersebut, juga mengikat pikiran dan perasaannya dalam suatu
wujud loyalitas terhadap produk."”

Sedangkan menurut William  Shoel, promosi adalah usaha yang
dilakukan oleh  marketer, berkomunikasi dengan calon  audiens.
Berkomunikasi adalah sebuah proses membagi ude, informasi, dan perasaan
audiens."

Promosi merupakan salah satu dari empat pilar vang dapat menopang
bangunan pemasaran perusahaan. Tiga diantaranya adalah produect price,
pace. Perusahaan yang mengabaikan aktivitas promosi sama artinya dengan

membiarkan bangunan perusahaan itu sulit untuk bertahan karena kehilangan

satu pilarnya.

" Dhidih Sucvadi. Promosi Efebnf Menpgugah Minar & Lovalitay Pelongeon. Yogvakaria: Tugu
Publisher. 2006, Hal §

"Buchari Alma. Munajemin Pemasaran dan Pemavaran Jasa Edizd Revivi. Bandung: Alfabeta
2004, Hat 179,



Arti penting dari promosi adalah kemampuan menggugah minat setiap
orang yang melihatnya hingga tergerak untuk melakukan pembelian, Tanpa
promosi beberapa pengunjung hotel tidak dapat mengenal produk atau jasa
vang ditawarkan. Oleh karena itu promosi merupakan sarana yang paling
ampuh untuk menarik dan mempertahankan konsumennya. Salah satu tujuan
promosi pada bidang jasa khususnya hotel adalah menginformasikan segala
jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon pengunjung yang
baru,

Dalam dunia pemasaran, promosi sama pentingnya dengan produk dan
keseluruhan kegiatan perusahaan karena memang promosi merupakan sub
ordinat dalam strategi bauran pemasaran dan marketing mix,

Promosi yang merupakan bagian dari pendekatan strategi markering mix,
juga menurunkan satn himpunan strategi vang kemudian dikenal dengan
promotion mix. Ada empat strategi promosi yang terhimpun dalam promaotion
mix, yaitu
Periklanan. Yaitu sebuah organisasi dan  produk-produknva  yang
ditransmisikan kesuatu khalayak target melalui media yang bersifat massal.
Seperti televisi, radio, koran, majalah, reklame luar ruang (banner, billboard),
internet, boklet dan brosur, dan lain-lain."”

Iklan memiliki ciri-ciri seperti. Penampilan publik. lklan adalah model

komunikasi yang memasyarakat, Sifat pubiik iklan menghasilkan suatu

" Monle Lee & Carla Jolinsot, Prinsip-prinsip Pokok Periklanan dilam perspektlf Glahal.

Jakarta: Prenosda, 2004, Hal 3.



pengesahan terhadap produk yang diiklankan dan juga memberi penawaran
vang standart. Karena tiap orang menerima pesan yang sama.

Daya serap. Tklan adalah media yang dapat meresap karena penjual bisa
mengulang-ngulang pesan mereka. Selain itu, pembeli juga dapal menerima
dan membandingkan pesan dari berbagai saingan.

Ungkapan perasaon yang jelas. Tklan mampu mendramatisasi suatu
perusahaan beserta produknya melalui lukisan indah, bunyi dan wama,
Namun terkadang iklan berhasil mengungkapkan perasaan, tapi bisa meleset
dari pesan.

Tidak adanva hubungan tatap muka. Iklan tidak begitu memaksa seperti
tenaga penjual perusahaan. Khalayak tidak merasa wajib memperhatikan atau
memberi tanggapan. lklan hanya bisa menyampaikan suatu monolog dengan
khalayak dan bukian melakukan dialog.

Pembuatan iklan vang dilakukan perusahaan memiliki fungsi-fungsi
sebagai berikut

1). Iklan sebagai saluran informasi. Iklan mengkomunikasikan
informasi  produk, ciri-ciri, dan lokasi penjualannya.  Iklan
memberitahukan konsumen tentang produk-produk baru,

2).  lklan menjalankan sebuah fungsi persuasif. Iklan mencoba
membujuk para konsumen untuk membeli merk-merk tertentu atau
mengubah sikap mereka terhadap produk atau perusahaan tersebut.

3).  Iklan menjalankan sebuah fungsi pengingat. Tklan terus menerus

mengingatkan para konsumen tentang sebuah produk sehingga
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mercka akan tetap membeli produk yang diiklankan tanpa
memperdulikan merek pesaingnya.

2. Personal selling atau penjualan tatap muka. Personal selling adalah alal
vang paling efektif’ pada tahap-tahap tertentu dan proses membeli untuk
menanamkan pilihan pembeli, keyakinan pembeli, dan tindakan pembeli,
pada tingkatan tertentu dalam proses pembelian.

Penjualan tatap muka dilakukan berhadapan secara langsung dan pribadi
melibatkan interaksi personal antara dua orang atau lebih, sehingga masing-
masing orang dapat mengamati kebutuhan dan karakteristik pihak lain dan
membuat penyesuaian dengan cepat.

Melaksanakan penjualan tatap muka memungkinkan berkembangnya
segala macam hubungan, bermula dari sekedar hubungan penjualan kesuatu
hubungan yang lebih dalam. Selain itu, penjualan tatap muka dapat membuat
pembeli merasa wajib mendengarkan pembicaraan dan menanggapi penjual.
Walaopun tangpgapannya hanya sekedar ucapan terima kasih.

Penjualan tatap muka yang umum digunakan seperti persentasi
penjualan, pertemuan penjualan, pasar jarak jauh, sampel wiraniaga, pasar
massal dan pameran dapang,

3. Promosi penjualan. Yaitu mencakup sekumpulan besar alat-alat promosi.
Seperti pemberian kupon, kontes, potongan harga atau diskon, hiburan,

pemberian bingkisan, dan lain-lain,"”

S Philip Kotler & Gary Amstrong. Dasar-dasay Pemasaran Edisi ke Sembilan Jitid 2. lakaria: PT
INDEKS. 2004; Hal 624.
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Promosi penjualan  tersebut menarik perhatian  konsumen karena
menawarkan insentif-inseniif yang kuat untuk membeli, dan dapat digunakan
untuk mendramatisasikan tawaran produk serta mendorong penjualan yang
mulal menunjukkan penurunan. Akan tetapi dampak promosi penjualan
sering hanya berlangsung singkat dan sering tidak seefeknf pemasangan iklan

atan personal selling dalam membangun preferensi merek dalam jangka
panjang.

4. Publisitas. Dahulu pemasaran publisitas identik dengan hubungan
masyarakat dalam arti berusaha menciptakan dan memelihara hubungan
diantara pembeli. Publisitas ini menyampaikan informasi baru tentang produk
atau jasa melalui media, meskipun ini tidak dipandang sebagai periklanan
karena publisitas tidak mengeluarkan biaya'",

Kegiatan promosi dalam prakteknya menurut Swastha adalah sebagai alat
untuk:

a. Modifikasi tingkah laku
Orang-orang vang melakukan komunikasi itu mempunyai beberapa
alasan, antara lain mencari kesenangan, mencari bantuan, memberikan
pertolongan atau intruksi, pengembangan ide dan pendapat. Sedangkan
promosi dari segi lain berusaha merubah sikap tingkah laku dan
pendapat, serta memperkuat sikap dan tingkah laku yang telah ada.
Penjual sebagai sumber selalu berusaha menciptakan kesan yang baik
vang ada pada dirinva (lembaganya) untuk mendorong peningkatan
pembelian barang dan jasa vang ditawarkan.

b. Pemberitahuan
Kegiatan promosi dapat ditujukan untuk memberitahu pasar vang diluju
tentang penawaran hasil produk suatu perusahaan. Promoesi yang
bersitat informasi ini harus dilakukan sejak tahap-tahap awal dan siklus
kehidupan produk. Sebagian konsumen tidak akan membeli suatu
produk, apabila mercka belum mengetahui apa bentuk produk tadi dan

" Monle Lee & Carla Jonson, Prinsip-Prinsip Pokok Perikiaean dalan Ferspektif Global. Jakarta:
Prenada. 2004, Fial 333,



apa faedahnya produk tadi. Promosi yang bersifat informatif ini sangat
penting  dilaksanakan, karena akan sangat terkesan membantu
konsumen dalam memutuskan untuk membeli atau tidak membeli.

c. Membujuk
Promosi yang bersifat membujuk (persuasi) umumnya kurang disenangi
oleh sebagian masvarakat. Namun kenyataannva dewasa ini promosi
vang bersifat persuasif’ ini malah tumbuh dan berkembang, karana
hasilnya sangat menguntungkan. Promosi ini terutama ditujukan untuk
meningkatkan jumlah pembelian dari suatu produk yang telah mulai
memasuki tahap pertumbuhan dalam siklus kehidupannya,

d. Mengingatkan
Promosi vang bersifat mengingatkan dilakukan terutama  untuk
mempertahankan merk suatu produk agar tetap diminati oleh para
konsumen. Promosi macam ini sangat perlu dilakukan apabila produk
tadi telah memasuki tahap kedewasaan dalam siklus kehidupannya."”

Tujuan dari promosi ini adalah membantu perusahaan untuk mencapai

tujuan-tujuan pemasarannya. Bauran promosi yang tepat dapat memastikan
bahwa sebuah produk dapat diterima dengan baik. Promosi yang dilaksanakan
perusahaan  sebagai upaya nyata untuk  mempertahankan  pertumbuhan
penjualan dan kemungkinan peningkatan ialah dengan mempengaruhi pembeli
yang sudah menjadi langganan agar lebih sering membeli dalam jumlah yang
besar, berusaha merebut langeanan saingan dan menawarkan harga vang lebih
rendah  dibawahnya, melancarkan usaha promosi yang lebih agresif,
menumbuhkan moetivasi membeli pada calon konsumen yang belum pernah
mengegunakan produk yvang belum ditawarkan.

Berdasarkan uraian di atas maka jelas bauran promosi yang merupakan
hal yang sangat penting untuk memasarkan produk diperusahaan, sebab
keberhasilan dari pemasaran suatu produk barang maupun produk jasa banyak
ditentukan oleh usaha promosinya.

2.2 Hatel

" Busu Swastha, Manaremuen Biznis Modern: Yogyakana: Liberty, 1995, Hal 278
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Suatu perusahaan yang menghasilkan produk atau jasa, mengharapkan
produk atau jasanya dapat digunakan dan terjual dipasaran, Oleh karena itu,
setiap perusahaan belomba-lomba dalam memasarkannya. Begitu pula halnya
dengan hotel yang memiliki produk dan dapat memberikan pelayanan jasa.

Hotel menurut Agus & Bagvono, hotel merupakan jenis akomodasi yang
komersial, vang menyediakan pelayvanan penginapan, makanan, dan minuman,
serta layanan lain sesuai perkembangan kebutuhan dan teknnlugi.”’ Sedangkan
menurut Hotel Proprietors Act, (1956), Hotel adalah :

Suatu perusahaan vang dikelola oleh pemiliknya dengan menyediakan

pelayanan makanan, minuman dan fasilitas kamar untuk tidur kepada

orang-orang yang sedang melakukan perjalanan dan mampu membayar
dengan jumlah yang wajar sesuai dengan pelayanan yang diterima tanpa
adanya perjanjian khusus.

Dari beberapa konsep di atas dapat disimpulkan bahwa hotel adalah suatu
jenis akomodasi yang menggunakan sebagian atau seluruh selurul bangunan
vang ada dengan menyediakan jasa penginapan, makanan dan minuman serta
jasa penunjang lainnya, berfungsi sebagal tempat sementara dan disediakan
bagi umum. dikelola secara komersial dengan memperhiungkan untung atau
ruginya, serta bertujuan untuk mendapatkan keuntungan uang sebagai tolak
ukur,

Klasifikasi usaha hotel menurat Richard adalah  suatn  sistem

pengelompokan hotel ke dalam berbagai kelas atau tingkatan berdasarkan

ukuran penilaian tertentu, Klasifikasi hotel tersebut bisa dilakukan menurut

“: Samboda, Agus dan Begyono, Fran office Holel, Yogyakarte: PT. ANDL 20046, Hal 3.
"Vanessd. Goffur. CRM dun MPR Holol {Custamer Relationship Management dan Marketing
Puflic Reladions), Bandung: Alfabera. 2007, Hal 13,
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standar hotel, jumiah kamar, jenis tamu, lama tinggal, bintang, tipe harga

kamar, tarif kamar, lama operasi hotel, serta lokasi hote

18
L

Klasifikasi menurut standar hotel didasarkan kepada manajemen,

kapasitas atau jumlah kamar, fasilitas, penempatan tenaga kerja. serta

adminisirasi. Berdasarkan hal tersebut maka hotel berdasarkan standarnya

dapat dikelompokkan menjadi Hotel Internasional. Hotel Semi Internasional,

Hotel Nasional. Jika dilihat dari jurnlah kamar, maka dapat dibagi menjadi :

2

3

Smiall hiored, vaitu hotel dengan jumlah kamar kurang dari 50 kamar
Mediwm hotel, vaitu hotel dengan jumlah kamar antara 50 — 100 kamar

Large hotel, yvaitu hotel dengan jumlah kamar 100 kamar ke atas.

Sedangkan dilihat dari jumlah tamu yang menginap, hotel dibagi menjadi:

I;
2.

bed

6.

Family horef, yaitu tamu yang menginap bersama keluarga,
Bussiness horel, yaitu tamu vang mayoritas adalah menginap dengan
tujuan bhisnis sehingga diperlukan tata cara praktis dan cepat dalam
pelayanan serta fasilitas bisnis sebagai penunjang.

Commercial horel, vaitu tamu hotel dari kalangan pengusaha.

Towrist horel, vaitu tamu yang menginap mayoritas para wisatawan
sehingga diperlukan penataan hotel yang artistik serta tersedianya sarana
informasi wisata serta barang-barang kerajinan tangan dan sebhagainya,
(Mficial hotel, vaitu hotel vang mayoritas tamunya adalah dari instansi atau
perusahaan vang sedang melaksanakan perjalanan dinas sehingga biasanya
likasinya berada didaerah perkantoran atau instansi dan relanf sama
dengan business hotel.

Transit hored, yaitu apabila mayoritas tamunya adalah mereka yang akan
melanjutkan perjalanan seperti hotel dibandara; cure hotel, yaitu hotel
vang menginap teruama mercka yang akan merawat diri untuk tujuan
pengobatan.

‘wivention  hofel, yaitu dirancang untuk keperluan penyelenggaraan
konvensi.'?

Jenis howel berdasarkan lokasi:

" Richard Siliise. Munagement Hoted. Surabava: Penerbit S1C. 2000, Hal 154
"Vanesss Gaffar. CRM dan MPR Hatel (Customer Relationehip Managesrent dan Marketing
Pufilic Refaitons). Bandung: Alfabera. 2007, Hal 16



I, Chiw Hoted, disebut jups sebagoi wansit hotel korens bissanya dibuni oleh para pelaku
bisnis yong memanfasikan fasilitas dan pelovanan bisnis vang disediaskan oleh hotel
tersebut,

Residential Heoted, yoitu hotel yang berlokasi di duerah pinngitin Koln besar yang jauh

diri keramaisn kotn, tetapy mudab mencapal tempat-tempal kepatan usaha, Hotel ing

herlokast di doerab-doerah tenong, emtomn korena diperuntukkan bagi masvarokat vang
ingin tingeal dalam jangko wekm lama. Dengan sendirinyn hotel ini diperlenghkapi dengan
fasilitas rempat tingpal yang lenpkap untuk selurah anggots keloorps

3. Revort Howed, yinty hotel yang berlokasi di diaerah pengonungsn (mountain hotel ) smu di
tept pantal (beach hotel), & wepd danan atan di teps alivan sungab. Hotel seperid ing
terutama diperuniukkan bagi keluargs yvang ingin beristirnhut pado huri-hart libur ot
bagi mereka yang mgin berekrease.

4. Movel tMaotor Howeldl, vaitu hote! vang berlokasi di pinggiran atan d: sepanjang jalan rava
yitng menghubungan satu kota dengan kota besar lainnye, otoy i pimggiran jalas mya
dekat dengan pintu gerbang atau bates kota besar. Hotel dni diperuntukkan sehagai lempat
istorihil sementone bagi merckn vong melakukon  perjalangn déngan menpeunakon
kendarnan umum atau mobil seadicv, Olel karena it hotel i menyedioskan fasilitas
garnst untuk mobil, ™

(]

Fungsi hotel bukan saja sebagai tempat menginap untuk tujuan wisata
namun juga untuk tujuan lain seperti manjalankan kegiatan bisnis, mengadakan
seminar, atau sekedar untuk mendapatkan ketenangan.

Untuk memenangkan persaingan dalam dunia perhotelan, tidaklah cukup
hanya dengan memberikan promosi dalam pemasarannya saja. Maka hotel pun
harus memikirkan bagaimana cara menyenangkan pengunjung hotel yang telah
datang dan ingin menggunakan jasa hotel tersebut. Yaitu dengan memberikan
suatu pelayanan vang berkualitas atan pelavanan prima. Agar pengunjung
merasa puas akan pelayanan yvang diberikan. Dan bisa jadi pengunjung tersebut

akan berulang kembali untuk datang, Sehingga menambah jumlah pengunjung,

2.3 Pelayanan Prima

* Bambodo, Agus dan Bagyono., From (ffice Hotel, Yogyakarta: PT. ANDI, 2006, Hal 19,
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Menurut Lovelock, pelayanan sebagai proses daripada produk dimana
suatu proses melibatkan input dan mentransformasikannya sebagai output.
Dua kategori vang diproses oleh jasa adalah orang dan objek.”’

Sedangkan menurut Ketler, pelayanan adalah sesuatu yang tidak
berwujud seperti interaksi unjuk kerja atau tindakan vang ditawarkan oleh
salah satu pihak kepada pihak lain dan tidak menyebabkan perpindahan
kepemilikan apapun.ﬂ

Jadi, pada dasarnya pelayanan merupakan semua aktivitas atau interaksi
vang diberikan  perusahaan  kepada konsumennya demi  terciptanya
kenyamanan, hiburan, kesenangan, serta pemecahan masalah yang dihadapi
oleh konsumen, Jika difokuskan pada hotel pelayanan tersebut dilakukan
melalui penyajian produk atau jasa untuk memenuhi kebutuhan, keinginan, dan
harapan orang vang dilayani.

Pelayanan dapat dikatakan prima atau berkualitas jika dapat memenuhi
keinginan pengunjung hotel. Yaitu memberikan layanan yang diharapkan dan
memberikan layanan terbaik vang dirasakan.™

Memberikan pelayanan prima memiliki hubungan vang erat dengan
jumlah pengunjung. Pelayanan prima memberikan suatu dorongan kepada
konsumen atau pengunjung hotel untuk menjalin ikatan hubungan yang kuat

dengan hotel.

Mg, Ariel Pemasaran Jose dan Kualites Pelavanan. Malang: Bayumedia Publishing. Hal 11,

* Ihvial, hal 11

H Bosady Ruslin. Manajemen Public Relafions dan Media Komumikosi Kansep dan dpdikasi Edisi
Revisi. Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2006: Hal 281
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Jangka panjang ikatan seperti ini memungkinkan hotel untuk memahami
dengan seksama harapan dan kebutuhan konsumen atau pengunjung hotel,
Dengan demikian hotel dapat meningkatkan kepuasan konsumen dan
menciptokan loyalitas konsumen. Serta memberikan kesan positif tentang hotel
kepada rekan-rekannya vang mungkin akan menjadi calon konsumen lainnya
pada hotel tersebut. Sehingga meningkatkan jumlah pengunjung atau tamu
hotel yang ada.

Para ahli mengartikan pelayanan prima dalam bentuk yang berbeda.
diantaranya: “Pelayanan prima adalah kepedulian kepada pelanggan dengan
memberikan layanan terbaik untuk memfasilitasi kemudahan pemenuhan
kebutuhan dan mewujudkan  kepuasan., agar mereka selalu loyal kepada
nrgnnisasifpemsahﬂan".}'

Sedangkan menurut Elhaitammy, pelayvanan prima atau yang disebut
dengan service of excellence merupakan suatu sikap atau tata cara pihak
ciestiier service (pelayanan pelanggan) dapat melayvani pelanggan secara
memuaskan. >

Tujuan pelayvanan prima yang dilakukan praktisi Public Refations beserta
seluruh karyawan hotel adalah menciptakan image bagi perusahaan. Disamping
itu, tujuan lainnya adalah mendorong custumer untuk kembali. Setiap interaksi

dengan customer bertujuan untuk membuatnya kembali lagi melalui keramah-

tamahan, perhatian yang tulus, mengesankan dan pelayanan yang memuaskan.

“atep Adyo Baeatn, Davar-Dasar Pelavanai Prima Jakorta: PT. Elexmedin Komputindo. 2004,
Hal 27.
= Opcii. Hal 280,
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Setelah mendorong cusiomer untuk kembali, dalam pelayanannya pun
harus menciptakan hubungan saling percaya. Menunjukkan pada cusromer
bahwa kita mengerti apa vang mereka inginkan. mau menerima dan merasa
terlibat dalam perscalan pihak pelanggan sehingga tercipta suatu hubungan
saling percaya.

Jika layanan jasa yang diterima melampaui harapan pengguna. maka
kualitas jasa dipersepsikan sebagai kualitas vang ideal (unggul). Sebaliknya
jika lavanan jasa yang diterima lebih rendah dari yang diharapkan, maka
dengan demikian baik-buruknya pelayanan jasa tergantung pada kemampuan
penyedia layanan suatu jasa dalam upaya untuk memenuhi harapan pengguna
secara konsisten, tepat dan sangat memuaskan,

Keberhasilan dalam mengembangkan dan melaksanakan pelayanan
prima tidak terlepas dari kemampuan dalam pemilihan konsep pendekatannya.
Menurut Zeithaml, Berry, dan Parasuramaan terdapat 100 faktor yang
mengembangkan budaya pelayanan prima dan telah dikutip Philip Kotler
menjadi 3 faktor seperti:

a. Reability, yaitu kemampuan untuk memberikan pelayanan yang sesuai
dengan janji yang ditawarkan.

b, Responsiveness, yaitu respon atau kesigapan dalam membantu pelanggan
dengan memberikan layanan cepat, tepat. dan tanggap serta mampu
menangani keluhan para pelanggan dengan cepat.

¢, Assurance, wyaitu  kemampuan karyawan tentang pengetahuan dan
informasi suatu produk yang ditawarkan dengan baik, keramah-tamahan
perhatian, dan kesopanan dalam memberikan jaminan pelayvanan yang
terbaile.

d. Eniphaty, yaitu merupakaon perhatian secara individual yang diberikan
kepada pelanggan dan berusaha untuk memahami ketinginan dan

kebutuhan, serta mampu menangani keluhan pelanggan secara baik dan
tepat.
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Tangibles, yaitu kenvataan yang berhubungan dengan penampilan fisik
gedung, ruang office lobhy atau frond office yang refresentanf. tersedia
tempat parkir yang layak, kebersihan, kerapihan, keamanan, dan
kenyamanan dilingkungan perusahaan secara baik.™

L]

2.4 Pengunjung Hotel

Setiap orang yang datang ke hotel baik untuk menginap, makan minum,
atau untuk kepeluan lainnya hiasanya disebut dengan pengunjung atau tamu
hotel.”” Tamu yang datang, walaupun tidak untuk menginap tetapi dapat juga
menggunakan fasilitas atmu  pelayanan  hotel wvang lain. Seperti, yang
menggunakan ruang pesta atau konferensi, makan dan minum direstoran atau
bar atau menggunakan sarana olahraganva saja.

Oteh karena itn, penulis menspesifikasikan penpunjung vang  ada
dipenelitian ini adalah pengunjung wvang menggunakan jasa hotel. Bukan
pengunjung vang hanya datang untuk melihat-lihat fasilitas atan kegiatan
operasional hotel. Seperti pelajar, mahasiswa. delegasi dari suatu asosiasi,
atau mereka vang bermaksud melakukan suatu orientasi studi.

Berlangsungnya suatu usaha hotel ditentukan oleh sedikit banyaknya
pengunjung atau tanu hotel. Oleh Karena itu pengunjung atau tamu hotel
merupakan sumber pendapatan pokok daripada usaha suatu hotel.

Maka pengunjung hotel merupakan raja vang wajib dilayani, Tujuan
memberikan pelayanan vang sebaik-baiknya kepada tamu, secara teknis hotel
memiliki istilah tertentu. Perbedaan nama atau istilah ini didasarkan pada

beberapa kriteria.

* Rosudy Ruslan. Menajemen Public Relations dan Media Komunikas! Konsep dan Aplikasi Ediv

: Rovigd, Jakart: PT. Raja Gralindo Persada, 2006, Hal 2849,

' Ann Surachlin Dimvyat. Pengetalian Dasaer Perfoteion. Jokarta: CV. DEVIRI GANAN. 1992,
Hal 8%,
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Adapun jenis-jenis pengunjung hotel yang paling dikenal, antara lain:

- Walk-in Guest, adalah tamu yang datang untuk menginap fanpa pesan
tempat terlebih dahulu,

- Regwlar Guest, adalah tamu hotel biasa. Artinva tamu tersebut bukan tamu
penting, bukan tamu vang telah berulang-ulang menginap dihotel. dan
bukan juga tamu yang menginap dalam waktu yang cukup lama.

- VIP Giest, adalah tamu yang dianggap sangat penting karena dia adalah
langganan tetap hotel. Karena jabatannya dalam pemerintahan atau
organisasi hotel atau dari anggota club tertentu.

- Renwning Guest, adalah tamu yang datang dan menginap bukan sekali saja
tetapi sudah berkali-kali dan berulang-ulang menggunakan fasilitas dan
pelayanan hotel.

- Long Stayving Guest, adalah tamu yang datang menginap atau tinggal
dalam waktu relatif lama,

- Individual Guest, adalah tamu yang datang menginap dihotel bukan dalam
suaty kelompok. Dia datang secara pribadi dan bukan member atau group

2K
Lertentu.

Selain itu sebuah hotel juga memiliki nama-nama yang khusus umtuk
para munya. Seperii, commercial man yaiu tamu hotel dar kalangan
pengusaha. Baik vang swasta maupun negeri. Guest with children yaitu tamu
hotel yang membawa serta anak-anaknya. Women travelling alone vaity twmu
wanita yang berpergian dan datang kehotel sendiri, Elderly people vaity tamu
vang berusia lanjut. Hewevmoon couple yaitu sepasang tamu yang sedang
berbulan madu.™

Tujuan utama dari sebuah usaha perhotelan adalah untuk mendapatkan
sebanyak mungkin tamu atau pengunjung hotel, karena semakin tinggi junilah
pengunjung hotel vang mengpgunakan jasa hotel tersebut menunjukkan

besarnya keuntungan yang diperoleh.

N Ihied, hul 86
' fhried, Tl 87
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Lintuk menjaga kesinambungan dari usaha perhotelan maka perlu adanya
manajemen perhotelan yang baik dan terorganisir. Banyak sekali fakior yang
berpengaruh terhadap jumlah pengunjung. hotel, diantaranya sesuai dengan
penelitian ini adalah promosi dan pemberian pelayanan prima.

Fasilitas hotel dibuat untuk memberikan kepuasan bagi tamu hotelnya,
sehingga dengan adanya fasilitas vang baik menunjukkan adanya pelayanan
prima vang baik pula. apalagi kalau hal tersebut diimbangi dengan adanya
promosi yang baik dan terjangkaunya harga yang ditawarkan oleh hotel.

Promosi dan pelayanan merupakan perpaduan sinergi-antara pelaksanaan
program dengan aktivitas program kerja humas beserta management hotel
yang lain dalam upaya meluaskan pemasaran dan pemberian pelayanan prima
demi mencapai jumlah pengunjung, atau tamu hotel, Hal ini diartikan,
pencapaian peningkatan pengunjung bisa dilihat dari peningkatan frekuensi
tamu hotel vang mengunjungi dan melakukan transaksi di Hotel Horison
Bekasi. Apabila terlihat adanya tambahan jumlah pengunjung tiap bulannya,
maka dapat dikatakan adanya jumlah pengunjung. Hotel Horison Bekasi.

Lintuk pengembangan penelitian peneliti menggunakan salah satu teori
komunikasi massa, yang selanjutnya akan dikembangkan dan dikaitkan
dengan masalah penelitian. Dengan berpijak pada teori vang dipakai,
diharapkan hasil penelitian dapat diperoleh secara optimal.

Sebelum menjelaskan teori dalam penelinan  ini, kita sepatutnya
mengetahui terlebih dahulu pengertian teori itu sendiri. Menurut Kerlinger

vang dikutip oleh lalaludin Rakhmat, “teori adalah himpunan konstruk



(konsep), definisi dan proposisi yang mengemukakan pandangan sistematis
tentang pejala dengan menjabarkan relasi diantara variabel, untuk menjelaskan
dan meramalkan gejala tersebut.™
25 Kerangka Teori

Masalah yang diteliti dalam penelitian ini adalah pengaruh promosi dan
pelayanan prima terhadap jumlah pengunjung Hetel Horison Bekasi
Berkaitan dengan masalah diatas maka vang menjadi landasan teori dalam
penelitian ini adalah teori SMCRE, vaitu sebuah model lain vang dikenal luas
dari David K. Berlo pada tahun 1960,

Model vang dikenal dengan model SMCRE, singkatan dari Source
(sumber), Message (pesan), Channel (saluran), Receiver (penerima), Effect
{efek).

Secara skematis model SMCRE dapat digambarkan pada bagan berikut:”'

Model Teori SMCRE

Source [ Message (—» Channel [ | Receiver || Effect

Adapun model komunikasi tersebut dapat dihubungkan dengan penelitian
ini sebagai berikut :

Source (sumber) adalah seseorang ataupun suatu kelompok pihak yang
menciptakan pesan, dan dalam hal ini diperankan oleh PR dan pihak

manajemen Hotel Horison Bekasi.

U Jalaludin Rakhmat, Metode Penelitian Komunikas! Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2009
Hal 6.

Rosady Ruslun, Metode Penelition Pebiic Refafion dan Komunikasi. Jokarta: PT. Raja Grafindo
Persada. 20046, Hal 1022
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Message (pesan) adalah terjemahan pagasan kedalam suatu  kode
simbolik, seperti bahasa atau isyaral, yang terdiri atas program-program
promosi hotel dengan wjuan agar para tamu Hotel Horison Bekasi tertarik dan
berminat untuk menginap di Hotel Horison Bekasi. Pesan vang terkandung
dalam pelayanan prima ini yaitu memberikan pelayanan terbaik dengan
bernsaha mengetahui keinginan dan harapan pengunjung serta menciptakan
suatu kepercavaan pengunjung Hotel Horison Bekasi sehingga diharapkan
dapat meningkatkan jumlah pengunjung Hotel Horison Bekasi.

Channel (media) adalah medium yang membawa pesan. disini pesan
disampaikan oleh pemasaran PR dalam kegiatan promosinya. Promosi yang
dilakukan seperti pemasangan iklan banner, iklan melalui internet dan brosur.
Selain itu personal selling atau promosi penjualan. Sedangkan dalam kegiatan
pelavanannya, saluran komunikasi vang digunakan PR dan manajemen hotel
adalah melakukan interaksi langsung dengan ramah serta memanjakan
pengunjung dengan fasilitas yang lengkap dan suasana lingkungan vang baik
di hotel Horison Bekasi.

Recefver (penerima) adalah orang yang menjadi sasaran komunikasi,
vaitu pengunjung Hotel Horison Bekasi yang menginap atan menggunakan
jasa hotel (tamu hotel).

Effect {efek) merupakan dampak bagi komunikan berupa kritik
{penolakan), perubahan sikap, menerima atau menolak. Komunikan masih
memiliki andil dalam komunikasi ini dalam bentuk kritik atau ketidakpuasan

vang mengakibatkan meningkai atau tidaknya jumlah pengunjung. Karena



2.6 Kerangka Berfikir

dijelaskan dari bagan sebagai berikut ;

Public
Relations
beserta Pihak
manajcmen
Hotel Horion
Bekasi

Kegiatan
promaosi:
Advertisin.
Sales
Promoetion,
Personal

Selling,

Iklan dibanner
dan internet
E-Blast
Brosur

Sales call
Membership
dan discount
Package
Product
Pemberian free
s

Bagan 2.1 Kerangka Berfikir

komunikator atau source dapat melihat efek yang dirasakan Pengunjung Hotel

Horison Bekasi dilihat dari jumlah kunjungan per bulan bahkan per tahunnya.

Masalah wyang ditelii dalam penelitian ni dapat digambarkan dan

Pelayanan
prima:
Tangible,
Emphaty.
Reability,
Responbility,

Assurance,

Pengunjung
Hotel
Horison

Bekasi

Promosi dijalankan deng

- Fisik gedung
- Kebersihan,

kenvamanan
dalam hotel.

- Kesigapan

mercspon

- Bersikap

ramah

- Pemahaman

kebutuhan

Jumlah
pengunjung
Hotel
horison
Bekasi

pengounaan  media (advertiving), baik
promost melalui radio, internet, pamfletbillboard, penyebaran brosur, dil. Hotel melaksanakan
Sales Prometion dengan melakukan oknvitas . pemasarin dengan datang ke perusahaan-

perusuhaan mian insmnsi-instanst pemerintoh batk yvang wkiif magpun yvang barn dengen cars




secars berulang-ulang meénvampaikon presentasi di perusahsan-perusihaan dalam mennwarkan
produk dan fasilims dan memberikon informas) serta brosur agar calon pengunjung hotel
tertarik dengan semun fasilitas yang ada, setelah i calon pengunjung dapat menghubungi par
cofact person yeng melakukan safes call dan sales sid tersebur. Selonjuinya promosi vang
dilakukan adalah promost penjualan vait dengan memberikan kebijakon discount kepuada tano
VaNg memesan penvewain runngan serboguna untuk reguest aedri-acar tertentu, metawarkan
bebernpe package product diantarinya room pokage, wedding pakage, dIL Dan yang teraklic
promost dapat juga dilaksanakan dengan publisites.

Dalam fsilias, Hotel Horison melakuken kerjesama dengan bebernpa fosilites yang
ndo, Seperti, Amala SPA, restourunl Jepang dan Koreon, butik buju batik keris. Tujuannyi
adalnh untuk memberikan kelengkapon kepuasan dian Kenvamonan para mu 4@y pengunjung
hotel yang inpin dimanjakon denpan sarmnn SPA. makanan, don pakaian batik khas Indonesi.
Selomjutnys mencari kerjasama dengan penjunlan souvenir hotel, baik dor produk Moz
Horison Bekasi sendivs manpun dar penjualan sponsor,

Pelayanan lunnya yakni dengan mengoptimalkan SDM ( Sumber Doy Manusin) yang
adn dengan pelatihin-petatihon bagi para korviwan antuk meningkatkan pelovanin dengon
tjuat  pembertan pelovianan  prime kepada  pengumung, misalnva denpan  mengadakon
pangarahan secarn rutin kepadn pars karvowan bagaimane bersikop terhadap tmu. upaya

mempengarihi stan meneiptakan opin publik yang menguniungkan.

2.7 Hipotesis

M. Burhan Bungin, “hipotesis adaloh suatu kesimpulun yang masih kurang atan belum
sempirng, schingga perly disempurnaokon dengen membukiikan kebenaran hipotesis
melaui penelitian ™

Penulis memahami babwa hipotesis ndalah Resimpulon yvang belum final dalam arti

masih harus dibuktikon amo divfi kebenarinnyi berdasarkan data yang dikumpulkan di

" M. Burlun Bungin. Metode Penelition Keantitotf, Celafan ke-d. Takorta: Kencann Prenodo
Media Group, 2009 Hal 75,
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lapangan. Dalam penelitinn inl hipotesis wnum vang disjukan penulis adalah sebagai berikut:
“Pengarub promosi dan pelayanan prima terhadop jumlah pengunjung. Hoetel Horison Bekasi.™
Dengin kriteria penolakan:
1. Ha: ada pengaruh antara promosi dan pelayanan prima terhadap jumlah
pengunjung Hotel Horison Bekasi.
2. He: tidak ada pengaruh antara promosi dan pelayanan prima terhadap
jumlah pengunjung Hotel Horison Bekasi.

Penelitian ini akan meneliti pengaruh variabel promosi (X;) dan pelayanan

prima (X} terhadap jumlah pengunjung di Hotel Horison Bekasi (Variabel Y.
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BAB I

METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Metode Penelitian

Mengacu pada masalah penelitian pengaruh promosi dan pelavanan prima
terhadap jumlah pengunjung. Hotel Horison Bekasi, maka metode yang peneliti
gunakan adalah metode penelitian sirvey dengan pendekatan kuantitatif, Menurut
Masri Singarimbun, mengemukakan balwa: “Penelitian survai adalah penelitian
yang mengambil sampel dari satu populasi dan menggunakan kuesioner sebagai
alat pengumpulan data yang pnknk“.l'j'

Dalam metode survei proses pengumpulan dan analisis data sosial bersifat
sangat terstruktur dan mendetail melalui kuisioner sebagai instrumen utama untuk

mendapatkan informasi dari sejumlah responden yang diasumsikan mewakili

populasi secara spesifik.

3.2 Operasional Variabel

Selanjutnya  penulis menyusun semua konsep vyang telah dijelaskan
sebelumnya, kedalam sebuah bagan kerangka operasional. Ini bertujuan untuk
menyatakan variabel dan indikator penelitian. Selain itu, juga berguna

memudahkan dalam menyusun kuesioner penelitian kepada responden,

Berikut ini adalah kerangka operasional yang dimaksud:

Tabel 3.1
Operasional Variabel

¥ Musri Singarimbun, Metode Penelition Surval. Jokarta: Pusioka LPIES Indonesin. 2006, Hal 3.



48

V_n riabel

Sub variabel

Indikator

Skala

Promuosi
{variabel X 1)

Advertising

- Pemasangan banner
di jalan 1ol

- Pemasangan iklan di
internet dan E-blast
{pengiriman promosi
product yang
ditawarkan hotel
kepada pelanggan
melalui email
mereka)

- Penyebaran brosur

Ordinal

Personal selling

- Mendatangi
perusahaan-
perusahaan untuk
mengwarkan dan
mempersentasikan
produk dan jasa yang
dimiliki hotel

Ordinal

Promosi
Penjualan

- Pemberian discount
- Menawarkan produk
puickage

Ordinal

Pelayanan Prima
{Variabel X 2)

Reabilities

Kemampuan
memberikan
pelayanan sesuai
dengan janji yang
ditawarkan.

Ordinal

Responsivenesy

Assurance

Kesigapan dalam
merespon
Menanggapi keluhan
pengunjung dengan

| cepat

i

i

Ordinal

- Kemampuan
memperkenalkan jasa
dan produk dengan
baik.

- bersikap ramah.

- sopan ketika
memberikan
pelayanan,

Ordinal

Empaty

- Pemahaman terhadap
tamu hotel,

- Kemampuan
berkomunikasi sesuai
dengan kebutuhan dan
keinginan tamu,

Ordinal

Tangibles

- Memperlihatkan
penampilan fisik
gedung yang menarik.

- Kebersihan,

Ordinal
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kerapihan, dan

kenyamanan
dilingkungan
perusahaan.

Pengunjung atau Tamu pebisnis | - Melakukan transaksi Ordinal
tamu hotel (sekelompok dihatel.
(Variabel Y) pengusaha,
kervawan swasta
atan

pemerintahan)
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3.3 Populasi dan Sampling

Seperti yang dikemukakan M. Burhan Bungin, populasi adalah serumpun
atau sekelompok objek yvang menjadi sasaran penelitian, Oleh karena itu, populasi
merupakan keseluruhan dari objek penelitian yang dapat berupa hewan. manusia,
tumbuh-tumbuhan, udara, peristiwa, sikap hidup, dan sebagainya sehingga objek-
objek ini dapat menjadi sumber data penelitian,™

Adapun yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalah pengunjung
hotel Horison Bekasi yang melakukan transaksi atau pengguna pelayanan jasa
hotel Horison Bekasi seperti penyewaan kamar, penyewaan ruangan rapat,
restoran, dan lain-lain.

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik vang dimiliki oleh
populasi tersebut.*® Bila populasi besar dan peneliti tidak mungkin mempelajari
semua yang ada pada populasi, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang
diambil dari populasi tersebut.

Populasi dalam penelitian ini bersifat heterogen dan jumlahnya selalu
berubah-ubah tiap bulannya. Maka teknik sampling vang peneliti gunakan adalah
nonprobability sampling yaitu teknik sampel yvang tidak memberi peluang atau
kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih
menjadi sampel.

Pengunjung hote! Horison Bekasi pada umumnya adalah pelaku bisnis yang
sibuk dan ini membuat peneliti mengalami kesulitan untuk menemui pengunjung
hotel maka teknik pengambilan sampel yang sesuai dengan penelition ini adalah
berdasarkan Aecideital sampling yaitu teknik yang memilih siapa saja yang

dijumpai ditempat itu unmk dijadikan sampel, bila dipandang orang vang

= ihid, il 99

" Sugivono, Metode Perelittan Kuangirot Kualitof dus RED. Bandong: Alfabeta. 2008, Hal 81
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kebetulan itu cocok secbagai sumber data,” Jadi peneliti dapat menemui
pengunjung hetel yang kebetulan sedang menginap atau menggunakan jasa hotel
lainmya,

Berdasarkan wawancara peneliti  dengan pihak manajemen hotel,
pengunjung hotel Horison Bekasi sebagian besar adalah pelaku bisnis yang pada
umumnya datang untuk menyewa conventfions sekaligus menyewa kamar dan
restaurant. Namun terkadang bervariasi, seperti hanya menyewa ruang convention
saja, atau menyewa kamar saja, bahkan hanya untuk makan direstaurantnya.’’

Berangkat dari teknik sampel Accidental yang memilih siapa saja yang ada
dihotel dan sedang menggunakan pelayanan hotel untuk dijadikan sebagai
sampel, maka peneliti akan mengambil sampel dari hari senin sampai dengan
jumat dengan pertimbangan pelaku bisnis vang melakukan transaksi biasanya
datang pada hari-hari tersebut, dan waktu yang diberikan pihak manajemen hotel

dari pukul 11.00-13.00WIB.

34 Teknik Pengumpulan Data
Untuk mencari jawaban dalam penelitian yang berjudul “pengarub promosi
dan pelayanan prima terhadap jumlah pengunjung.”, maka sepatutnya penulis
menggunakan beberapa alat bantu atau disebut instrumen penelitian, berdasarkan
pada jenis data vang peneliti butuhkan. Adapun jenis-jenis data dalam penelitian
ini yaitu;
l. Data primer

Ruslan menyatakan data primer sebagai data yang diperoleh langsung

If Sugivonmo, Metode Peselitian Kpaniftat] Kualitatlf dan 8D, Alfibety: Bandung. 2008, hal.
" Peneliti melakukin wawsncarn dengan kiryawan hotel pada hari Kamis, 2 September 2010 jam
1 LSWIB.



dari objek penclitian lapangan perorangan, kelompok dan organisasi'™.

Dalam memperoleh data primer ini, peneliti menggunakan beberapa
ieknik pengumpulan data yaitu;

a. Kuesioner (Angket) : Merupakan teknik pengumpulan data vang
dilakukan dengan cara penyebaran angket berisi pertanyaan tertulis
yang sengaja dibuat baik secara tertutup maupun terbuka untuk
diberikan kepada responden. Dalam penelitian ini, peneliti melakukan
penyebaran angket berupa angket tertutup dan daftar cocok (checkiise)
kepada responden yakni pengunjung Hotel Horvison Bekasi, yang
terpilih menjadi sampel. Angket tersebut diberikan kepada tiap individu
vang dimintai tanggapan mengenai masatah penelitian. Dan jawaban
angket ini menggunakan skala ordinal. Yaitu skala yang memiliki
jenjang tingkatan, diurutkan dari yang paling tinggi ke paling rendah
atau sebaliknya. Tingkat ukuran ordinal banyak digunakan dalam
penelitian sosial terutama untuk mengukur kepentingan, sikap. atau

In

persepsi. Adapun skala pengukuran vyang digunakan dalam

penyebaran angket ini menggunakan skala likert, di mana masing-

masing jawaban diberi bobot nilai.

Tabel 3.2
Uji Skala Likert
Alternatif Jawabhan Nilai Jawaban
Sangat Setju
Sc_tuju
Ragu-Ragu
Tidak Setuju

_ Sangat Tidak Setuju |

Sumber: Ruslan, 2008:199 yvang akan diolah peneiiti

(B R S ]

gl Rosudy Ruslan. Metode Penelittun PR dun fomuedias). Jakorty! BEdisi 1, eet. 2, Raja Grafindo
Persada. 2004, Hal 29
* Masri Singarimbun. Metode Penelitien Sorvais Jakarta: Pustaky LPIES Indosesia. 2006. Hal 102
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b. Wawancara
Peneliti juga melakukan wawancara kepada karyawan hotel untuk
memperoleh  informasi mengenai  hal-hal vang berkaitan  dengan
masalah dan tujuan penelitian. Selain itu. wawancara juga dilakukan
peneliti hanya sebagai penambahan data vang diperoleh dari kuisioner.
2. Data sekunder
Bungin menyatakan data sekunder adalah data yang diperoleh dari
sumber kedua dari data yang kita butuhkan™'. Adapun data sekundernya,
peneliti dapatkan melalui sty kepustakaan yaitu data yang didapat dari
hal yang berkaitan dengan materi penelitian seperti beberapa buku yang
bersifat teoritis dengan mempelajari pendapat para ahli dan catatan
kuliah serta hasil penelitian terdahulu yang berhubungan dengan masalah
vang diteliti, dan fain-lain,
Selain itu, dengan melalu dokumentasi. Teknik ini dilakukan untuk
memperokeh data dari beberapa keterangan mengenal pengertian. profil
instansi, beberapa contoh gambar promosi, dan bentuk pelayannya vang
ada,

3.5 Teknik Pengolahan Data

Pada penelitian kuantitanf, pengelahan datn dilakukan metalul beberapa tahap, Vaitu
tohap  memerikss  fedithig), proses pemberian idemtitas feoding), dan proses  pembeberin
foabmfatingh.

. Pengeditan (Editing)

Menurut Ruslan, pengeditan merupakan proses pengecckan terhadap data

penelitian, yaitu memudahkan proses pemberian kode dan pemrosesan data

WM. Burhan Bungin., Metodologi Peneliion Keantitatlf, cetakan keempar. Kencany Prenuda Media

Ciroup: Jukaria, 2009, Hal 122
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melalui teknik statistik’'. Data yang diperoleh berasal dari angket vang

disebar peneliti.

It

Pemberian Kode (Coding)
Tahap editing selesai dilakukan, kegiatan berikutnya adalah mengklasifikasi
data-data tersebut melalui tahap coding. Maksudnya bahwa data yang telah
diedit tersebut diberi identitas sehingga memiliki arti tertentu pada saat
dianalisis, Menurut Ruslan, Teknik coding ini dapat dilakukan sebelum atau
sesudah pengisian angket dan proses pemberian kode untuk memudahkan
pada saat memasukkan data kedalam sistem program komputer™.
3. Pemprosesan Data (Date Processing)
Pemprosesan data pada penelitian ini menggunakan bantuan program
komputer statistik, yaitu SPSS (Stristic Package social Scivnce) verst 17.00,
4. Tabulasi
Menurut Bungin, Tabulasi adalah memasukkan data pada tabel-tabel tertentu
dan mengatur angka-angka serta menghitungnya®, Menurut Ruslan, tabulasi
yaitu proses penyusunan ke dalam bentuk tabel-tabel ™. Pada penclitian ini
peneliti menggunakan skala [fkeri sebagai metode pengukuran. Menurut
Sugivono, skala fkert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, persepsi

seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial®.

. Op, Cit. Rosady Ruslan, hal 167
= Ibdd hul 167

Y Cie. Burhan Bungin, hal 168
¥ Op.Cir. Rusady Ruslun, b 167
¥ Op.Cit, Sugivono, hal 93



3.6 Teknik Pengujian Instrumen Penelitian
. Uji Validitas Data
Menurut Saifudin Azwar, validitas berasal dari kata validiny yang berari
sejauhmana ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi
ukurnya.*

Svarat instrumen yang baik adalah instrumen harus valid. Suatu instrumen
dikatakan valid jika mampu mengukur apa yang hendak diukur. Tinggi rendahnya
suatu validitas instrumen menunjukkan sejauhmana data yang terkumpul tidak
menyimpang dari gambaran tentang validitas yang dimaksud.

Pengujian validitas instrumen dilakukan denpan teknik analisis item
instrumen, yaitu dengan cara mengkorelasikan skor tiap item variabel pertanyaan
independen dengan skor total pertanyaan variabel tersebut dengan menggunakan
koefisien korelasi (r). Apabila angka korelasi yang diperoleh diatas angka ripa
maka pernyataan itu valid. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan program
SPSS versi 1700 untuk menguji tingkat ke validitas tiap item pertanyaan.

Sebelum penyebaran  kuisioner  dilakukan, terlebih  dahulu  penelit
melakukan uji validitas pada setiap pertanyaan vang akan disebarkan. Yakni
mengukur instrumen peneletian agar layak dan valid untuk di sebarkan kepada
responden.

Langkah pertama adalah melakukan uji coba skala pengukur tersebut pada

sejumlah responden. Dalam uji validitas dan reliabilitas, peneliti menyebar

¥ Saifudin Amwar, Reahilitas dan Vafidites. Yogyakarta: Pustaka Pelajor. 2000, Hal 37
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angket kepada 30 responden. Responden diminta untuk menyatakan jawabannya
sesual dengan pilihan jawaban yang tersedia dengan memberikan tanda X atau
Y. Menurut Singarimbun dan Effendi sangat disarankan agar jumlah responden
untuk uji coba minimal 30 orang. "’

Langkah kedua ialah menentukan besarnya nilai table r dengan ketentuan
df = jumilah responden - 2 atau 30 — 2 = 28 dengan tingkat signifikansi 5 %,
angkanya adalah 0,361, Jika nilai korelasi item (r) > (0,361 maka dinyatakan
valid,

Langkah ketiga adalah dengan menghitung r kuesioner dart setiap butir
pertanyaan. Maka dapat dilihat dalam tabel sebagai berikut:

Tahel 3.3

Hasil Uji Validitas Variabel X, { Promaosi)

n=30

Pertanyaan r hitung r tabel Keputusan
Pernyataan | 0,386 0,361 Valid
Pernyataan 2 0,465 0,361 Valid

| Pernyatasn3 | 0,825 0.361 Valid

" Pernyataan 4 0,546 0.361 Valid

| Pernyataan 5 0.426 0.361 Valid
Pernyatnan 6 0,825 0.361 Valid

Sumber ; Olah data hasil perhitungan SPSS 17.0
Berdasarkan tabel diatas semiua item pernyataan dalam variabel X,

dinyatakan valid karena nilai semua Iy, untuk setiap pertanyaan lebih besar
{ =) daripada ryy (0.361) sehingga analisis dapat dilanjutkan. (Tabel uji
validitas terlampir).
Tabel 3.4
Hasil Uji Validitas Variabel X; { Pelayanan Prima)

n=230

¥ Musri Singurimbun, Metode Penelitian Sorvai. Jokarty! Pastaka LPYES Indonesia. 2006,
Hal 137
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_ Pertanyaan r hitung r tabel Keputusan
Pernyataan | 0569 0361 Valid

" Pernyataan 2 0.875 0,361 Valid

__ﬁern yataan 3 0,869 {],_,}fr_l Valid
Pernyataan 4 0.547 0,361 Valid
Pernyataan 5 0,875 0361 Valid
Pernyataan 6 0,542 0,361 Valid
Pernyataan 7 0,443 0.361 Valid
Pernyataan & 0.397 0.361 Valid
Iigl:l_l;n_aigan 9 0411 0.361 \-_alld

‘Sumber ; Olah data hasil perhitungan SPSS 17.0

Berdasarkan tabel diatas semua item pernyataan dalam variabel X,
dinyatakan valid karena nilai semua 1y, untuk setiap pertanyaan lebih besar
{ =) daripada rye (0.361) sehingga analisis dapat dilanjutkan. (Tabel uwji

validitas terlampir).

Tabel 3.5

Hasil Uji Validitas Variabel Y (Pengunjung atau Tamu Hotel)

n=30
Pertanyaan r hitung rr tabel Keputusan
Pernyataan 1 0,507 0,361 Valid
Pernyataan 2 0,627 0.361 Valid
Pernyataan 3 0416 0.361 Valid
| Pernyataan 4 0,679 0,361 Valid
Pernyataan 3 (1,716 0.361 Valid

Sumber : Olah data hasil perhitungan SPSS 17.0
Berdasarkan tabel diatas semua item pernyataan dalam variabel Y
dinyatakan valid karena nilai seimua i, untuk setiap pertanyaan lebih besar
{ =) daripada ruse (0,L361) sechingga analisis dapat dilanjutkan. (Tabel uji
validitas terlampir).

Liji Reliabilitas



L
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Menurut  Singarimbun, reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan
sejauhmana suatu alat pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan.”® Pada
penelitian ini peneliti menggunakan program SPSS versi {700 untuk melakukan
uji reliabilitas. Salah satn metode penguojian reliabilitas  adalah  dengan
menggunakan metode Alpha-Cronbach.”” Hasil pengujian dapat dilihat pada tabel
Reliability statistic, lalu hasil tersebut dibandingkan dengan tabel tingkat
reliabilitas berdasarkan nilai Alpha, jika nilai Alpha hitung lebih besar dari pada
tabel maka item dinvatakan reliabel.

Standar yang digunakan dalam menentukan reliabel atau tidaknya soatu
instrumen penelitian umumnya adalah perbandingan antara nilai r hitung dengan r
tabel pada tarak kepercayaan 95% atau tingkat signifikansinya 5%. Apabila
dilakukan pengujian reliabilitas dengan metode Alpha Conbach, maka nilai r
hitung diwakili oleh Alpha. Jika alpha hitung lebih besar daripada r tabel dan
alpha hitung bernilai positif, maka suatu instrumen penelitian dapat disebut
reliabel.

Tingkat reliabilitas dengan metode Alpha Cronbach diukur berdasarkan
skala alpha 0 sampai dengan |. Apabila skala tersebut dikelompokkan ke dalam
lima kelas dengan range yang sama, maka ukuran kemantapan alpha dapat

diinterprestasi seperti tabel berikut:

Tabel 3.6
Tingkat Reliabilitas Berdasarkan Nilai Alpha

Alpha Tingkat Relimbilitay
| Kurang Relinhel
0,005d.0.30 Apak Reliabel
= 0.20 5.d. 0.40 Cukup Reliabel
- U.'“] suld, U.MJ Relinhel

" i, il 140
¥ Triton PR, 2006. 5PSS 1300 Terapan Risit Statieiih Pavameirik. Yogyakarts: OV, Andi affset. Hal
248
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= 0,60 &d. (LE0 Sangat Relabel
= (LE0 s 1,00
Strmber: Tritens, 20006

Malka dapat dilihat tabel reliabelnya sebagai berikut:
Tabel 3.7
Uji Reliabilitas Variabel X1

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items

26 7
Sumber : Olah data hasil SPSS 17.0

Berdasarkan tabel di atas, nilai wji reliabilitas pada variabel X, adalah
0,726, Berdasarkan tingkat reliabilitas metode Alpha, maka variabel X, berada
dalam tingkat antara 0,60— 0,80 dan dinyatakan reliable sehingga instrumen alat
vkur tersebut dapat dipercaya’ reliabilitas,

Tabel 3.8
Uji Reliabilitas Variabel X2

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Ttems
760 10

Sumber : Olah data hasil SPSS 17.0

Berdasarkan tabel di atas, nilai wji reliabilitas pada variabel X. adalah

0,760, Berdasarkan tingkat reliabilitas metode Alpha, maka variabel X; berada
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dalam tingkat antara 0.60- 0.80 dan dinyatakan reliable sehingga instrumen alat

ukur tersebut dapat dipercaya/’ reliabilitas,

Tabel 3.9

Uji Reliabilitas Variabel Y

Reliahilitas statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems

T15

O

Sumber : Olah data hasil SPSS 17.0

Berdasarkan tabel di atas, nilai uji reliabilitas pada variabel Y adalah

0.715. Berdasarkan tingkat reliabilitas metode Alpha, maka variabel Y

berada dalam tingkat antara 0,60 — 0,80 dan dinyatakan reliable. Instrumen

alat ukur tersebut dapat dipercaya/ reliabilitas,

3.7 Metode Analisis Data

Setelah semua data terkumpul, maka dilakukan pengaturan, mengurutkan,

mengelompokkan dan mengkategorikan. Data yang diperoleh dari penyebaran

angket untuk selanjutnya diolah dengan mengpgunakan statistik denpan bantuan

SPSS versi 1700 Pengujian instrumen penelitian ditakukan dengan melakukan

uji validitas, reabilitas, dan normali

[. Uji Normalitas

tas.

Uji Normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data vang diteliti

berdistribusi normal aty tidak. Jika data berdistribusi normal dapat

dilakukan pengujian hipotesis. Pengujian normalitas ini menggunakan SPSS

versi 17,00 dengan menggunakan one sample Kolmorogsov Smiirnov fest,
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Jikalau nilai probabilitas yang dihasilkan > 0.05 maka data tersebut
dinvatakan berdistribusi normal.
2 Analisis Statistik Koefisien Korelasi Product Moment
Berdasarkan data yang dinyatakan berdistribusi normal. rumus vang
digunakan dalam penelitian ini adalah koefisien korelasi Product Moment,
yaitu :

- nEX, Y — (£X )(EY,)

o
X T —(Ex ) esy —(¥) |

i

Untuk mempermudah perhitungan maka peneliti, menggunakan program
SPSS versi 17.00.
3, Pengujian Signifikasi

a. Menentukan t hitung, dengan rumus :

V-2

l—4°

t= {Sugiyono, 2009:184)

Dimana ; t = nilai dart t hitung
r' = koefisien korelasi
n = ukuran sampel
Maka dapat disimpulkan kriteria ujinva yaitu :
Tolak Ho, terima IHa jika @ t yiag = tupe df =n-2
Terima Ho, tolak Ha jika @ t g df=n-2
b, Menentukan ., pada tarat signifikansi 5%.
c. Pengujian hipotesis dengan ketentuan sebagai berikut:
Hipotesis diterima, apabila tyinne = el

Hipotesis ditolak, apabila tainng < tube

4. Menentukan Persamaan Regresi



- Persamaan Regres: Berganda

Menganalisis dan mengukur pengarull variobel dengan mengpunakon analish regresi
berganda dengan banmwan program SPSS 7.0, sebagai scuan dipunakan mumus sebagai
btk :

Y =a, + byX, o+ biXa

D risini;

B = Konstanta

s © Koefisien regresi promosi

s © Koefisien regresi pelovanan prima
X Marubel promosi

X = Variabel pelayanan primd

Y = Vatwbel jumlah pengunjung.

Untuk mencari tingkat keeeatan hubungon, maks dipaka persamsan koefisien
korelusi sederhang seperti berikut:

L= ny, YX: —XYLX;
v
JREY = (EV) IS — (5%,)°]

nETX: —EYEIH

1'3':1 -
ST~ @R - (©X)]

nYy X X — XX XXy

Txpez =
JRIE - @) e — (55)°]

Di mana ;

r « Koefisien Kopelasi

n * Jumlah Dhata

X, < Jumlah faktor korelasi varinbel X,
X, < Jumloh faktor korelass varinbel X,
Ly = Jumlah Taktor kirelas: variabel Y

Sedangkan untuk mengetahn tinghot hubungan yeng terdapat antor premos: (variohel
X)) dan pelayaman prima (vardabel X terhadap jumlsh pengunjung. (variabel Y) dipunokan

perhimngan koefisien korelas: bergunda menurut Sugiyono (20035 ; 190) sebagai berikui:

5 .
r;"I + T:r"? E-'I'-:f"l.i'-:r'mil-

b

R’FJE:LI! =

1= rgs

Di mana ;
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Ryuien - Korelasi antara variabel X, dengan X, secara bersama-

suma dengan variabel Y.

Korelas) Produer Momenr antary X dan Y

Tyxi

korelasi Produce Moment antars X- dan Y
Ty

Kovelas) Product Moment antars X dan X-
L2 T

Untuk menear nilal u, by, dan b digusakan rumus ;

b — (T3%:) (TXY) — (EXY)(EXX:)

1 EX) EX)" EXX:)
By %) [E}{fﬂ ~ (% V) (X %)
) (2X) (X)) (EXX)°

_IY—b; TN Y
B n

a

Untuk mengetahui tnggi rendahnye korelosi antara variabel X, dan varabel X, terhadap
Y. dapat dilihat dari twhel interprestasi niloi v Dengan melihat wbel perhitungan wéesebut mskn

dapar diketahui pechitingan regrest teemasuk dolam kategon mana.

Tabel 3.10
Pedoman untuk memberikan interprestasi Koefisien Korelasi

Interval Koefisien Tingkat Hubungan
Sangat Rendah
0,000 0,199 Randil
0,200 — 0,399 Sedung
0,400 —0.599 Kiinl
0,600 - 0.79% Sungar Kual
0,800 - 1,000

Sumber : Sugnvena (2I03:183)

Untuk  mengetahun Hopgkit  keberpengaruhan  antara virinbel  promosi din variabel
pelayanan prima terhndap jumlah pengunjung. dopot diketahui lebib jeles dengan menggunakon
rumius koefisien determinas] seperti bertkut ini -

Kd = 1™ % 100%

D mana:
Kd = Koefisien Determuinas)
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r = Koelisiea korelas|
5. Interpretasi Hasil Penelition

Interpretasi Hasil Penelitian bertujuan untuk menjawab rumusan masalah
deskriptif atau pada penelitian ini adalah identifikasi masalah. Menjawab rumusan
masalah deskriptif merupakan hal yang sangat penting dalam penelitian karena
data uiama dari penelitian akan dapat diketahui dengan jelas dari hasil analisis
deskritif ini. *"

Dalam menjawab identifikasi masalah maka sebelumnya ditentukan terlebih
dahulu skor ideal’ kriterium. Skor ideal adalah skor yang diasumsikan bahwa
setiap responden pada setiap pertanyaan memberi skor tertinggi atau 5, Rumus :
Kriterium = Skor Tertinggi X Jumiah Butir Pevtanyaan X Jumlah Responden

3.8 Lokasi dan Jadwal Penelitian

Lokasi Penclitian pada Hotel Horison Bekasi J. KH. Noer Ali, Bekasi

17148, Indonesia. Telp. (62-21) 884 8888 (hunting). Fax (62-21) 300 28535,

Website : www_horisonbekasi.com

Jadwal Penelitian

Juni- juli Apustus | September | Oktober | November
Kegiatan

s Prariset
s (Observasi

s Bimbingan Bab
I-3

(]

Penyusunan bab |-
3

Sidang outline

“ Sugivono, Metade Perelitian Kuanttranl Kualitatf dan BED, Bandung: Alfabeta, 2008, hal 198
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Riset lapangan

Penvusunan bab 4-
3

Sidang skripsi
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BAB IV
HASIL PENELITIAN

4.1 Deskripsi Obyek Penelitian

Sejak didirikan pada tahun 1970, PT. METROPOLITAN DEVELOPMENT
mempunyai 32 (lima puluh dua) anak perusahaan yang beraneka ragam. Sekarang
ini ruang lingkup bisnis dari Grup Metropolitan berkembang secara profesional
dan bertaraf’ internasional, dimiana sektor usaha yang digeluti tidak hanya di
bidang properti saja melainkan bidang industri, pariwisata, perdagangan,
kesehatan dan manajemen kenangan.,

Kesuksesan CGrup Metropolitan pada masa ini tak lain adalah karena
terjalinnya kerjasama yang baik antara anak perusahaannya vang salah satunya
adalah PT. METROPOLITAN LAND vang mempunyai unit usaha berupa Hotel
Horison Bekasi dan Mal Metropolitan Bekasi.

Hotel pertama yang dibangun oleh Grup Metropolitan adalah Hotel Horison
Jakarta pada tahun 1975, Setelah itu disusul Hotel Horison Bandung pada tahun
1991, Hotel Horison Bengkulu. Hotel Honison Palembang, Hotel Horison
Makasar, kemudian Hotel Horison Bekasi,

Hotel Horison Bekasi merupakan hotel berbintang empat pertama di daerah
Bekasi yvang terletak persis bersisian dengan Mal Metropolitan dan berlokasi di
janiung Kota Bekasi. Dengan bangunman yang terdinn dari 8 lantai dengan luas
keselurohan 32.000 M2 ini beroperasi sejak 6 Mei 1994 (soft opening),
sedangkan peresmian operasionalnya pada tanggal 6 Desember 1995,
KLASIFIKASI DAN FASILITAS HOTEL

1. Klasifikasi 55
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Hotel Horison Bekasi adalah suatu hotel yang memiliki sistem European
Plan, karena harga kamar yang dijual tidak termasuk harga makan Dan Hotel
Horisom Bekasi memiliki jumlah kamar lebih dari 100 kamar maka hotel ini
dikategorikan sebagai hotel besar,

Tamu yang menginap di Hotel Horison Bekasi adalah kaum pengusaha
{businessman) jadi dapat dikategorikan menjadi hotel bisnis. Hotel Horison
Bekasi diklasifikasikan atau dikategorikan sebagal Residential Hotel, karena tamu
yang menginap dalam jangka waktu vang cukup lama, yaitu rata-rata lebih dari
satu bulan,

2. Fasilitas Hotel

Selain fasilitas vang disediakan atau yang telah ada di kamar, Hotel Horison
Bekasi juga menyediakan fasilitas lainnya, seperti :

»=  Tipe kamar

Hotel Horison Bekasi memiliki 5 (lima) jenistipe kamar untuk kebutuhan
tamu yang berbeda-beda. Namun fasilitas standar ada pada setiap jenis kamar,
seperti : televisi, telepon, Safe Deposit Box, Minibar dan Wardrobe.

Deluxe Roam

Merupakan kamar standar Hotel Horison Bekasi, terletak dari lantai 5
hingea lantai 7. Deluxe Room yang berjumlah 146 ini terdiri dari 90 kamar yvang
menggunakan Twin Size Bed. 2 kamar Queen Size Bed dan 34 kamar yang
menggunakan King Size Bed. Luas kamar ini adalah + 28 meter persegi.

Dikamar deluxe ini terdapat bed dengan ukuran double (180 em x 200 cm)
serta bed ukuran single (120 cm x 200 em), Apabila tamu menghendaki extra bed
tersedia juga dengan ukuran single bed dengan tarift 200,000 selain itu tersedia

juga baby cryp/baby cott untuk tempat tidur bavi, Kamar-kamar ini berukuran 4 x
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6.5 m terdapat pula kamar-kamar yang lebih luas dengan ukuran 5 x 6,5 m dengan
fasilitas tambahan bench dan lazy chair.
2. Business Suite

Kamar jenis ini berjumlah 5 unit, yang masing-masingnyva memiliki satu
Living Room dan satu Bedroom, luas 7 x 6,8 m dengan tempat tidur ukuran
double bed, Ada 4 kamar yang menghadap ke kolam renang, Pada living roomnya
dilengkapi dengan mini bathroom.

3. Executive Suite

Kamar jenis ini berjumlah total 10 unit yang semuanya memiliki dining
room. Tujuh kamar diantaranya memiliki pantry vang dilengkapi dengan
Microwave Oven.

Kamar - kamar ini terletak dilantai 8 dengan ukuran luas 8 x 6.8 m, dengan
bed ukuran double, terdapat living room lengkap dengan sofa dan pantry serta
pada kamar mandi dilengkapi dengan bider.

4. Horison Suite

Hotel Horison Bekasi hanya memiliki 3 kamar jenis ini dengan spesifikasi
yang hampir sama dengan kamar jenis Executive Suite, hanya saja kamar ini
dilengkapi dengan Gazebo yang lebih memberikan daya tarik dan kenyamanan
untuk masa tinggal lama. Kamar ini berukuran 8x6.8 m . tempat tidur berukuran
double, pada living roomnya terdapat mini bathroom serta terdapat gazebo vaitu
taman diudara terbuka (diluar kamar) dengan meja dan dua buah kursi untuk
menikmati pemandangan kota Bekasi dan menghirup udara segar.

Spesial Floor
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Lantai 6 dinamakan Sakura Floor yaitu lantai yang dikhususkan bagi tamu-
tamu Jepang dengan dekorasi interior bernuansa jepang. Jumlah kamar dihorison

adalah 166 Kamar, terdin dari -

. Deluxe Single (Twin Bed) = 840 Kamar
. Deluxe Double (King Size) =57 Kamar
. Business Suite =5 Kamar
. Executive Suite =10 Kamar
. Horison Suite =05 Kamar
. Total seluruh kamar ada =166 Kamar,

»  Restaurant :

i, MALABAR Coffee Shap

Buka 24 jam dan menghidangkan menu istimewa a la Indonesia, Eropa,
Cina dan Thailand, Restoran ini berkapasitas 80 tempat duduk. Lokasi: Lantai II
berbatasan dengan Mal Metropolitan, Jam buka 06.00 — 23.00 WIB.

Menyajikan makan pagi buffet, Makan siang buffet, Makan malam buffet
Ala carte menu Kapasitas 95 seats. Hiburan direstaurant ini seperti TV 20) inch,
Vocal Group. Keunggulannya: 1GA BAKAR RP 70.000, ++/PORSI dan SOUP
BUNTUT Rp 65.000, ++PORSI

2 CMNCOH Japanese Restauwrant

Menghidangkan hidangan khas negeri Sakura dengan penataan interior
bernuansa tradisional Jepang. Kapasitas restoran ini adalah 60 orang. Lokasi:
Lantai 11 pada Club House Building. Jam buka: Setiap hari Lunch 11.00 — 14,00
WIB. Dinner 18.30 —22.00 WIB.

Menyajikan makanan dan minuman Jepang secara Main course dan ala

carte. Kapasitas: 65 tempat duduk, dengan pembagian ruangan Tatami (lesechan)
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20 seat, Tepanyaki (bangku) 12 seat. Sushi — sashimi (bahan mentah 6 seat, Nabe
{alat bakar/rebus) 20 seat.

Product  unggulannya: KIKYO HINODE BENTO  RP.70.000,++
(SASHIMI, TEMPURA, NAST MOSOSHIRU, SOUP SUEKEMONO), SUSHL
#  Room Service 24 jam
» Business Center
~ Fasilitas Mahraga.

- Kolam renang

Lokasi dilantai TV Club House Building. Jam buka07.00 - 20,00 WIB.
Dengan kapasitas: 40 orang. Fasilitasnya kolam untuk dewasa, kolam untuk anak
dan ruang bilas serta loker. permainan anak, Relax chairkursi santai, Pool Cafe,
Flying Fox dan jaring laba-laba, Tropical garden. Biaya Tamu: Senin s/d Jumat
Rp. 15.000,~/orang. Sabtu, Minggu, dan Libur nasional Rp. 25.000.-/orang,

- Tennis Court

Dua lapangan tenis yang terletak di lantai 7 gedung parkir, disisi bangunan
utama Hotel Horison.
#  Lapndry & Dry Cleaning Service

Lokasi lantai . Hotel Horison juga memiliki fasilitas laundry & dry
cleaning dengan mesin-mesin yang cukup besar dan modern. Menerima pesanan
laundry & dry cleaning baik dari tamu hotel maupun dari luar dengan harga tidak
terlalu mahal dengan ketentnan: Harpa belum termasuk tax & service 21%,
Cucian yang masuk sebelum jam 10.00 WIB akan selesai jam 18.00 WIB.
Kenaikan 100% dari harga apabila cucian diberikan setelah jam 14.00 WIB,

Penambahan 50% dari harga akan dikenakan untuk express service 2 jam selesai,
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Jam operasionalnya dari jam 07.00 WIB s/d 21.00 WIB, Menerima cucian dari
perumahan, perusahaan.
» Function Room

Untuk lokasi Function Roeom di Hotel Horison Bekasi keseluruhannva
berternpat di lantai 3 dan lantai 8. Jumlah Function Room yang ada di Hotel
Horisom Bekasi adalah 12 roangan. Sepeti KRAKATAU Convention Hall,
Berukuran 40 x 24 meter. Dapat menampung hingga 2000 orang. CIREMAI
Room, GALUNGGUNG Room, PANGRANGO Room, TANGKUBAN
PEEAHU Room, PAPANDAYAN Room, GEDE Room., SALAK Room,
SANGGA BUANA Room, HALIMUN Room SECRETARIAT Room. Masing-
masing ruangan berukuran 9.5 x § meter. Dapat menampung hingga 50 orang.
» VIP Room

Berukuran 9.5 x 8 meter. Dapat menampung hingga 350 orang dan
dilengkapi dengan toilet pribadi. Berukuran 9.5 x 8 meter. Dapat menampung
hingpga 50 orang dan dilengkapi dengan toilet pribadi. Lay Ouwr Stvle sepern
Theatre Style 30 - 960 orang, Classroom 34 - 800 orang, Reception 30 - 2000
orang, Banquet 40 - 800 orang, U- Shape 34 orang.
» BANQUET

Berlokasi ada dilantai 3. Banguet adalah fasilitas vang disediakan untuk
pemesanan makanan/minuman dalam jumlah banyak dan menggunakan ruangan
(function hall) untuk suatu acara yang teleh disepakati oleh kedua belah pihak.

Makanan dan minuman vang disajikan harus dibuat oleh pihak hotel, Acara
vang bisa mengpgunakan fasilitas banguet seperti: seminar, persentasi, pesta
perkawinan, table manner, rapat perusahaan, pesta perpisahan, ulang tahun,

lokakarya, workshop, wisuda dan lainnya.
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Untuk menunjang kegiatan ini Horison Bekasi mempunyai ruangan-ruangan
yang dapat digunakan dan sangat representative seperti:

MEETING PACKAGE 2009

- HALF DAY PACK-Non Residential Meeting Rp 155.000++prs
Inclusive oft 1 time coffee break, 1 time Bussiness lunch(Indonesian
Buftet)Meeting Room For 5 Hours using standard room, Meeting equipment
{micropone, flip chart/white board, rec table, Stationary (memo
pad.pad.pen,marker), Free wi-fi Internet (up to 128 Kbps), With Accomodation:
Twin Sharing Rp 440,000++/prs and Single Occupation Rp 650.000++/prs.

- ONE DAY PACK - Non Residential Meeting Rp 195.000++/prs
Inclusive of: | ume coffee break., | tme Bussiness lunch{Indonesian Buffet).
Meeting Room For 8 Hours using standard room meeting equipment
(micropone,flip chart/white board,reception table, Stationary (memo pad, pad,
pen, marker), Free wi-fi Intemet (up to 128 Kbps), With Accomodation: Twin
Sharing Rp 440.000+-+/prs and Single Occupation Rp 690.000-++/prs.

- FULL DAY PACK Non Residential Meeting Rp 3100000+ prs
Inclusive of: | time coifee break, 1 time Bussiness lunch{Indonesian Buifet).
Meeting Room For 12 Hours using standard room meeting equipment
{micropone. flip chart/white board, rec table ,Stationary.memo pad. pad. pen,
marker), Free wi-fi Internet (up to 128 Kbps), With Accomodation: Twin Sharing

Rp 550.000++/prs and Singte Occupation Rp 800.000++/prs,

» PRODUCT UNGGULAN

. WEDDING PACK Rp 90.000.000++ untuk 500 paxes (incl Menw buffet,

Pelaminan, | album photo, organ player dan | kamor Pengantin | malam)



73

. CONVENTION PACKAGE {unt min 25 paxes) Twin sharing Rp 550,000,144,
Termasuk @ 2 x coffec break, | xbreakfast, | = lunch, | ¥ dinner, meeting room unt 12 jam.
Fasilitas @ mic, flipchan, whiteboard, rec table. sreen, stationsry, memao pod, pen. morker.
free wift inlernet up o 128 kbps.
#  Inhoeuse Clinie/Dokrer Jaga
= Fasilitas Kebugaran
#  AMALA SPA berlokasi dilantai 3. Amala SPA Treatment:
- Kinasih Treatment RP.250.000 ++ {Paket bulan madu).
- Energizer Treatment Rp 175.000++ { Totok seluruh badan)

BODY TREATMENT

SHIATSU selama 60 menit. Rp. 175.000-+

- SPORT MASSAGE, selama 60 menit, Rp.175.000++

- INDONESIAN MASSAGE selama 60 menit. Rp. 175.000.-++

- HOT STONE MASSAGE selama 75 menit. Rp. 175.000.-++

- ENERGIZER TREATMENT selama 60 menit. Rp, 175.000,-++

- HEAD & SHOULDER selama 30 menit. Rp; 90.000,-++

- KINASIH TREATMENT selama 75 menit. Rp. 250.000,-+

- AROMA THERAPY MASSAGE selama 60menit. Rp.190.000,-++

» Pelayanan-pelayvanan lainnya seperti:

+ Tamu wvang check—in di Hotel Honson Bekasi berhak mendapatkan
welcome drink di Putri Bar serta fruit basket di kamar juga pada saat
tamu menunggu registrasi check-in mereka mendapatkan oshibory,

+ Hotel juga menerima penitipan barang milik tamu serta mengurus barang
vang tertinggal milik tamu.

* Apabila ada tamu yang sakit hotel juga membantu pertolongan pertama

dengan paramedis yang standby 24 jam.
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Kepada tamu yang kebetulan sedang berulang tahun pada saat tinggal di
hotel akan diberikan birthday cake.

Hotel juga menyediakan pelayanan penyemiran sepatu. peminjaman
fasilitas connecting electrical atau adaptor.

Hotel juga menerima pesanan karangan bunga baik untuk tamu hotel

maupun pihak luar.

» Kegiatan Promosi Hotel Horison Bekasi

Kegiatan Promosi yang ada di Hotel Horison Bekasi seperti periklanan, personal

selling, dan promosi penjualan,

1. Periklanan, yvang terdiri dari;

Banner. lklan melalui banner ini terpasang dijalan tol arah cikampek-
jakarta (daerah tol bekasi barat) dan di depan loby Hotel Horison Bekasi.
Banner dijalan tol berukuran 2 x 15 m yang berisikan promo kamar,
ruangan, atau restoran dan juga hari-hari besar. Dan pemasangan banner
mi hanya berlaku tiap satu bulan. Untuk pemasangan banner didepan
loby hotel berukuran 2 & 6 m berisikan tentang pramo outlet yang ada
dihotel tiap bulannya. Pemasangan iklan melalui banner bertujuan agar
pebisnis-pebisnis darl luar kota yang ingin melakukan kegiatan atau
bekerja kedaerah bekasi, cikarang dan sckitarnya dapat mengetahui
adanya hotel horison bekasi.

Internet. Tklan melalui internet mempermudah skses calon pengunjung
untuk mengetahui promo hotel Horison atau dalam melakukan transaksi
pemesanan  secara online. Selain  itu, iklan diinternet juga  bisa
menjangkau publik, seperti yang tidak bisa dijangkau oleh banner, dan

brosur. Webset hotel horison bekasi dikelola oleh dept. Makrteting dan
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dept. Reservation. Untuk Dept reservation hanya melayani transaksi
pemesanan kamar atan ruangan saja. Dan yang mempublikasikan iklan
tersebut adalah dept. Marketing yang mengutus marketing komunikasi
dan Publie Relationnya.

- Brosur. Penyebaran brosur vang dilakukan oleh manajemen hotel adalah
dengan menyediakan brosur didepan resepsionis dan kavena Hotel
Horison ini bergabung dengan Mal Metropolitan Bekasi maka untuk tiap
bulan sekali discbarkan pada pengunjung mal atau melalui parking
service. Brosur ini berisikan promo hotel tiap bulannya.

- Personal selling. Kegiatan promosi ini dilakukan oleh sales marketing
yang mengunjungi instansi  untuk  mepersentasikannya  sambil
memberikan brosur-brosur secara langsung. Biasanya sales marketing
miengunjung instansi-instansi baru yang belum pernah menggunakan jasa
hotel horison. Jabatan PR Hotel Horison pun terkadang merangkap juga
menjadi sales marketingnya.

- Promosi penjualan. Sifat promosi penjualan memiliki periode satu bulan.
Namun untuk acara-acara seperti musik yang didatangi artis terkenal tiap
munggunya dikondisikan sesuai kesepakatan. Promosi yang diberikan
bermacam-macam. Mulai dari harga kamar, ruangan rapat  atau
pernikahan, restoran atau fasilitas yang lainnya. Jika ada acara hari besar
seperti lebaran atau ramadan maka akan diberikan diskon-diskon. Selain
itu ada pula produk packoge tiap bulannya dan harganya lebih
terjanglmu.s'

# VISI, MISI DAN KEBLIJAKAN MUTU

! peneliti melukukan wawsncars dengan karyuwan hotel pods hari Kamis, 21 Oktober 2010 jum
1IN I5WIB
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1. VI S I Menjadikan HOTEL HORISON Bekasi sebagai hotel vang
terkemuka dan terpercaya melalui sasaran kerja dan perilakuw
Terkemuka dalam produk vang berkualitas, harga yang wajar dan
kompetitif, serah terima tepat waktu, pelayanan konsumen vang memuaskan,
Terpercaya dalam memenuhi janji, tidak berbohong, melaksanakan amanat,
2. M 18 1: Senantiasa bertekad memberikan Produk yang bermutu tinggi guna
memenuhi harapan Pelanggan melalui pengembangan Sumber Daya dan
Manajemen Kelas Dunia.

3, KEBLJAKAN MUTU: Dalam rangka mewujudkan Visi dan Misi perusahan
HOTEL HORISON Bekasi bertekad memberikan Produk yang bermutu
tinggi dengan pelavanan yang profesional, terpercaya dan paripurna untuk
memenuhi harapan Pelanggan, Karvawan dan Pemilik melalui :

I. Pengembangan Sistem Manajemen Mutu 50 9001: 2008 secara
berkelanjutan guna memenuhi persvaratan vang ditetapkan.

2. Melakokan Riset, Pengembangan dan [novasi Produk.

3. Memelihara dan Meningkatkan Kompetensi seluruh personal melalui

pengembangan Pendidikan dan Pelatihan.

4.2 Deskripsi Data
4.2.1 Data Responden
Pada penelitian ini, jumlah responden vang dijadikan sampel oleh
peneliti adalah pengunjung famu hotel yang menggunakan fasilitas hotel
dengan Teknik Sempling Accidental. Yaitu siapa saja yvag ada atau kebetulan
ditemui dapat dijadikan sampel bila dipandang orang yang kebetulan itu cocok

sebagai sumber data. Maka sampel yang diperoleh peneliti sebanyak 75
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pengunjung vang melakukan transaksi, baik yang menyewa kamar, restoran dan
TUANE CONVERTONS,
Berikut adalah keterangan pengunjung berdasarkan jenis kelamin, usia,
pendidikan, pekerjaan vang didapat:
Tabel 4.1

Data Pengunjung Berdasarkan Jenis Kelamin

n=75
No Jenis Kelamin Jumlah (n) | Persentase (%)
| Laki-laki 45 | Hil
2 Perempuan 30 400
Total 75 100%

Sumber: Hasil Penelitian Lapangan, 2010

Berdasarkan tabel diatas, sebagian besar pengunjung yang datang
berjenis kelamin laki-laki berjumlah 45 pengunjung (60%) dan berjenis kelamin
perempuan berjumiah 30 pengunjung (40%). Jadi mayoritas pengunjung yang
mengrunakan jasa hotel Horison Bekasi adalah tamu laki-laki dibandingkan
dengan pengunjung perempuan. IHal tersebut dikarenakan kebanyakan vang
berkunjung atau menginap dihotel Horison Bekasi tujuannya urusan pekerjaan
seperti mengadakan rapat, training karyawan, urusan bisnis dan sebagainya.

Tabel 4.2

Data Pengunjung Berdasarkan usia

n=75
No Usia Jumlah (n) | Persentase (%)
! 21-30 tahun 12 16%
2 31-40 tahun 33 44%,
3 =4{) tahun 30 4004
Total 75 100%
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Sumber: Hasil Penelitian Lapangan, 2010

Berdasarkan 1abel diatas, sebagian besar pengunjung yang peneliti
dapatkan adalah pengunjung yang berusia lebih dari 40 tahun sebesar 30
pengunjung (40%) wyakni pengussha-pengusaha yang sudah senior dalam
pekerjaannya. Kemudian hampir berimbang dengan responden vang berusia 31-
40 sehesar 33 pengunjung (44%) dan pengunjung vang berusia 21-30 tahun
paling sedikit, yaitu 12 pengunjung ( 16%). Dari data tersebut dapat disimpulkan
bahwa mayoritas pengunjung yang datang adalah pelaku bisnis vang berusia

sekitar 31-40 tahun.

Usia pengunjung hotel Horison Bekasi yang mayoritasnya pelaku bisnis
dapat dikatakan usia yang masih produktif dalam bekerja. Walaupun ada juga

pengunjung vang berusia 40 tahun keatas.

Tabhel 4.3

Data Pengunjung Berdasarkan Pendidikan

n=75
No Pendidikan Jumlah (n) Persentase (%)
1 SMA 9 5,33%
2 D3 15 20%
3| SUS2/S3 56 | 7467%
Total 75 100%

Surnber: Hasil Penelitian Lapangan, 2010
Berdasarkan tabel diatas, pendidikan pengunjung dari tamat SMA hanva
4 pengunjung (5,33%), untuk D3 lebih banyak dari SMA yaitu 15 pengunjung

(20%), dan sebagian besar pengunjung vang datang adalah Sarjana vaitu 56
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pengunjung (74.67% ). Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas pengunjung Hotel
Horison Bekasi berpendidikan Sarjana.

Menurut  karyawan  hotel  bahwa memang  benar  mavoritas
pengunjung yang datang adalah pengunjung wvang berpendidikan
sarjana, maka pegawai hotel mendapat tantangan untuk terus
meningkatkan pelayanan sesuai dengan kebutuhan pengunjung. Selain
itn, memiliki pengetahuan yang luas dan memiliki kemampuan
berkomunikasi dengan baik serta lebih menguasai bahasa asing. Karena
kebanyakan pengunjung wyang dihadapi adalah orang-orang yang
berpendidikan tinggi.*

Tabel 4.4
Data Pengunjung Berdasarkan Pekerjaan

n=75
‘No Pendidikan Jumlah (n) Persentase (%)
1 Wiraswasta 18 240
2 PNS 30 4%
3 Pegawai swasta 27 36%
Total 75 100%

Sumber: Hasil Penelitian Lapangan, 2010

Berdasarkan tabel diatas, mayoritas pengunjung hotel adalah pegawai
negri sipil/ PNS sebesar 30 pengunjung (40%), kemudian pegawail swasia
sebesar 27 pengunjung (36%), dan wiraswasta sebesar |8 pengunjung (24%),
Dilihat dari pekerjaan pengunjung, antara PNS dan Pegawai swasta sebenarnya

hampir sama. Terkadang yang datang lebih banyak PNS ataupun sebaliknya.

= Peneliti melokukan wawancara dengan karvawan hotel pada hari Selusa, |2 Okiober 2010 jam
03,30 WIB.
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Menurut karyvawan hotel, PNS yang menggunakan jasa hotel
disini seperti dari Departemen datam negeri. Departemen kehutanan,
THNL Departemen keuvangan, Pemda Bekasi. Dan dari pegawal
swastanya seperti PT, Yayasan Mitera Indonesia, PT Coca Cola Ind.
Bottling, PT. Art Indonesia, PT, Citra graha Cikarang. ™

Tabel 4.5
Data Pengunjung yang pernah sebelumnya menggunakan jasa ke Hotel

Horison Bekasi

n=75
‘No | i(_eierangaﬂ | Jumlah IE} i ﬁﬁmm;f%_}“
| Pemah 45 6%
2 Tidak pernah 27 36%
Total 75 100%

Sumber; Hasil Penelitian Lapangan, 2010

Berdasarkan tabel diatas, sebagian besar pengunjung hotel adalah
pengunjung vang datang kembali untuk menggunakan jasa hotel ini yaitu
sehesar 48 pengunjung (64%). Kemudian pengunjung yang baru pertama kali
datang schesar 27 pengunjung (36%). Hal ini dapat disimpulkan jika
pengunjung sebelumnya pernah menggunakan jasa hotel ini kemudian telah
datang kembali untuk menggunakan jasa hotel, berarti pengunjung tersebut
merasa senang dan puas akan suasana lingkungan hotel yang mewah dan
tasilitas kamar yang lengkap sehingga mereka loyal dan selalu ingin kembali ke

hotel ini.

Tahel 4.6
Data Pengunjung mengenai pengetahuan mereka

tentang informasi hotel

* Peneliti melakukan wawancara dengan karvawan hotel padn hari Selasa, 12 Okiober 2010 jam
03,30 WIB.
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n=75
No Keterangan Jumlah {(n) | Persentase (%)
I | Banner dijalan tol 25 33.3%
2 Internet 22 29.3%
3 Brosur 19 25.3%
4 | Personal selling 9 | 12%
Tatal 75 | 100%%

Sumber: Hasil Penelitian Lapangan, 2010.

Berdasarkan tabel diatas. pengunjung hotel yang mengetahui informasi
promosi Hotel Horison Bekasi dari data vang peneliti dapat yaitu melalui banner
sehesar 25 pengunjung (33,3%), dan tidak jauh berbeda dengan media internet
yaitu sebesar 22 pengunjung (29.3%), mengetahui melalui brosur pun hampir
sama jumlahnya sebesar 19 pengunjjung (25.3%), dan terakhir melalui
persentasi pesonal selling yang datang kesetiap instansi sebesar 9 pengunjung
(12%).

Hal ini dapat disimpulkan bahwa penyebaran promosi melalu
pemasangan banner dijalan tol, melalui internet, dan brosur, sama-sama
memiliki peran vang penting untuk membantu berjalannya suatu program
promesi hotel Horison bekasi. Begitu pun dengan personal sellingnya.

Menurut karyawan hotel horison bapak Wirarsadi, promosi melalui
personal selling memang memiliki cakupan massa vang lebih sedikit
daripada promosi melalui iklan (banner, internet, dan brosur), Namun
promosi ini juga dapat dibilang efeknf karena sekitar 70% sales eafl
yang berkunjung ke instansi untuk menawarkan jasa Hotel Horison
telah datang dan mengpunakan jasa hotel ini. =

4.2.2 Data Penelitian

1. Data Penelitian Variabel Promosi (X)

= Peneliti melukukan wawancsr dengan karvowan Hotel pado hard Selisa, 12 Oktober 2010 jum
0330 WIB.
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Berdasarkan dari pembahasan pada Bab 1T dapat diketahui bahwa faktor
penentu promosi terdini dari 3 faktor yaite @ ddvertising, Personal selling dan
Promosi Penjualan,

Berdasarkan hasil penelitian di Hotel Horison Bekasi tentang promosi
disana maka berikut hasil analisis vang telah diperoleh :

a.  Aspek Advertising, Personal selling, Promosi Penjualan.

Dari keseluruhan 73 orang responden berdasarkan hasil kuesioner aspek

promosi dengan 6 pertanyaan didapat hasilnya sebagai berikut :

Grafik 4.1
Hasil Kuesioner Dari Pertanvaan Aspek Advertising

1 2 3
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Berdasarkan grafik di atas, dapat dijabarkan bahwa:

I}y Untuk pertanyaan no. | temang " Keefektifan Pemasangan banner di
jalan tol Bekasi barat dan didepan hotel”, dari 75 responden sebagian
besar vang menjawab sangal setuju adalah 64.00% (48 orang), vang
menjawal setuju sekitar 28,00 % (2lorang), yang menjawab ragu-ragu
hanva sebagian kecil 8.00% (6 orang), dan tidak ada yang menjawab
tidak setuju 0% ataupun menjawab sangat tidak setuju 0%, Maka

mayoritas responden dalam hal ini menyatakan “sangat setuju®.
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Untuk pertanysan no.2 tentang. * Keefektifan promosi Iklan melalu
internet” maka sebagian besar yang menjawab sangal setuju dari 73
responden adalah 44.00% (33 orang), vang menjawab seiuju sekitar
57.33% (43 orang), yang menjawab ragu-ragu hanva 2,67% (2 orang),
dan tidak ada yang menjawab tidak setuju 0% ataupun menjawab sangat
tidak setuju 0%. Maka mayontas responden dalam hal 11 menyatakan
Tsetuju”.

Untuk pertanyaan no.3 tentang, " Keefektifan Penyebaran brosur™ maka
yang menjawab sangat setuju dari 75 responden adalah 32,00% (39
orang), vang menjawab setuju hampir berimbang vaitu sekitar 45,33%
(34 orang), vang menjawab ragu-ragu hanva 1.33% (1 orang), vang
menjawal tidak setuju hanya 133 % (1 orang) dan tidak ada yang
menjawab sangat tidak sewju 0%, Maka mayoritas responden dalam hal

ini menyatakan "sangat setuju”.

Grafik 4.2
Hasil Kuesioner Dari Pertanyaan Aspek Personal selling
dan Promosi Penjualan
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Untuk pertanyaan No. 4 tentang, " Keefektifan Personal selling untuk
menginformasikan adanya promosi” maka sebagian besar yvang menjawab
sangat setuju dari 75 responden adalah 52.00% (39 orang), yang
menjawab setuju hampir berimbang vaitu sekitar 45.33% (34 orang).
yang menjawab ragu-ragu tidak ada 0% dan sebagian kecil menjawab
tidak setuju 2,67 % (2 omang) dan yang menjawab sangat tidak setuju
tidak ada (%. Maka mayoritas responden dalam hal ini menyatakan
"sangat setuju”. Karena penjelasan personal selling di perusahaan-
perusahaan sangatlah baik dan hal ini efektif karena akan timbul tanya
jawab. Jadi calon pengunjung hotel dapat lebih mengerti dibandingkan
hanva melihat saja dibrosur atan dibanner.

Untuk pertanyaan No. 5 tentang promosi penjualan, ™ pemberian diskon
sesual dengan fasilitas yang ada™ maka sebagian besar yvang menjawab
sangat setuju dari 75 responden adalah 60.00% (45 orang), dan sisanya
yang menjawab setuju sekitar 40.00% (30 orang), dan tidak ada vang
menjawab ragu-ragu, menjawab tidak setuju serta sangat tidak setuju
yaitu 0%, Maka mayoritas responden dalam hal ini menyatakan "sangat
setuju”, Hal ini dapat dilibat saat hari-hari besar harga menu makanan
vang di diskon, ini tidak mengurangi porsi makanan atau cita rasanya
tersebut seperti hari biasanya.

Untuk pertanyaan No. 6 tentang promosi penjualan, ™ Penawaran produk
package hotel ini bervariasi” maka sebagian besar yvang menjawab sangat
setuju dari 75 responden adalah 34.67% (41 orang), yang menjawab
setuju sekitar 42.67% (32 orang), vang menjawab ragu-ragu hanya 1,33%

{1 orang) dan menjawab tidak setuju hanya 1,.33% (| orang) dan tidak ada
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yang menjawab sangat tidak setuju 0%. Maka mayoritas respenden dalam
hal ini menyatakan "sangat setuju”. Hal ini dikarenakan setiap paket-
paket yang diberikan menarik, Contohnya seperti pada pakel penyewaan
ruang rapat terdapat makanan ringan yang lezat vang diberikan pihak
hotel. Atau contoh lainnya pada penvewaan beberapa kamar yang biasa
perusahann-perusahaan sewa akan diberikan bonus makan siang gratis
dari hotel. Untuk penyewaan ruang pernikahan pun hotel Horison
memberikan paket murah,
Data Penelitian Variabel Pelayanan Prima (X;)
a. Aspek Responsiveness dan Tangibles
Grafik 4.3
Hasil Kuesioner Dari Pertanyvaan Aspek Responsiveness dan

Tangibles
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Untuk pertanyaan No, 7 tentang, " Kesigapan karyawan dalam merespon
pengunjung.” maka sebagian besar yang menjawab sangat setuju dari 75
responden adalah 62.67% (47 orang), yang menjawab setuju sekitar

36,00% (27 orang), yang menjawab tidak setuju hanya 1.33% (1 orang)
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dan tidak ada yang menjawab ragu-ragu serta sangat tidak setuju (0%,
Maka mayvoritas responden dalam hal ind menvatakan "sangat setuju’.
Kesigapan yang  dilakukan karyawan hotel  seperti  menangani
pengunjung pada saat keadaan ramai dan pengunjung tidak dibiarkan
menunggu terlalu lama. Dan receptionistnya pun selalu ada ditempat
pada saat pengunjung membutuhkan informasi.

Untuk pertanyaan No. 8 tentang, ™ Menanggapi keluhan pengunjung
dengan cepat.” maka sebagian besar pengunjung vang menjawab sangat
setuju dari 75 responden adalah 56.00% (42 orang), yang menjawab
setuju sekitar 41.33% (31 orang), yang menjawab ragu-ragu 1,33% (1
orang) dan menjawab tidak setuju hanya 1,33% (1 orang) dan tidak ada
yang menjawab sangat tidak setuju 0%. Maka mayoritas responden
dalam hal ini menyatakan “sangat setuju”,

Hal ini seperti saat keadaan kamar mandi di dalam kamar ada vang
rusak, dan pengunjungnyva mengeluhkan pada manajemen hotel, maka
karyawan pun akan langsung datang untuk memperbaiki kerusakannya
atau akan diberikan kamar lain yang tipenva sama dengan kamar
tersebut. Dan pengunjung pun tidak akan menunggu lama untuk proses

tersebut.
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b. Aspek Assurance, Reabilities, dan Empaty

Grafik 4.4
Hasil Kuesioner Dari Pertanyaan Aspek Assuwrance, Reabilities, dan

Empaty
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Untuk pertanyaan No. 9 tentang, ™ Harga pelayanan jasa hotel sesuai
dengan fasilitas yang ada™ maka sebagian besar yang menjawab sangat
setuju dari 75 responden adalah sebanvak 50,67% (38 orang), yvang
menjawab setuju sekitar 48.00% (36 orang), tidak ada yang menjawab
ragu-ragu % dan menjawab tidak setuju hanya 1,33% (1 orang) dan
tidak ada vang menjawab sangat tidak setuju 0%. Maka mayoritas
responden dalam hal ini menyatakan “sangat setuju”. Fasilitas vang ada

seperti fasilitas kamar yang ditata secara mewah dengan perabotan yang
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berkualitas dan fasilitas-fasilitas lainnya yang mendukung seperti tempat
SPA, fitnes vang lengkap, kolam renang vang unik, din tempat bar yang
mewah. Selain itu, terdapat pula restoran yang bernuansa jepang dan
kebarat-baratan namun tidak menghilangkan nuansa dalam negrinya
serta mendatangkan chief vang ahli yang membuat hotel ini memiliki
harga vang tinggi pula, Namun sebeparnya harga tersebut telah sesuai
dan bersaing dengan hotel-hotel mewah lainnya.

Untuk perlanyaan  No. 10 tentang. “Karyawan hotel mampu
berkomunikasi dengan baik™ maka sebagian besar yang menjawab sangat
setuju dari 75 responden adalah sebanyak 353.33% (40 orang), yang
menjawab setuju sekitar 44.00% (33 orang), tidak ada vang menjawab
ragu-ragu 0% dan menjawab tidak setuju hanya sebagian kecilnya saja
vaitu 2,67% (2 orang) dan tidak ada menjawab sangat tidak setuju (%6,
Maka mavoritas responden dalam hal ini menyatakan “sangat setuju’.
Karena karyawan hotel dipilih orang-orang vang berpendidikan dan
sebelum bekerja telah dilatih terlebih dahulu dan mereka telah dibekali
dalam training cara berbicara vang baik.

Untuk pertanyaan No. 11 tentang, "Pemesanan kamar, conventions pada
wakiu kedatangan dilayani dengan baik™ maka sebagian besar yang
menjawab sangat setuju dari 75 responden adalah 57.33% (43 orang).
yvang menjawab setuju sekitar 41.33% (31 orang), tidak ada vang
menjawab ragu-ragu 0%, dan menjawab tidak setuju hanya 1.33% (1
orang] serta tidak ada yang menjawab sangat tidak setuju (0%, Maka

mayoritas responden dalam hal ini menyatakan "sangat setuju”,
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Untuk pertanyaan No. 12 tentang, "Anda diperlakukan dengan sangat
ramah, sopan, dan perhatian™ maka yang menjawab sangat setuju dari 75
responden adalah 46.67% (35 orang), dan sebagian besar yang menjawah
setuju sekitar 50.67% (38 orang). tidak ada yang menjawab ragu-ragu
0%, dan sebagian kecil menjawab tidak setuju vaitu 2.67% (2 orang),
tidak ada yang menjawab sangal tidak setuju 0%. Maka mayoritas
responden dalam  hal ini menvatakan “setyju”. Dari tanggapan
pengunjung, dapat  diketahui bahwa responden setuju setiap kali
karyvawan hotel Horison Bekasi berinteraksi dengan pengunjung,
pengunjungnya selalu mendapatkan perlakuan menyenangkan yaitu sikap
ramahsopan dan perhatian. Dalam hal ini dapat menimbulkan image
yang positif juga bagi hotel.

Untuk pertanyaan No, 13 tentang, ™ Penampilan fisik gedung hotel sangat
menarik secara visual” maka sebagian besar vang menjawab sangat setuju
dari 75 responden adalah sebanyak 61,33%, (46 orang), yang menjawab
setuju sekitar 38,67% (29 orang), tidak ada vang menjawab ragu-ragu,
tidak setuju, dan sangat tidak setuju 0%, Maka mayoritas responden
dalam hal ini menvatakan "sangal setuju™,

Untuk pertanyaan No. 14 tentang, "Suasana limgkungan hotel selalu
nyaman, bersih. dan rapih™ maka yang menjawab sangat setuju dari 75
responden adalah 42.67% (32 orang), sebagian besar pengunjung yang
menjawab setuju sekitar 56.00% (42 orang), yang menjawab ragu-ragu
hanya 1,33% (1 orang) dan tidak ada vang menjawab tidak setuju dan
sangat tidak setuju 0%. Maka mayoritas responden dalam hal ini

menyatakan “setuju”. Berarti sebagian besar responden menaggapi secara
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positif’ terhadap kebersihan dan kerapihan hotel. Dimana tamu merasa
nyaman ketika menginap dihotel dan tidak ada sampah yang berserakan,

Untuk pertanyaan No, 15 tentang, "Pelayanan yang ada sesuai dengan
janji yang ditawarkan™ maka yang menjawab sangat setuju dan vang
menjawab setuju dari 75 responden berimbang vaitu 48,00% (36 orang),
sebagian kecil menjawab ragu-ragu sebanyak 4,00 % (3 orang) dan tidak
ada yang menjawab tidak setuju serta sangat tidak setuju 0%. Maka
mayoritas responden dalam hal ini menyatakan “sangat setuju dan
setuju™. Dari tanggapan tersebul menyatakan pengunjung sangat setuju
dengan pelayanan yang ada sesual janji yang ditawarkan.pengunjung
merasa puas dengan penjelasan resepionist dan apa vang tertera pada
brosur, banner atau yang mereka lihat melalui internet baik it dari tipe
kamar, harga kamar, maupun fasilitas yang ada. Semuanya sesuai dengan

fakta yang ada.
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Data Penelitian Variabel Promosi (Y)
1. Aspek pengunjung T pehisnis (sekelompok pengusaha, barvawan

swasta atau pemeriniahan)

Grafik 4.5
Hasil Kuesioner Dari Pertanyaan Aspek Pengunjung
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1),  Untuk pertanyaan No. 16 tentang, " Promosi yang diberikan hotel
menarik perhatian anda untuk datang™ maka sebagian besar yang
menjawab sangat setuju dari 75 responden adalah sebanyak 53.33% (40
orang), yang menjawab  setuju sekitar 4533% (34 orang), yang
menjawab ragu-ragu tidak ada 0% dan menjawab tidak setuju sebanyak
1.33% (1 orang) dan menjawab sangat tidak setuju tidak ada 0%. Maka
mayoritas responden dalam hal ini menyatakan "sangat setuju”. Promosi
vang diberikan hotel bervariasi dan menarik. Salah satu contohnya pada
restorannya. Didalam brosur terlihat penampilan menu makanan yang
sangat menggiurkan dan paket-paket harga yang sesuai dengan nuansa

hotel berbintang 4 dan cita rasanya tidak kalah lezat. Atau bisa dilihat
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pada gambar kamar-kamar hotel Horison Bekasi yang bernuansa eropa,
yang sangal mewal.

Untuk pertanyaan No. 17 tentang, “Promosi yang ditawarkan sesuai
dengan pelayanan yang diberikan kepada anda™ maka sebagian besar
yang menjawab sangat setuju dari 75 responden adalal sebanvak 52.00%
(39 orang), yang menjawab setuju sekitar 45,33% (34 orang), yang
menjawab ragu-ragu sebanyak 0% (0 orang) dan sebagian kecil
menjawab tidak setuju 2,67% (2 orang) dan menjawab sangat tidak
setuju tidak ada 0%, Maka mayoritas responden dalam hal ini
menyatakan “sangat setuju”.

Untuk pertanyaan No. 18 tentang, ™ Hotel ini memahami kebutuhan dan
keinginan anda™ maka sebagian besar yang menjawab sangat setuju dari
75 responden adalah sebanyak 61.33% (46 orang), yang menjawab setuju
sekitar 38.67% (29 orang), dan tidak ada yang menjawab ragu-ragu,
tidak setuju, serta sangat tidak semju 0%, Maka mayoritas responden
dalam hal ini menyatakan “sangat setuju”,

Untuk pertanyaan No, 19 tentang, ™ Anda ditangam dan dilavani dengan
tenaga-tenaga profesional” maka vang menjawab sangat setuju dari 75
responden adalah 42,67% (32 orang), dan sebagian besar yang menjawah
setuju sekitar 53.33% (40 orang). yang menjawab ragu-ragu hanva
[,33% (1 orang) dan menjawab tidak setuju dan sangat tidak setuju 0%.
Maka mavoritas responden dalam hal ini menyatakan “setuju’™.

Untuk pertanyaan No, 20 tentang, “Anda akan datang kembali untuk
menggunakan jasa hotel” maka yang menjawab sangat setuju dari 75

responden adalah 37 33%, (28 orang), dan sebagian besar yang menjawab
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setuju sekitar 57,33% (43 orang), yang menjawab ragu-ragu hanya 1,33
% (1 orang) dan menjawab tidak setuju serta sangat tidak setuju 0%,

Maka mayoritas responden dalam hal ini menyatakan “sangat setuju’.

4.3 Analisis Statistik
Perhitungan Korelasi antara variabel X, X dan Y dihitung dengan
menggunakan SPSS versi {700 schingga didapat hasil perhitungan seperti
vang dapat dilihat didalam uraian dan tabel dibawah ini.
4.3.1 Uji Normalitas Variabel X;, Xs danY
Pengujian ini dimaksudkan untuk mengatahui apakah data penelitian
dari masing-masing variabel terdistribusi normal atay tidak. Berikut tabel
hasil pengujiannya:

Tahel 4.7
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
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X1 X2 Y
N 75 75 75
[Normal Parameters™  Mean 26,9867 40,5067 22.2267
Std. Deviation |.94862( 3.14674] 1.94917
Most Exireme Absolute 147 A22 133
Differences Positive 147 084 133
Nepative - 116 =122 - 118
Kolmogorov-Smimoy Z 1.273 1.0549 1.151
Asymp. Sig, (2-tailed) D78 212 141

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

Sumber @ Olah Data Hasil Perhitungan SPSS 17.0

Berdasarkan pada tabel diatas, dapat dilihat  variabel [klim
Komunikasi terdapat nilai Kolmogorov Smimov variabel X, sebesar 1,273,
X sebesar 1,059 dan Variabel Y sebesar 1.151. Oleh karena nilai p > 0,05

muaka variabel tersebut berdisinibusi nermal.

4.3.2 Uji Korelasi
1. Uji Korelasi Variabel X, terhadap Y
Koefisien korelasi adalah besaran vang dapat menunjukkan kekuatan
hubungan antara dua variabel dan dapat diketahui berdasarkan nilai r hasil
analisis korelasi. Besar nilai r dapat diinterpretasikan untuk memperkirakan
kekuatan hubungan korelasi. Rumus vang digunakan untuk menghitung
koefisien korelasi antar variabel adalah Product Moment, yaitu :

nEX ¥ —(EX HEY ]
JPEX S - (2X)F uZY? —(EY)?

Untuk mempermudah  perhitungan maka peneliti, menggunakan

program SPS5 versi 17,00, hasil perhitungan dapat dilihat yaitu :



Tabel 4.8
Korelasi X terhadap Y

Correlations
Xl Y

X1 Pearson Correlation | 6987

Sig. (2-tailed) 000

N 75 75
b Pearson Correlation 6987 1

Sig. (2-tailed) 00

N 75 75
=% Correlation 15 significant at the 0.01 level (2-

tailed).

Sumber : Olah Data Hasil Perhitungan SPSS 17.0
Berdasarkan pada tabel diatas. dapat dilihat bahwa nilai Korelasi Produet

Moment antar variabel X terhadap Y sebesar 0,698,
Tabel 4.9

Pedoman untuk memberikan Interpretasi Koefisien Korelasi

Interval koefisien Tingkat hubungan
0,00 — 0,159 Sangat Rendah
(0,20 — (3,399 Rendah
0,40 — 0,599 Sedang
0,60 — 0,799 Kuat
O80-100 | Sangat Kuat

Sumber : { 'Sﬁg'iymm, 2008: 1 a4

Mengacu pada tabel pedoman interpretasi koefisien korelasi maka
didapatkan bahwa nilai koefisien korelasi atau hubungan antara dua variabel
vaitu Promosi (X,) dengan jumlah pengunjung/tamu hotel (Y) sebesar 0,698,
maka terjadi dalam hubungan “kuat™ sesuai dengan batas kriteria vang telah
ditentukan pada tabel yaitu pada range 0,60 — 0,799, Hal ini menandakan bahwa
masing-masing variabel antara promosi terhadap jumlah pengunjung/tamu hotel
adalah positif. dapat dijabarkan bahwa jika promesi seperti pemasangan banner,
internet, dan brosur vang terjadi di hotel Horison Bekasi tersebut baik maka

Jjumlah pengunjung/tamu hotel akan meningkat, begitu juga sebaliknya promosi
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vang terjadi di  hotel Horison Bekasi tersebut buruk maka jumlah
pengunjung/tamu hotel tidak akan meningkat.
Tahap selanjutnya adalah menguji signifikansi hubungan antar variabel

penelitian atau thiune.

L bitung = {Sujana, 1996:365)
-

tpiwne = B.328
Penghitungan ty, menunjukkan bahwa nilai taraf signifikansi antar dua
variabel penelitian adalah sebesar 8328, Setelah mendapatkan taraf signifikansi
penelitian maka selanjutnya adatah membandingkan antara ty,, dengan Gy ,
dengan sebelumnya kita mencari ty,y dengan rumus penghitungan derajat

kebebasan {dk). vaitu -

di=n-2
dk=75—2
dk =73

Setefal dilakukan penentuan derajat kebebasan maka dapat ditentukan
tiner dengan taraf signifikansi 5 % vaitu senilai 1,671 (tupa).
Maka tahap selanjutnya adatah pengujian hipotesis, yang memiliki
ketentuan sebagai berikut
- Hipotesis diterima, apabila t pige = 1 ol
- Hipotesis ditolak, apabila t piu <t usal
Berdasarkan ketentuan diatas maka dapat disimpulkan bahwa nilai thiwg
(B,328) = typer (1.671) alau tpine,e lebih besar dibanding dengan ty,. maka dapat
disimpulkan bahwa Hipotesisi nol (Hg) vang menyatakan tidak ada pengaruh

antara promosi dengan jumlah pengunjung/tamu hotel di Hotel Horison Bekasi
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di telak, dan Hipotesis Alternatif (Ha) yang menyatakan terdapat pengaruh vang
signifikansi antarg promosi dengan jumlah pengunjung/tamuo hotel di Hotel
Horison Bekasi di terima. Dapat disimpulkan “Terdapat pengaruh yang
signifikan antara promosi dengan jumlah pengunjungtamu hotel di Hotel
Horison Bekasi”,

Selanjutnya adalah melakukan wji pengarub untuk mengetahui seberapa
besar pengaruh variabel X, terhadap variabel Y, dengan menggunakan program
SPSS versi 17,00, Ditemukan hasil yaitu :

Tabel 4.10
Uji Pengaruh

Model Summary”

Adjusted R | Std. Error of
Maodel R R Square Sguare the Estimate

| B ART AR0 140504
a. Predictors: (Constant), X1
b. Dependent Variable: Y

Sumber : Olah Data Hasil Perhitungan SPSS 17.0

Berdasarkan tabel uji pengaruh diatas, dapat diketahui bahwa nilai r*
sebesar = (.487 maka besar pengaruh variabel X, terhadap variabel Y adalah Kd
= 0487 x 100 % = 48,7 %,

Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa pengaruh variabel promosi
terhadap jumlah pengunjungtamu hotel sebesar 48.7%, sedangkan 51.3%
lainnya terindikasi oleh faktor lain yang masih memerlukan penelitian lebih
lanjut.

2. Uji Korelasi Variabel X; terhadap Y
Koefisien korelasi adalah besaran yang dapat menunjukkan kekuatan

hubungan antara dua variabel dan dapat diketahui berdasarkan nilai r hasil
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analisis korelasi. Besar nilai r dapat diinterpretasikan untuk memperkirakan

kekuatan hubungan korelasi.

Rumus yang digunakan untuk menghitung koefisien korelasi antar

variabel adalah Product Moment, yaitu

iy

nEXY — (X, )(EY,)
Vs - mx ) fexy —(zyy)

Untuk mempermudah perhitungan maka peneliti, menggunakan program

SPSS versi 17,00, hasil perhitungan dapat dilihat yaitu ;

Tabel 4.11

Korelasi X; terhadap Y

Correlations
X2 Y

X2 Pearson Correlation 1 668"

Sig. (2-tailed) 000

N 75 ]
Y Pearson Correlation 6687 1

Sig. (2-tailed) 000

N 75 75
=+ Correlation is significant at the 0.01 level (2-

tailed).

Sumber : Olah Data Hasil Perhitungan SPSS 17.0
Berdasarkan pada tabel diatas; dapat dilihat bahwa nilai Korelasi

Product Moment antar variabel Xs terhadap Y sebesar 0,668,

Tabel 4.12

Pedoman untuk memberikan
Interpretasi Koefisien Korelasi

Interval koefisien | "ﬁngﬁai il.u"t"mngan |
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0,00 — 0,199 Sangat Rendah
0,20 — 0,399 Rendah
0,40 — 0,599 Sedang
0,60 — 0,799 Kuat
0.80— 1,00 Sangat Kuat

Sumber : { Sugiyono, 2008:184)

Mengacu pada tabel pedoman interpretasi koefisien korelasi maka
didapatkan bahwa nilai koefisien korelasi atau hubungan antara dua varabel
vaitu pelayanan prima (X;) dengan jumlah pengunjung/tamu hotel (Y) sebesar
(.668. maka terjadi dalam hubungan “kuat” sesuai dengan batas kriteria yang
telah ditentukan pada tabel yaitu pada range 0,60 — 0,799, Hal ini menandakan
bahwa variabel antara pelayanan prima terhadap jumlah pengunjung/tamu hotel
tersebut adalah positif, dapat dijabarkan bahwa jika pelayanan prima yang
terjadi di hotel Horison Bekasi tersebut baik maka jumiah pengunjung/tamu
hotel akan meningkat. begitu juga sebaliknya pelayanan prima yang terjadi di
hotel Horison Bekasi tersebut buruk maka jumlah pengunjungtamu hotel tidak
akan meningkat,

Tahap selanjutnya adalah menguji signifikansi hubungan antar variabel

penelitian atau tyi,.

ran—2

t hinng = {Sujana, 1996;365)
-

E g = 7,668

Penghitungan ty.,, menunjukkan bahwa nilai taraf signifikansi antar dua
variabel penelitian adalah sebesar 7.669. Setelah mendapatkan tarafl signifikansi
penelitian maka selanjutnya adalabh membandingkan antara tyiuee dengan i,
dengan sebelumnya kita mencari tua dengan rumus penghitungan derajat
kebebasan (dk ), yaitu :

dk=n—-2
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de=75-2
dk =73
Setelah dilakukan penentuan derajat kebebasan maka dapat ditentukan

Tube dengan taraf signifikansi 5 % vaitu senilai 1671 (tupa).

Maka tahap selanjutnya adalah pengujian hipotesis, yang memiliki
ketentuan sebagai berikut :
- Hipotesis diterima, apabila t siue > t bl
- Hipotesis ditolak, apabila U g < U ysel
Berdasarkan ketentuan diatas maka dapat disimpulkan bahwa nilai Eiituny
(7,668} = typa (1.671) atan tyu, lebih besar dibanding dengan ty,,. maka dapat
disimpulkan bahwa Hipotesisi nol (Hg) vang menyatakan tidak ada pengaruh
antara pelayanan prima dengan jumlah pengunjung/tamu hotel di Hotel Horison
Bekasi di tolak. dan Hipotesis Alternatif (Ha) vang menyatakan terdapat
pengaruh  yang  signifikansi  antara pelayanan  prima  dengan  jumlah
pengunjung/tamu hotel di Hotel Horison Bekasi di terima, Dapat disimpulkan
“Terdapat pengaruh vang signifikan antara pelayanan prima dengan jumlah
pengunjung/tamu hotel di Hotel Horison Bekasi™
Selanjutnya adalah melakukan uji pengaruh untuk mengetahui seberapa
besar pengaruh variabel X, terhadap variabel Y. dengan menggunakan program
SPSS versi 17.00. Ditemukan hasil yaitu :
Tabel 4.13
Uji Pengaruh

Model Summary"”

Adjusted B | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 H6R 447 439 1.45965
a. Predictors: (Constant), X2
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Model Summary”

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

] G68 A47 439 1. 45965
a. Predictors: (Constant), X2
h. Dependent Variable: Y

Sumber : Olah Data Hasil Perhitungan SPSS 17.0 .
Berdasarkan tabel uji pengaruh diatas, dapat diketahut bahwa nilai r

sebesar = 0,668 maka besar pengaruh variabel X terhadap variabel Y adalah Kd
= 0,668 x 100 % = 66,8 %,

Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa pengaruh variabel pelayanan
prima terhadap jumlah pengunjung/tamu hotel sebesar 66,8%. sedangkan
33.2% lainnya terindikasi oleh faktor lain vang masih memerlukan penelitian
lebih lanjut,

4.3.3 Uji Regresi Linier Berganda
Analisis selanjutnya adalah menghitung persamaan  regresi, yaitu

digunakan untuk melakukan prediksi seberapa tinggi nilai varabel X, X
terhadap Y, Secara umum persamaan regresi dirumuskan sebapai berikut Y= &l
# Ry X+ [ X namun untuk mempermudah penelitian peneliti menggunakan

program SPSS 17,000 diperaleh hasil adalah sebagai berikut:

Tabel 4.14
Uji Regresi Liner Berganda
Coefmcients™
) ) Standardized
Unstandardized Coetficierts Coefficiznts
fitode] =] Btd. Emror Bota i Sig.
I (Constart) » 118 2256 438 351
H1 457 130 4h3 3475 a0
HZ 196 JOBD JAaE 21.428 RITE:

a. Depandeant Vatiabla:y

Persamaan regresi tersebut diperoleh:

Y=2118+0452X, +0.196 X,
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Sesuni dengan persamann gans regresi yang diperoleh, maka moedel regresi tersebut
dapat dilnterpremsikan sebagni berikut @

Nilal koefisien consfanta adalah 2,118 dan nilai promosi 0,432 dan
pelayanan primanya 0,196, Dari persamaan regresi tersebut dapat diketahui
bahwa pengaruh X, (promosi) dan X (pelavanan prima) dianggap searah
(positif), Hal tersebut ditunjukkan pada koefisien regresi atau nilai b dalam
persamiaan regresi yang menunjukan nilai positif sebesar (0,432 dan 0,196 yang
mengandung arti bahwa setiap kenaikan promosi dan pelayanan prima | satuan
akan diikuti dengan kenaikan tingkat pengunjung Hotel Horison Bekasi sebesar
(0,452 dan (0, 196 satuan, demikian pula sebaliknya. Jadi jikalau nilai promosi dan
pelayanan prima secara maksimal (70) maka nilai atau tingkat promosi dan
pelayanan primanya pun akan meningkatkan yaitu sebesar 47478,

Untuk mengetahui ada tidaknya hubungan antara promosi (X)) dan
pelayanan prima (X:) terhadap jumiah pengunjung/tamu hotel (Y) besarmya
pengaruh variabel promosi (X|) dan pelayvanan prima (X:) terhadap variabel
jumlah pengunjung/tamu hotel (Y) vang dinyatakan dalam persentase dapat
diketahim melalui koefisien determinasi. Hal ini dapat dilihat dari model

suminary yang dihasilkan dengan menggunakan sofiware SPSS 17.0

Tabel 4.15

Koefisien Determinasi

Model Summary”

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

| 25 526 313 136014
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y

Sumber : Olah Data Hasil Perhitungan SPSS 17.0
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Berdasarkan pada hasil owgper di otas didepatkan nila B sebesar 0,725 dan artinya
interprestasi koefisien korelasi sedang dengan pedoman din ketentuin yang diberlakukon oleh
Sugiyens (2005:87) bahwae apabily interval keefisten vang didapatkan 00600 - 0,799 maka

dikatakan hubungan koefisisen korelasinyn kuat.

Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara promosi dan
pelayanan prima  terhadap jumlah  pengunjung/tamu  hotel, yaitu  dengan
menggunakan angka R Square (angka korelasi yang dikuadratkan). Angka R
Square disebut juga koefisien determinasi (Kd). Besamya angka koefisien
determinasi dalam perhitungan di atas sebesar 0.526. Maka besar pengaruh

variabel X terhadap variabel Y adalah Kd = 0,526 x 100 % = 5,26 %.

Oleh karens it dapat diterik kesimpulan bahwa pengaruh antore promosi don
peluvanan primua terhadap jumloh pengunjungfamu hotel adalul 32.0%, sedangkan sisonya

47 4% dipengarulu faktor lain yang thdok termasuk dalam penelitian ini.

4.3.4 Interpretasi Hasil Penelitian
Pada penelitian ini terdapat dua identifikasi masalah deskriptif vang
harus dijawab, yaitu
l. Bagaimana tingkat promosi Hotel Horison bekasi?
2. Bagaimana tingkat pelayanan prima Hotel Horison Bekasi?
Skor total pada penelitian ini adalah skor total jawaban masing-masing

responden untuk tiap variabel penelitian.

Identifikasi masalah no.l {(Variabel X1}
Kriterium X = Skor Tertinge! X Jumlah Butir Pertanvaan X Jumial Responden

=5X6X7T5
=2250

Jadi, tingkat promosi Hotel Horison Bekasi :
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_ SkorTotl

SkorKriterium
1968
2250

maka 87.4 %

Jadi nilai tingkat promosi Hotel Horison Bekasi vaitu sebesar 87,4 %

=874

dari hasil yang diharapkan atau maksimal vaitu 100 %,
Identifikasi masalah no.2 (Variabel X2)
Kriterium Y = Skor Teptingel X Jumlal Butir Pertanvaan X Jumlali Responden
=5X9X75
=3375
Jadi, tingkat pelayanan prima Hotel Horison Bekasi :

 Skarfowl

SkorKrirerinm

303y

= = {1900,
3375

malka 90 %

Jadi nilai tingkat pelayanan prima Hotel Horison Bekasi vaitu sebesar

90 % dari hasil yang diharapkan atau maksimal yaitu 100 %

4.4 Pembahasan

Meneliti dan mengevaluasi permasalahan vang ada dalam  suatu
organisasi merupakan hal yang sangat perlu dilakukan, karena hal tersebut dapat
memberikan nilai kontribusi vang cukup efektit’ dalam meningkatkan dan
memajukan perkembangan organisasi agar tetap eksis dan memiliki kredibilitas
tinggi baik dimata publik internal maupun publik cksternal. Begitupun dalam
masalah promesi disuatu perusahaan yang sangat penting dikaji karena hal

tersebut dapat mempengaruhi pelayanan prima. Oleh karena it peneliti tertarik
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untuk menganalisis mengenai pengaruh promosi dan pelayanan prima terhadap
jumlah pengunjung/tamu hotel di Hotel Horison Bekasi.

Variabel X; dalam penelitian ini adalah Promosi, yang mana peneliti
menggunakan tiga indikator, vaitu ; ddvertising, Personal selling dan Promosi
Penjualan. Variabel X, dalam penelitian ini adalah pelayanan prima, yvang mana
peneliti mepgpgunakan tiga indikator, vaitu : Responsiveness, Reahilities,
Asswrance, Tangilbles, Empaty Sedangkan Variabel Y dalam penelitian ini
adalah jumlah pengunjung/tamu hotel, vaitu :Tamu bisnis (sekelompok
pengusaha, karvawan swasta atau pemerintalan,

Dart proses analisis data, penyajian data serta pengolahan data
keseluruhan yang didapat. kemudian diperoleh gambaran mengenai penerapan
promosi dan pelayanan prima terhadap jumlah pengunjung/tamu hotel
Penjabaran yang dilakukan dimulai dari Pendahuluan, kemudian Operasional
Variabel vang metode pengumpulan datanya dengan melalui metode angket.
wawancara, pengamatan dan studi pustaka,

Berdasarkan data, dapat diketahui bahwa penerapan promosi di Hotel
Horison sudah berjalan cukup baik, hal ini dapat dilihat dari nilai atau tingkat
promosi yang dilakukan karyvawan sebesar 48,7%. Selain itu, Pelavanan prima
di Hotel Horison juga sudah berjalan dengan maksimal dan cukup baik, hal ini
dapat dilihat dari nilai atau tingkat pelayanan yvang dilakukan karyawan sebesar
6G6,8%. Hal ini dapat dilihat dari kualitas pelayvanan yang diberikan hotel
Horison Bekasi seperti keramahtamahan karyawan, mampu berkomunikasi
secara baik, kesigapan karyawan dalam melayani setiap keluhan pengunjung,
serta suasana lingkungan hotel yang nyaman, bersih dan dekorasi hotel yang

bagus.
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Berdasarkan hasil penelitian di Hotel Horison Bekasi mengenai
pengaruh pomosi dan pelayanan prima teradap pengunjung, diperoleh nilai
koefisien korelasi antara promosi terhadap jumlah pengunjung atau tamu hotel
sebesar (1,698, Maka terjadi dalam hubungan “kuat™ sesual dengan batas
kriteria yang telah ditentukan pada tabel yaitu pada runge 0.60-0,799. Hal ini
menandakan bahwa variabel antara promosi terhadap jumlah pengunjung/tamu
hotel tersebut adalah sedang dan positif,

Sedangkan koefisien korelasi antara pelyanan prima terhadap jumlah
pengunjung atau tamu hotel sebesar 0,668, maka terjadi dalam hubungan
“hkuat™ sesual dengan batas kriteria vang telah ditentukan pada tabel waitu
pada range 0.60-0.799. Hal im1 menandakan bahwa variabel antara pelayanan
prima terhadap jumlah pengunjung/tamu hotel tersebut adalah sedang dan
positif, dapat dijabarkan bahwa jika pelayanan prima yang terjadi di hotel
Horison Bekasi tersebut baik maka jumlah pengunjung/tamu hotel akan
meningkat,

Maka dapat disimpulkan untuk pengaruh variabel promosi terhadap
variabel jumlah pengunjung bahwa nilal tyje (8.328) = fpa (1.671) dengan
taraf’ nyata 5 % atau tynge lebih besar dibanding dengan ty, maka dapat
disimpulkan bahwa Hipotesisi nol (Hy) yang menyatakan tidak ada pengaruh
antara promosi dengan jumlah pengunjung/tamu hotel di Hotel Horison Bekasi
di tolak, dan Hipotesis Alternatif (Ha) yvang menyatakan terdapat pengaruh
vang signifikansi antara promosi dengan jumlah pengunjung/tamu hotel di
Hotel Horison Bekasi di terima.

Kemudian untuk varigbel pelayanan prima terhadap variabel jumlah

pengunjung, berdasarkan ketentuan diatas maka dapat disimpulkan bahwa nilai
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thitune (76681 = tupa (1.671) dengan taraf nyata 5 % atau tyuee lebih besar
dibanding dengan tuhd maka dapat disimpulkan bahwa Hipotesisi nol (He)
vang menyatakan tidak ada pengaruh antara pelayanan prima dengan jumlah
pengunjung/tamu hotel di Hotel Horison Bekasi di tolak, dan Hipotesis
Alternatif (Ha) yang menyatakan terdapat pengarub vang signifikansi antara
pelayanan prima dengan jumlah pengunjungftamu hotel di Hotel Horison
Bekasi di terima.

Persamann regresi tersebut diperoleh: ¥ = 2.118 + 0,452 X, + 0,196 X..
Dari persamaan regresi diatas dapat di artikan bahwa. jikalau promosi dan
pelayanan prima dinaikkan 1, maka jumlah pengunjung akan naik sebesar
(1,452 untuk promosi dan 0, 196 untuk pelayanan prima. Selanjumys untuk
mengetahui ada tidaknya hubungan antara promosi (X;) dan pelayanan prima
(X2} terhadap jumlah pengunjung/tamu hotel (Y) besarnya pengaruh variabel
promesi  (X,) dan pelayanan prima (X:) terhadap wariabel jumlah
pengunjung/tamu hotel (Y) yvang dinyatakan dalam persentase dapat diketahui
melalui koefisien determinasi.

Berdasarkan pada hasil ourpue di atas didapatkan nilai R sebesar 0,725
dan artinya interprestasi koefisien korelasi sedang dengan pedoman dan
ketentuan vang diberlakukan oleh Sugivono (2005:87) bahwa apabila interval
koefisien vang didapatkan 0,600 — 0,799 maka dikatakan hubungan koefisisen
korelasinya kuat.

Untuk mengetahui apakah terdapat pengarub antara promosi dan

pelayanan prima terhadap jumlah pengunjung/tamu  hotel. yaiiun  dengan
menggunakan angka R Square (angka korelasi yang dikuadratkan), Angka R

Square disebut juga koefisien determinasi (Kd). Besarnya angka koefisien
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determinasi dalam perhitungan di atas sebesar 0.526. Maka besar pengaruh

varigbel X terhadap variabel Y adalah Kd = 0,526 x 100 % = 526 %,

Oleh karenn i dapar ditarik kesimpulan bahwa pengarub antara promosi dan
pelayanan prama terhadap jumloh pengunjung/amu bolel adalah 32.6%, sedanghkan sisanya

47 A% dipenparuhi faktor lain vang tiduk termasuk dolam penelition ini:

BABYV
PENUTUP
5.1 Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan pada bab-bab sebelumnya maka dapat

disimpulkan hal-hal sebagai berikut :
. Kegiatan Promosi yang ada di Hotel Horison Bekasi seperti periklanan yang
terdiri dari Banner, internet, brosur. Pemasangan iklan melalui banner
bertujuan agar pebisnis-pebisnis dari luar kota yang ingin melakukan

kegiatan atau bekerja kedaerah bekasi, cikarang dan sekitarnya dapat
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mengetahul  adanva  hotel  horison  bekasi.  Iklan  melaln  internet
mempermudah akses calon pengunjung uniuk mengetahui promo hotel
Horison atau dalam melakukan transaksi pemesanan secara online. Selain itu,
iklan diinternet juga bisa menjangkau publik, seperti vang tidak bisa
dijangkau oleh banner. dan brosur, Penyebaran brosur vang dilakukan oleh
manajemen holel adalah dengan menyediakan brosur didepan resepsionis dan
karena Hotel Horison ini bergabung dengan Mal Metropolitan Bekasi maka
untuk tiap bulan sekali disebarkan pada pengunjung mal atau melalui parking
service. Brosur ini berisikan promo hoetel tiap bulanoya. Personal selling,
Kegiatan promesi mi dilakukan oleh safes marketing yang mengunjungi
instansi untuk mepersentasikannya sambil memberikan brosur-brosur secara
langsung. Biasanva sales marketing mengunjung instansi-instansi baru vang
belum pernall menggunakan jasa hotel horison, Jabatan PR Hotel Horison
pun terkadang merangkap juga menjadi sales marketingnva. Promosi
penjualan. Sifat promoesi penjualan memiliki periode satu bulan. Namun
untuk acara-acara seperti musik yang didatangi artis terkenal tiap minggunya
dikondisikan sesuai kesepakatan. Promosi yang diberikan bermacam-macam.
Mulai dari harga kamar, ruangan rapat atau pernikahan, restoran atau fasilitas
vang lainnya. Jika ada acara hari besar seperti lebaran atau ramadan maka
akan diberikan diskon-diskon. Selain it ada pula produk package tiap
bulannva dan harganya lebih terjangkau.

Pelayanan Prima Hotel Horison Bekasi sudah cukup baik dan pelaksanasnnya
sudah sesuai dengan apa vang diharapkan para pengunjung hotel. Hal ini
dapat diketahui dari berbagai tangpapan responden vyang mayoritas

mengatakan setuju terhadap pelayanan yang diberikan. Adapun pelayanan
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prima yang diberikan seperti:  Reabiliry, yaitu  kemampuan untuk
memberikan  pelayanan vang sesuai dengan janji  yang ditawarkan.
Responsiveness, yaitu respon atau Kesigapan dalam membantu pelanggan
dengan memberikan layanan cepat, tepat, dan tanggap serta mampu
menangani keluhan para pelanggan denga baik. Asswrance, yaitu kemampuan
karyawan tentang pengetaliuan dan informasi suatu produk yang ditawarkan
dengan baik, keramah-tamahan perhatian, dan kesopanan dalam memberikan
jaminan pelayanan yang terbaik. Empliaty, yaitlu merupakan perhatian secara
individual yang diberikan kepada pelanggan dan berusaha untuk memahami
keiinginan dan kebutuhan, serta mampu menangani keluhan pelanggan secara
baitk dan tepat. Tangibles. waitu kenvaiaan yang berhubungan dengan
penampilan fisik gedung, mang office lobby atau front effice vang
refresentatif, tersedia tempar parkir yang layvak, kebersihan, kerapihan,
keamanan, dan kenyamanan dilingkungan perusahaan secara baik.

Promosi yang dilakukan hotel Horison Bekasi berpengaruh signifikan
terhadap jumlah pengunjung’tamu hotel, hal ini dapat dilihat berdasarkan
hasil penelitian. Nilai korelasi antar variabel promosi dengan variabel jumlah
pengunjung/tamy hotel adalah scbesar 0,698 (kuat) sesuai dengan batas
kriteria yang telah ditentukan pada tabel yaitu pada range 0,600,799, Dalam
pelayanan Prima. Hotel Horison Bekasi sudah cukup baik dan berpengaruh
signifikan terhadap jumlah pengunjung/tamu hotel, hal ini dapat dilihat
berdasarkan hasil penelitian. Nilai korelasi antar variabel pelavanan prima
dengan variabel jumlah pengunjung/tamu hotel adalah sebesar 0,668 (kuat).
Sesuai dengan batas kriteria yang telah ditentukan pada tabel yaitu pada

range 0,60-0.799, Pelaksanaan promoesi dan pelayanan prima berpengaruh
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signifikan terhadap jumlah pengunjung/tamu  hotel. berdasarkan hasil
penelitian, Hal ini dapat dilibat pada keefisien (R) sebesar 0,725 vang berarti
korelasi‘hubungan antara promosi dan pelayanan prima terhadap jumiah
pengunjung/tamu hotel dikorelasikan kuat dan signifikan. Sedanpgkan bila
dilihat dari koefisien determinasi diperoleh hasil sebesar 0,526 vang berarti
kemampuan variabel promosi dan pelayanan prima berpengaruh  kuat
terhadap jumlah pengunjung/tamu hotel yang mencapai 31,3% sedangkan
sisanya sebesar 48,7 % dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak
dicantumkan dalam penelitian ini. Dengan persamaan regresi yaitu Y=
2118 + 0452 x; + 0,196 x vang berarti bahwa jika tidak ada pelaksanaan
promosi dan pelayanan prima maka nilai jumlah pengunjung/tamu hotel
sebesar 2,118 satuan. Sedangkan koefisien regresi promosi ((L452) artinya
iika pelaksanaan promosi ditingkatkan 1 satuan, maka pelayanan prima pun
akan meningkat sebesar 0,452 satuan. Koefisien pelayanan prima sebesar
((,196) artinya jika pelayanan prima ditingkatkan | satuan maka jumlah

pengunjung/tamu hotel akan meningkat sebesar 0196 satuan,

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas. maka penulis mengajukan saran bagi Hotel

Horison Bekasi hal-hal sebagai berikut :

Pimpinan/ General Manager sebaiknya lebih meningkatkan promosi yvang ada
di Hotel Horison Bekasi salah satunya lebih meningkatkan dalam aspek
Advertising seperti menambah iklan diradio atau bahkan ditelevisi, selain itu
selalu meningkatkan kualitas percetakan brosur dan bannermya sekreauf
mungkin agar menarik perhatian calon pengunjung. Personal selling seperti

memberikan training kepada safes call yang datang agar selalu profesional
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dalam bersikap, Promosi Penjualan seperti memberikan promo-promo harga
kamar wyang lebih terjangkau atau penambahan lasilitas agar calon
pengunjung tertarik untuk menggunakan jasa hotel ini. Pimpinan sebaiknya
lebih memperhatikan keluh kesah ateu laporan masalah dari tamu hotel, dan
juga lebih diberikan kemudahan untuk mengetahui informasi/ masalah baik
internal dan eksternal yang berhubungan dengan hotel Horison Bekasi.

. Pelayanan prima di Hotel Horison Bekast sudah cukup baik namun perlu
mendapat perhatian lebih dari pimpinan. Dalam pelayanan prima harus lebih
memperhatikan  Responsiveness, Tangifles, Assurance dan Empaty, Agar
lebih baik lagi sebaiknya Hotel Horison Bekasi harus lebih memperhatikan
pelayanan untuk mencapail kepuasan tamu. Yaitu mungkin dengan merubah
desain ruangan atau kamar tiap tahunnya agar pengunjung yang sudah
berlangganan tidak merasa bosan dengan suasana hotel ini. Selain it
memberikan pembelajaran kepada karyawannya tentang Hospitality vang
baik.

Pada dasarnya Hotel Horison Bekasi telah memberikan promosi dan
pelayanan prima terhadap jumlah pengunjung/tamu hotel dengan baik. Tetapi
berdasarkan hasil penelitian promosi dan pelayanan prima belum sepenuhnya
jumlah pengunjung/tamu hotel hanya sebesar 51.3 % vang dilihat dari
koefisien determinasi. Bagi peneliti yang akan melakukan analisis lebih
lanjut  untuk mengetahui  faktor-faktor  vang  mempengaruhi  jumlah
pengunjung/tani hotel Horison Bekasi, diharapkan untuk memperluas ruang
lingkup aspek yang diteliti, tidak hanya promosi dan pelayanan prima,
disarankan untuk menambah variabel lain untuk mengenali lebih dalam dan

menyempumakan hasil penelitian sehingga dapat menambah wawasan ilmu
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pengetahuan khususnya pada bidang manajemen sumber daya manusia yang

dapal melahirkan teori-teori baru,
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

A. DAFTAR PRIBADI

L.

E R S I

th

e

)

Mama

Tempat dan tanggal lahir
Jenis Kelamin

Apama

Status

Suku / bangsa

Alamat

Hobby

Berat badan / tinggi

B. PENDIDIKAN

o

[N

1995 — 1997
1997 — 2000
Bekasi

2000 — 2003
2003 — 2006
2006 — 2010

komunikasi

s Arfindy Sn Nur

 Javapura, 13 September 1988
: Perempuan

: Islam

: Belum menikah

: Jawa ! Indonesia

: Pegantungan Roval no. |89

RT 04 RW 07
Serang-Banten

Telp (0254) 9IR2030¢ 0817897713

: Olahraga Tenis, travelling

55 kg /160 cm

: Lulus dari TK Cendrawasih Jayapura

: Lulus dari SD Negeri Perwira Jaya 3

: Lulus dari SMPN 4 Bekasi
¢ Lulus dari SMAN | Serang

Mahasiswa Untirta Fisip /  Ilmu



