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ABSTRAK 

NORA INTAN SIMAMORA, "PENGARUH KEBIJAKAN PROMOSI TERHADAP 
TINGKAT PERMINTAAN KONSUMEN PADA HOTEL GRAND ANGKASA MEDAN". 
Dibawah Bimbingan (Ors. Patar Marbun, MSi, Sebagai Pembimbing I, dan H. 
Syahriandy, SE, MSi, Sebagai Pembimbing II). 

Hotel Grand Angkasa Medan sebagai objek penelitian merupakan salah 
satu perusahaan yang bergerak dibidang jasa yang didalam operasinya 
mengalami persaingan yang ketat dengan perusahaan perhotelan yang lainnya, 
khususnya hotel-hotel yang berada di Kota Medan. Untuk menghadapi 
persaingan itu, kebijaksanaan promosi yang tepat sangatlah dibuthkan. Hal ini 
dilakukan dalam rangka menaikkan tingkat permintaan konsumen dan 
p~makaianjasa hotel tersebut. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui untuk melihat sejauhmana 
kebijakan promosi berpengaruh positif terhadap tingkat permintaan konsumen 
pada Hotel Grand Angkasa Medan dan untuk mengetahui cara promosi yang 
tepat agar dapat meningkatkan tingkat permintaan konsumen terhadap Hotel 
Grand Angkasa Medan. Jenis penelitian ini adalah Penelitian assosiatif 
merupakan penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan dua variabel 
atau lebih. Populasi dalam penelitian ini adalah para tamu yang menginap di 
Hotel Grand Angkasa Medan yang berjumlah sekiar 100 orang, jadi 
pengambilan sampel yang penulis lakukan Hotel Grand Angkasa Medan 
menggunakan Sampling aksidental merupakan bagian dari non probability 
sampling (Sugiyono, 2005 : 74) dari 100 kuisioner yang tersebar sebanyak 50 
kuisioner diisi oleh tamu Hotel Grand Angkasa Medan. Sedangkan teknik 
pengumpulan data menggunakan data primer berupa pengamatanlobservasi dan 
menyebarkan angket pada pada responden yang dijadikan sampel penelitian 
serta data sekunder dengan melakukan studi kepustakaan untuk mendapatkan 
data-data yang berkaitan dengan masalah penelitian. Teknik analisis yang 
dipergunakan adalah Korelasi Product Moment. 

Dari perhitungan korelasi di atas dapat diketahui bahwa terdapat 
pengaruh yang positif sebesar 51,5% kebijakan promosi berpengaruh positif 
terhadap tingkat permintaan konsumen pada Hotel Grand Angkasa Medan. Dari 
uji hipotesis dimana t tabel adalah lebih kecil dari t hitung 4, 162 > 2,021. Oleh 
karena itu Ho ditolak dan Ha diterima, dapat ditarik kesimpulan yaitu kebijakan 
promosi berpengaruh positif terhadap tingkat permintaan konsumen pada Hotel 
Grand Angkasa Medan. 

Besamya kontribusi variabel kebijakan harga dan permintaan konsumen 
51,5%, sisanya 48,5% dipengaruhi oleh faktor lain. Faktor lain yang 
mempengaruhi tersebut diantaranya adalah sarana dan fasilitas kerja yang 
kurang mendukung, lingkungan kerja yang kurang konduksif, keahlian dan 
keterampilan 
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/ 
I " . 

(' ' 
·. 
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Ill 
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A. Lat~u Belakang l\fasalah 

BABI 

PE1''DAHULUA1~ 

Perkembangan dan persamgan bisnis saat ini mengaiami perubahan 

yang cepat, mengakibatkan munculnya berbagai macam keinginan dan 

kebutuban atas jasa yang mcnuntut untuk <lipenuhi. Untuk memenubi 

keingin3n dan k:;.'.butuhan tersebut, produsen se!aku penyedia be.rusaha untuk 

menciptakan suatu produk dan jasa yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

Namun produk atau jasa ter~ebut tidak dapat mencari sendiri pembeii atau 

peminat. Salah satu usaha yang digunakan oieh produsen didalam bidang 

pemasarnn untuk tujmm meningkatkan basi! produk yaitu kegiatan promosi . 

Promosi mernpalrnn saiah satn faktor yang diperlukan bagi 

keberhasilan dan strntegi pemasaran yang diterapkan oleh suatu perusahaan. 

Promosi rnemrakan aktivitas yang dilakukan o leh suatu perusahaan dengan 

tujuan umuk mernperkcnalkan barnng dan jasa • ang dihasilkannya. Suatu 

prnduk tidak ctkan dibeli o!eb konsumen jika konsumen tersebut tidak 

mengetahui apa kegunaannya, dimana produk dapat diperoteh, berapa 

harganya atau bahkan sama sekali tidak pernah mendengar mengenai pmduk 

1ersebut. Oleb sebab itu. perusahaan diharapkan mampu untuk rnemberikan 

infonnasi yang sejelas-je lasnya kepacta konsumen. 

Kebutuhan promosi dirancang untuk menghasilkan tindakan yang 

segern dan spesifik dari rnasyarakat. Hal ini disebabkan karena akhir-akhir ini 

terdapat persaingan yang kuat antara barang dun jasa, dimana banyak 
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2 

perusahaan yang memperoduksi barang dan jasa yang dihasilkan didalam 

bentuk yang hamper sama, hanya berbeda dalam merek, sehingga sulit bagi 

masyarakat untuk mengidentifikasi produk atau jasa yang benar-benar dapat 

memenuhi kebutuhannya. 

Untuk itu perusahaan benar-benar dapat melaksanakan strategi 

promosi yang tepat, sehingga tujuan perusahaan yang telah ditetapkan dapat 

tercapai yaitu untuk mendapatkan keuntungan yang sebesar-besamya. 

Disinilah sangat dibutuhkan peranan promosi yang mempunyai tujuan dan 

berguna untuk : 

1. Memperkenalkan produk atau jasa serta mutunya kepada masyarakat. 

2. Memberitahukan manfaat dari barang dan jasa tersebut kepada 

masyarakat. 

3. Memperkenalkan barang danjasa yang baru. 

4. Menyebarkan informasi agar pembeli potensial mengetahui lebih 

banyak tentang produk danjasa yang dihasilkan oleh perusahaan. 

5. Memajukan citra perusahaan yang bersangkutan. 

6. Memperbesar volume penjualan produk dan jasa yang dihasilkan oleh 

suatu perusahaan. 

Oleh karena itu sudah menjadi suatu keharusan bagi perusahaan untuk 

melaksanakan strategi promosi yang tepat agar mencapai sasaran yang efektif. 

Promosi yang dilaksanakan tersebut harus disesuaikan dengan kondisi 

perusahaan dimana harus diperhitungkan jumlah dana yang tersedia dengan 

besamya manfaat yanga akan diperolehnya dari kegiatan promosi yang akan 
UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 23/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)23/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Nora Intan Simamora - Pengaruh Kebijakan Promosi terhadap Tingkat....



3 

dijalani oleh perusahaan. Didalam hal ini biaya promosi hendaklah dibuat 

sesuai dengan anggaran yang tersedia serta promosi yang direncanakan. 

Melihat pentingnya kebijakan promosi terhadap peningkatan volume 

penjualan perusahaan, timbul keinginan penulis mengadakan penelitian guna 

penulisan skripsi di Hotel Grand Angkasa Medan, yang disajikan denganjudul 

"Pengaruh Kebijakan Promosi Terhadap Tingkat Permintaan Konsumen Pada 

Hotel Grand Angkasa Medan". 

Hotel Grand Angkasa Medan sebagai objek penelitian merupakan 

salah satu perusahaan yang bergerak dibidang jasa yang didalam operasinya 

mengalami persaingan yang ketat dengan perusahaan perhotelan yang lainnya, 

khususnya hotel-hotel yang berada di Kota Medan. Untuk menghadapi 

persaingan itu, Kebijakan promosi yang tepat sangatlah dibutuhkan. Hal ini 

dilakukan dalam rangka menaikkan tingkat permintaan konsumen dan 

pemakaian jasa hotel terse but. 

B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan pada bagian 

sebelumnya dan hasil penelitian terdahulu pada perusahaan yang 

bersangkutan, maka ditentukan rumusan masalah dalam penelitian sebagai 

pedoman dalam menganalisa data nantinya dan yang menjadi rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah : "Apakah kebijakan promosi 

berpengaruh positif terhadap tingkat permintaan konsumen pada Hotel Grand 

Angkasa Medan"?". UNIVERSITAS MEDAN AREA
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C. Tuj uan PeneHtian 

Tujuan peoelitian adalah rumusan kalirnat yang memmjukkan adanya 

hal yang diperoleh setelah penelitian selesai. Adapun tujuan dari penelitian int 

adalah: 

l. Untuk melihat sejauhmana kebijakan promosi berpengaruh positif 

terhadap tingkat pennintaan konsumen pada Hotel Grand Angkasa Medan. 

2. Untuk mengetahui cara prn mosi yang tepat agar dapat meningkatkan 

tingkar pennintaan konsumen terhadap Hotel Grand Angkasa Medan. 

D. Manfaat Penelitian 

Adapun yang menjadi manfaat penulis melakukan penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

I . Untuk mengetahui secara empiris tentang pengaruh posit if kebijakan 

promosi terhudap tingkat permintaan konsumen pada Hotel Grand 

Angkasa Medan. 

2. Sebagai. bahan literatur pengembangan ilmu manajemen khususnya bidang 

manaJemen pemasaran. 

3. Bagi perusahaan. hasil pene!itian ini dilrnrnpkan dapat menjad i sumbang 

pemikiran untuk baban masukan ataupun inkm11asi yang bernilai tentang 

promosi dalam meningkatkan permintaan konsumen terhadap Hotel Grand 

Angkasa Medan. 
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BAB II 

LANDASAN TEORITIS 

A. Uraian Teoritis 

1. Pengertian Promosi 

Promosi merupakan merupakan keseluruhan tindakan yang ditempuh 

oleh perusahaan dalam mencapai tujuan pemasaran melalui alat-alat promosi 

periklanan, penjualan personal, promos1 penjualan dan publisitas. 

Kebijaksanaan promosi hams mempertimbangkan berbagai kegiatan promosi 

sebagai suatu keputusan. Kombinasi promosi biasanya lebih efektif daripada 

promosi tunggal. Namun dalam penerapan promosi secara bersama, salah satu 

alat promosi hams mendapat porsi lebih besar. 
' ' 

Merencanakan kegiatan promosi yang efektif merupakan tugas yang 

tidak mudah bagi manager pemasaran. Kesulitan-kesulitan yang dihadapi 

adalah bahwa manager pemasaran tidak mengetahui secara pasti mengenai 

luasnya pengaruh periklanan, promosi penjualan, penjualan perseorangan dan 

publisitas. Manager hams mencari kombinasi yang terbaik atas penggunaan 

salah satu atau bebe~apa media promosi dalam prakteknya. 

Promosi adalah arus inf ormasi atau persuasi satu arah yang dibuat 

untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang 

menciptakan pertukaran dalam pemasaran Beberapa pengertian promosi 

dibawah ini menurut para ahli yaitu : 

a. Menurut Swasta dkk (2000:222), "Promosi dipandang sebagai arus 
informasi atau persuasi 1 arah yang dibuat untuk mempengamhi seseorang 
atau organisasi kepada .tindakan yang menciptakan pertukaran dalam 

5 
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pemasaran. Jadi, promosi merupakan usaha perusahan untuk menciptakan 
kesadaran, memberitahukan, membujuk dan mempengaruhi konsumen 
untuk melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan". 

b. Menurut Boyd dkk (2000:08) "Promosi adalah suatu proses sosial yang 
melibatkan kegiatan-kegiatan penting yang memungkinkan individu dan 
perusahaan mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 
pertukaran dengan pihak lain dan untuk mengembangkan hubungan 
pertukaran". 

c. Menurut William J Stanton (2000: 184) dalam bukunya yang berjudul 
"Fundamental of Marketing" diterjemahkan oleh Y. Lamarto menyatakan 
bahwa "promosi adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang 
dirancang untuk dapat merencanakan, menentukan harga, mempromosikan 
dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memu3:skan keinginan 
koiisumen". 

d. Menurut Lamb dan Joseph F (2001:227) dalam bukunya yang berjudul 
"Marketing " diterjemahkan oleh David Octarevia mengemukakan bahwa 
"promosi adalah. suatu proses perencanaan dan menjalankan konsep harga, 
promosi dan distribusi sejumlah ide, barang dan jasa untuk menciptakan 
pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu". 

Berdasarkan defenisi tersebut dapat diambil suatu kesimpulan bahwa 

promosi merupakan suatu bentuk analisis perencanaan, pelaksanaan dan 

pengeiidalian program yang dirancang untuk menciptakan, membangun dan 

mempertahankan pertukaran serta memelihara hubungan yang 

menguntungkan dengan pihak lain dengan maksud membantu pencapaian 

tujuan perusahaan. 

Pemasaran meliputi kegiatan yang dilakukan bersama-sama dan 

berhubungan satu sama lain, mulai dari kegiatan perencanaan, menentukan 

harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang 

memuaskan kons~en. Keberhasilan produsen dalam memasarkan suatu 

barang ataupun jasa merupakan keseimbangan antara k:ualitas barang, UNIVERSITAS MEDAN AREA
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kebijaksanaan distribusi serta aktivitas perusahaan dalam mempromosikan 

barang.Secara umum konsumen menginginkan barang yang bermutu tinggi 

dan dengan harga yang murah. Akan tetapi .bagi perusahaan yang ingin 

memuaskan para pembeli untuk memenuhi kedua hal diatas yaitu kualitas dan 

harga adalah merupakan hal yang paling bertentangan. 

Kegiatan pemasaran berkaitan dengan upaya-upaya untuk 

menciptakan, merangsang dan memenuhi permintaan berdasarkan atas 

kebutuhan dan keinginan konsumen. Bagi konsumen, keuntungan berupa 

kepuasan atas terpenuhinya kebutuhan dan keinginan mereka, sedangkan bagi 

produsen atau perusahaan keuntungan/laba yang optimal untuk kelangsungan 

hidup perusahaan serta pencapaian tujuan-tujuan perusahaan lainnya. 

Adapun kegunaan dari kegiatan promosi menurut Tjiptono (2001 :258) 

adalah sebagai berikut : 

a. Tindakan menciptakan kegunaan waktu (Time utility)saitu kegiatan 
menambah kegunaan suatu barang karena adanya proses waktu atau 
perbedaan waktu. 

b. Tindakan menciptakan kegunan tempat (Place Utility), yaitu kegiatan yang 
merubah nilai suatu barang menjadi lebih berguna karena telah terjadi 
proses pemindahan barang tersebut dari suatt.i tempat ketempat lain. 

c. Tindakan menciptakan kepuasan milik (passesion Utility), yaitu tindakan 
yang menyebabkan bergunanya suatu barang karena telah terjadi proses 
pemindahan kepeinilikan suatu barang dari suatu pihak kepihak lain. · 

d. Tindakan menciptakan bentuk barang yang dihasilkan (Form Utility), yaitu 
tindakan yang menyebabkan bergunanya suatu barang karena terjadi 
proses bentuk dari barang tersebut menjadi bentuk-bentuk yang lain. 

2. Manfaat Promosi dan Tujuan Promosi 

a. Manfaat Promosi 

Semua dari bentuk promos1 bertujuan memberikan kontribusinya 

terhadap tujuan uinum perusahaan yaitu untuk mencapm laba secara 
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maksimal. Adapun fungsi primer dari promosi dapat dirumuskan dalam suatu 

kerangka kegiatan yang dikenal dengan "AIDA" yaitu attention, interest, 

desire dan action. Kerangka AIDA menurut Kotler (2001 :185) terdiri dari 4 

variabel pokok antara lain : 

1) Attention : Kegiatan promosi ini dapat menarik perhatian konsumen 
atau calon konsumen. 

2) Interest : Setelah dapat menarik perhatian, promosi juga harus dapat 
membuat calon konsumen merasa tertarik. 

3) Desire : Setelah dapat menimbulkan rasa ketertarikan konsumen 
maka langkah selanjutnya harus dapat membuat mereka jadi ingin 
memiliki barang yang ditawarkan perusahaan. 

4) Action : Langkah terakhir adalah mempengaruhi calon konsumen 
untuk melakukan tindakan pembelian barang atau produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan. 

Adapun fungsi promosi secara khusus yaitu : 

1) Memperkenalkan suatu produk baru kepada konsumen dan 

memberitahukan dimana produk tersebut dapat diperoleh. 

2) Mempermudah perluasan pasar jika produk perusahaan tersebut 

merupakan konsep baru sehingga dengan demikian sebagian dari 

beban pemberian penjualan dapat dilaklukan dengan promosi. 

3) Mempermudah penjualan yang dilakukan perusahaan. 

4) Mempermudah salesman untuk melaksanakan tugasnya dalam 

melakukan penjualan. 

b. Tujuan Promosi 

Tujuan promosi adalah membangkitkan keinginan konsumen untuk 

membeli produk atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan. Perusahaan 

melalui promosi diharapkan dapat mempengaruhi cara berfikir konsumen 

untuk melakukan pembelian terhadap produk yang dihasilkan perusahaan. 
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Menurut kismono (20Gl : 374) perusahaan perlu menetapkan tuj uan 

promosi yang akan membantu tercapainya tt~juan secara lebih l.uas . . -\dapun 

tujuan promos! yang dimaksud adalah sebagai berikut: 

l) Memberikan Informasi 

Tttjmm utama dari senrna kegiatan promosi adalah memberikan 

infomMsi kepada konsurnen fotensia! tentang produk yang ditawarkan. 

dimana konsumen dapat membelinya dan berapa harga yang 

ditetapkan . Konsumen memerlukan infomrnsi-informasi tersebut 

dalam pengambilan keputusan pembeliannya. 

2) Meningkatkan Penjualan 

Kegiatan promosi juga merupakan salah satu cam meningkatkan 

penjua1an. Pernsahaan dapat mernnc::mg promos \ prnjualan dengan 

memberikan kupon belan}a. sampe! pmduk dan sebagainya.Untuk 

membujuk konsumen mencoba produk yang ditm.varkan dengan harga 

yang lebih murah atau dengan tambahan keuntu ngan yang lainnya. 

3) Menstahi!kan Penjua!an 

Pada saat pasar lesu, perusahaan melakukan kegiatan promosi agar 

tingkat penjualan pemsahaan tidak mengaiami penurunan yang berani. 

4 ) Memposisikan Produk 

Perusahan perlu mernpos isikan prndukn. a dengan mengemukakan 

keunggulan produk.nya dibanding produk pesaing. Strategi yang tepa t 

seperti iklan dapat membantu perusahaan dalam mempromosikan 

produk yang dihasi!kan oieh perusahaan 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 23/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)23/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Nora Intan Simamora - Pengaruh Kebijakan Promosi terhadap Tingkat....



10 

5) l'vkmbentuk Citra Produk 

Kegiatan yang dilakukan pernsahaan dapat membantu image 

konsumen terhadap produk yang ditmvarkan. Perusahaan dapat 

menggunakan media iklan untuk membangun citra produknya dimata 

konsumen. 

Berdasarkan tujuan pmmos1 vang dikemukakan 
J .... 

diatas. dapat 

disimputkan bahwa tttjuan promosi adalah untuk membangkitkan keinginan 

ko11sumen untuk membel i produk atau jasa. yang dihasilkan perusahaan. Oieh 

sebab itu promosi hams diusahakan, bagaimana caranya untuk mempengamhi 

kebiasaan berfiki r konsurnen agar meyakini produk ataujasa yang di maksud. 

Kegiatan promos! hamslah dibkukan dengan earn yang tepat karena 

pesan yang akan disampaikam hams dapat menyakinkan ca lon pembeli, 

sedangkan susumm kata dan kalimat da!am promosi harus baik dan dapat 

m enarik hati, hingga akan dapat menimbulkan k.esan yang baik pula. 

3 Baurau Promosi (Promotl'.011 Mix) 

Promosi merupakan saiah satu variabel didalam markeiing mix yang 

sangnt penting dilaksanakan oleh perusahaan da!am pemasaran prnduk awu 

Jasanya. 

f> •. frn urut Swastha dkk ('.2000 :21) mengatakan bahwa promosi adalah 

:k:c-.mbir:asi strategi yang paling baik dari variab!e-·variabe! periklanan. 

penjualan. priba& promos! penjualan dan publ isitas yang semuanyn 

direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan. Ada 4 jenis variabel 

didabm banran orornosi (Promotion Mix). vaitu : . ' -
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a. Periklanan (Adversiting) 

Periklanan merupakan salah satu dari empat komponen bauran 

promosi yang digunakan perusahaan untuk me!ancarkan komunikasi dengan 

masyarakat. Perik!anan adalah komunikasi non pribadl dengan sejumlah biaya 

melalui berbagai media • ang dilakukan perusahaan dengan pembiayaan iaba 

serta individu-individu dimana spo nsor maupun perusahaan diidentifikasi. 

Dalam kegiatan periklanan terdapat 2 keputusan penting yang harus 

diambil yaitu sebagai berilrnt : 

l) Menentukan iklan yang hams disampaikan kepada pasar yang harus dituju. 

2) l'vkrniLih media yang paling sesuai . 

Dalam memperkenalbrn prnduk baru agar produk tersebut berkenan 

dibati konsumen dalam ":ituasi 'per;;aingan yang keta1., maka pcrik.lamm 

menjadi media yang tepat.Tujuan pokok periklanan ada!ah memberitalmkan 

konsumen perihai adanya bara:ng dipasar. Hal ini rnerupakan suatu kegiatan 

jangka panjang dengan tujuan mencapai peningkatan penjuaian secara l.etap 

untukjangka \vaktu rertentu. 

Menurut Kotler (200l : 370) mengatakan: lklan adalah aktivitas bisnis 

penting yang membutuhkan keahlian daiam perencanaan, perolehan fakta dan 

kreatifitas. Dari defenisi diatas dapat dUelaskan bahwa iklan merupakan 

kegiatan yang dapat menghabiskan bi3ya yang cukup mahaL namun selama iru 

pada tujuan dan perhit.ungan yang serba jeias maka semuanya bisa 

dilaksanakan oleh perusahaan. Yang penting semua kegiata.n itu tetap efektif 

dan ekonomis da!am pengertian dapat mencapai sasaran dan tetap menjarnin 
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keuntungan perusahaan. Sebuah iklan diharapkan dapat memenuh i fungsinya 

sebagai alat pmmosi produL apabila memenuhi 4 syarat antara lain : 

I) Iklan hams dapat menarik perhatian objek sasarannya, yaitu pembeli 

atau pun konsumen. 

2) fklan harus dapat rnembangkitkan minat pernbeli untuk mengikutinya 

baik dengan membaca, melihat atau mendengarkan iklan secara perwh. 

3) fk!an tersebut harus mampu menimbul kan keinginan pembeli untuk 

menggunakan atau memi!iki produk yang diikfankan. 

4) lklan tersebut minimal mampu mendorong para pembeli untuk berfikir 

atau berbuar sesuatu yang positi f terhadap produk ~ .. ang diiklankan. 

Ada beberapa tujuan perildanan menurut Kotler (200 I : 154 )antara 

Ja in : 

l) lk!an bersi fat memberikan informasi (fnfi_mna!ive ALiFenising} 
Mernpakan iklan yang secara pm~jang lebar yang menerangkan produk dan 
jasa dalam tahap perkenalan guna menciptakan permintaan atas produk 
terse but. 

2) Bdan sebagai pengingat (Reminder AliFersiling) 
Ik!an menj ad i penting da lam s ituasi pesaing dimana sasaran pernsahaan 
ada!ah rnendptakan permiritaan yang sdekti f akan merek tertentu. 

3} lklan bersifat membujuk (Persuasive Advertising) 
lklan menjadi penting apabila mampu menimbulkan k_einginan pembeli 
sasaran untuk menggunakan atau membe!i pwduk yang diik!ankan. 

4) fklan pemantapan (Re il!forcement Advenisi11.gJ 
'Yaitu usaha menyakinkan para pembel i bahwa mereka telah mengambil 
keputusan yang tepat.. 

b. Penjualau Pribadi (Persmwl Selfiug) 

~knurut Cmvens (2001 : 77). penj uaian pribad i adalah persentase 

langsung dalam suatu percakapan dengan satu atau lebih calon pembeli 

dengan maksud untuk mendapatkan penjualan. 
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Penjualan pribadi merupakan interaksi antara dua individu yang saling 

bertemu muka yamg ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai 

atau mempertahankan hubungan pertukaran yang sating menguntungkan 

dengan pihak lain. Penjualan pribadi atau personal selling disebut juga dengan 

istilah tatap muka,yaitu penyampaian produk atau jasa secara kepada 

konsumen. Dengan demikian penjual dapat menjelaskan secara langsung 

kepada konsumen disamping cirri-ciri produk serta teknik dan 

keistimewaannya dibanding produk sejenis lainnya. Melalui Personal selling 

ini dapat dilihat dan diketahui secara cepat tanggapan konsumen tentang 

produk yang ditawarkan oleh perusahaan, sehingga memungkinkan penjual 

untuk menyesuaikan bauran pemasaran perusahaan terhadap kebutuhan 

. . 
masmg-masmg pasar sasaran. 

Dalam personal selling para salesman dan counter sales adalah orang-

orang yang mewakili dan memberikan informasi yang jelas mengenai produk 

yang dihasilkan secara langsung kepada konsumen atau calon pembeli dan 

melakukan penawaran produk ke instansi-instansi pemerintah maupun 

perusahaan swasta. 

c. Promosi Penjualan (sales Promotion) 

Menurut Tjiptono (2001 : 229), promosi penjualan merupakan bentuk 

persuasif langsung melalui penggunaan berbagai intensif yang dapat diatur 

untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan dapat meningkatkan 

jumlah barang yang dibeli konsurnen. 
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Promosi penjualan merupakan kegiatan-kegiatan pemasaran selain 

Adversiting, personal selling dan publicity yang mendorong efektifitas 

pem1intaan terhadap suatu barang a!au j asa de-ngan menggunakan aiat-a!at 

seperti : peragaan, pameran, demonstrasi. undian berhadiah, pemajangan 

barang dishoowrornn dan sebagainya. Promosi penjualan berfungsi untuk 

meningkatkan penjualan dengan mencoba membujuk konsrnnen dengan a!a! 

se1ta metode yang dimvasi o leh perusahan sendiri. Secara !uar fungsi promosi 

penjualan adaiah menghubungkan antara kegiatan Adversiting. personal 

selling.publicity daa alat promosi lainnya. ( I 

d. PuhHsitas ( P11hlici~r) 

Mempakan bagian dari. fungsi promosi yang lebih luas.yang disebut 

!rnmas ctan meliputi osaha-usaha yang menci pta.k.an dan mC'mpc nahankan 

hubungan yang menguntungkan antara perusahaan dan masyarakat te-nnasuk 

pemiiik perusaha.an, karya\van, lembaga pemerintah. penyalur.serikat buruh 

sert.a calon pembeli.kegiatan dari hubungan masyarat dapat mendoron.g 

pub!isitas, misalnya :Perusahaan menyelenggarakan acara yang dapat 

mengumpulkan masyarakat banyak atau beke.~ja sama dengan pihak lain 

dalam mengadakan kegiatan.Kegiatan bumas juga sangat membantu 

pernsahaan dalam mencapai sukses dari usahanya dan dapat diarahkan untuk 

rnenciptakan iklan yang baik dan menguntungkan agar dana yang tertanam 

lebih te~jamin. 

f..·1rnurut Sv .. asta dkk (2000:349)dalam bukunya ··Manajemen 

Pemasanm Modern ·· mengatakan bahwa : Publisitas adalah pendornng 
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permintaan non pribadi untuk suatu jasa atau ide dengan menggunakan berita 

komersial didalarn media massa dan sponsor tidak dibebani sejumlah biaya 

secara langsung. 

Menurnt Lamb dan Joseph F (2000 I : 234 ), publisitas merupakan 

informasi public mengenai sebuah pernsahaan, barang atau jasa yang 

ditampi!kan dimedia rnassa sebagai suatu Jents baru. Pub!isitas biasanya 

menarnpilkan 3 i:iri khususnya yaitu : 

2) Artike! dan berita media biasanya lebih otentik dan lebih dipercaya oleh 

pembaca dari pada ikian. 

3) Dorongan keluar 

4) Publisitas biasa menjangkau banyak pihak }ang menghindari \\ irarnaga 

atau iklan. 

5) Sepeiti iklan, biasanya iUan mempunyai poiensi untuk mendramat isir 

suatu pernsahaan lerutama pro<luk atauj asa yang dihasilkan. 

Ada beberapa ke!ebihan yang dipero!eh pernsahaan jika menggunakan 

media publisita.s ini sebagai media promosi. antara iain: 

l) Publisitas dapat menjangkau orang --orang tidak mau membaca ik!an. 

2) Publisitas d<:ipat ditempatkan dihalaman utama surat kabar ataupar. pada 

tempat-tempat )ang rnudah di!ihal pernbaca. 

3) Publisitas jauh lebih murah karena dilakukan secara bebas rnnpa dipungut 

bayamn. 
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Ada bebernpa faktor yang menjadi pertimbangan dalam menemukan 

besamya bauran promosi. Fakto r-faktor tersebut adalah : 

1) T ipe pasar produk 

Efektifitas cam promosi berbeda-beda antara pasar barang produk 

konsumsi dan pasar produk industri. Perusahaan barang-barnng konsumsi 

biasanya menggunkan dana mereka untuk iklan, diikuti oleh promosi 

penjualan pribadi kemudian publisitas. 

2) Strate;!i mendoromr arau menarik !a wan 
~ ~ 

Bauran pro mosi sangat dipengaruhi oleh pilihan perusahaan yakni strategi 

mendorong at.au menarik lawan untuk menjuai produkn~«:i.Strategi 

mendorong menggunakan salesman dan promosi dagang untuk produk 

rnekwati saluran-saturnn. Strntegi mr nar!k banyak dana untuk iklari dan 

promosi konsume:n untuk mendapatkan permintaan konsumetL 

3) Talmp daur hidup prnduk 

Efektifitas alat-alat promosi bervariasi bergantung pada tahap - ta hap daur 

hidup produk. P.3da tahap perkeoa!an iklan dan publisitas sangat efektif 

untuk menciptakan k.esadaran yang tinggi . Sedangkan prornosi penjualan 

sangat berguna untuk rnemprnmosikan percobaan a\vai. Penjuain pribadi 

relative mahaL \rnlaupun earn in! harus digunakan agar perdagangan 

produk lancar. Pada tahap pertumbuh:m iklan dan publis itas 1erus 

digunakan sedangkan promos1 penjuaian dikurangi karena perlu 

pengurnngan intensif. 
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4. Biaya Promosi 

Freddy Rangkuty (2001 :183), penetapan biaya promosi adalah sulit, 

pimpinan perusahaan tidak mempunyai ukurao-ukuran untuk menetapkan : 

a . Biaya yang harus disediakan untuk perikhrnan atau penjuatan personal 

dalam ke-seluruhan. 

b. Biaya yang harus disediakan untuk kegiatan-kegiatan tertentu da!am 

setiap daerah. 

Ada emp~t metode penentuan besarnya biaya promosi. Ivlenurut Boyd 

Harper (2000 : 17), earn ini kerap digunakan dalam hubungannya dengan 

penentuan biaya se!uruh kegiman pmmosi. keernpat metode tersebut adalah 

sebagai berikut : 

a . Metode yang Dapat Dijangkau 

Beherapa perusahaan menetapkan biaya (anggarnn) promos! 

berdasarkan perkiraan mengenai kemampuan mereka. IV1etode iii ridak 

memperhatikan da.mpak prnmosi terhadap penjuaian. Penggunaan 

metode ini biaya (anggaran) promosi tahunan tidak menentu sehir~gga 

sufo merencanakan pemas.arnn jangka panjang. 

b. M.etode Persentase Penjualan 

Beberapa perusahaan menentukan biaya (anggaran) promosi penjua!an 

berdasarkan persentase tertentu dari penjualan (terakhir atau }<:lllg 

diharapakan) atau dari p~rscntase harga jualanya. Metode in i 

mempunyai beberapa keuntungan. 
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1) Dengan metode ini, berarti biaya promosi nampak seim bang dan 

terjangkau oleh perusahaan . Metode ini memuaskan manajer 

keuangan karena menurntnya semua pengeluaran barns sesuai 

dengan perkembangan penjualan dam bisnis. 

2) Metode mi mendorong manajemen berpikir berdasarkan 

keseimbangan antara biaya promosi. harga j ual dan keuntungan per 

unit. 

3) Metode mi rnendorong stabilitas yang kompetitif sehingga 

perusahaan-perusahaan yang berkompetisi menentukan biaya 

prornosi mereka dengan persentase yang: sarna. 

c. iv1etode Keseimbangan Kompetitif 

Beberapa perusahaan menetapkan biaya (anggaran) promosi sesuai 

dengan pengeluaran pesamgn_·a. Ada dua argumentasi me ngenai 

metode ini yaitu: 

l) Pertama; .. adalab pengeluran pesamg rnerupakan kebijakan yang 

kolekt.if dari 'suatu industri. 

2) Kedua, adalah dengan mempertahanka n kesc:imbangan kompetitiL 

rnembantu rnencegah perang promosi antar pesaing. 

Kedua argumen diatas belum tentu benar, Tidak ada dasm yang dapat 

meyakinkan bahwa pesaing lebih mengetahui mengenai apa : ang 

harus di!akukan oieh suatu perusahaan untuk mempromosikan 

produkljasanya. Reputasi, sumber daya, peluang dan tujuan sctiap 
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perusahaan sangat berbecla sehingga biaya promosi mereka hampir 

tidak dapat dijadikan patokan. 

d. Metode tujuan clan Tugas 

Metode ini mengharuskan pemasar untuk mengembangkan anggaran 

promos1 mereka dengan cara menentukan sasara-sasaran khusus 

mereka, menentukan tugas-tugas yang hams dilaksanakan untuk 

mencapai sasaran itu, dan memperhitungkan jumlah biaya untuk 

melaksanakan tugas tersebut. Jumlah biaya total dari tugas untuk 

mencapai sasaran tersebut diperkirakan merupakan biaya promosi. 

5. Pengertian Permintaan 

Menurut Schiffman dan suwandi (2003 : 3) terdapat 2 jenis permintaan 

yai:tu permintaan secara coba-coba clan permintaan ulang. Permintaan coba

secara coba merupakan permintaan awal dari konsumen melakukan hubungan 

dengan produk maupun organisasi, Seclangkan permintaan ulang menunjukan 

permintaan yang terjadi setelah konsumen mempunyai pengalaman dengan 

produk maupun organisasi sebagai indikasi adanya kepercayaan atau 

kepuasan. 

Permintaan aclalah prilaku yang muncul sebagai respon terhaclap objek. 

Permintaan menunjukan keinginan pelanggan untuk melakukan pembelian 

ulang ditempat yang sama. 

Permintaan seringkali dihubungkan dengan loyalitas. Menurut 

Tjiptono (2001: 386) Perbedaannya aclalah loyalitas mencerminkan komitmen 

psikoligis terhadap merek atau produk tertentu, sedangkan prilaku beli hanya 
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semata-mata menyangkut beli merek tertentu yang sama secara berulang kali. 

Pembelian ulang bisa merupakan hasil dominasi pasar oleh suatu perusahaan 

yang berhasil membuat produknya menjadi satu- satunya alternative yang 

berbeda konsekuensinya, dan pelanggan tidak memiliki peluang untuk 

memilih. 

-Selain itu, permintaan dapat pula merupakan hasil dari upaya promosi 

terus-menerus dalam rangka memikat dan membujuk pelanggan untuk 

membeli kembali merek yang sama. Bila tidak ada dominasi pasar atau usaha 

promosi intensif tersebut, maka pelanggan bersangkutan mungkin beralih 

merek lain. Sebaliknya, Pelanggan yang setia pada merek tertentu cenderung 

"terikat" pada merek tersebut dan akan membeli produk yang sama lagi 

sekalipun tersedia banyak alternative lainnya. 

5. Upaya Dalam Meningkatkan Permintaan 

Promosi tidak dapat dan tidak membuat orang-orang melakukan apa 

yang tidak ingin mereka lakukan, tetapi memang merangsang permintaan 

dengan mengaitkan produk-produk (jasa-jasa) dengan keperluan-keperluan 

serta keinginan-kefnginan laten para pembeli potensial. Permintaan 

distimulisasi lewat promosi yang dimaksudkan untuk mencapai salah satu atau 

kesemua dari tiga sasaran yaitu: 

a. Memberikan inf ormasi kepada para pembeli potensial mengenai adanya 

suatu produk/jasa serta kemampuan-kemampuan untuk memuaskan 

kebutuhan serta keinginan. UNIVERSITAS MEDAN AREA
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b. 1Vfengingat pemakai-pemakai sekarang dan yang laku akan kelangsungan 

hidup yang berkesinambungan dari produk (jasa) serta pelbagai 

peranannya d..1.lam konsumsi. 

c. Meyakinkan para pembeli potensial bahwa kemampuan-kernampuan 

produk (jasa) untuk memusakan serta keinginan membuat layak untuk 

dibeli. 

B. Kerangka Konseptual 

Arikunto (2007 : 80), ·'Kerangka konseptual rnerupakan suatu unsur 

pok.ok penelitian guna persamaan persepsi terhadap variabe1 yang 

berhubu ngan dengan judul penelitian in f ' . Kernngka konscptua! memuat 

var1abe1 yang akan ditel..iti beserta indikatomya, Kerang~a konseptual dari 

suatu gejala sosiai yang memadai dapat diperkuat untuk mt>nyajikan masalah 

perrelitlan dengan earn yang jefas dan dapat diuji. Oleh karena itu variabd 

yang penting hamslah didefinisikan secara operasiona! diuji 

KebUakan Prnmosi 
ariabe! Bcbas ( X I 

C. Hipotesis 

Gambar 2.1 

Kerangka Konseptnal 

Tingkat perrnin ta~\n t.:onsurn~!! 

Variahel Teri lrn1 ~ Y f 

Menurut Usman !2006 :67), "'hipotesis adalah dugaan sernemara dari 

suatu masalah yang masih perlu diuji lagi kebenarannya melalui suatu 

penelitian clan analisa data··. 
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Berdasarkan teori di atas dan rumusan masalah. maka penulis 

menguraikan hipotesis dalam penelitian ini ada\ah "Kebijakan promosi 

berpengaruh positif terhadap tingkat permintaan konsumen terhadap Hotel 

Grand Angkasa Medan". 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 23/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)23/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Nora Intan Simamora - Pengaruh Kebijakan Promosi terhadap Tingkat....



I No 

I 01 

02 

03 

04 

05 

06 

07 

08 

09 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis, Lokasi dan Waktu Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Untuk mengetahui pengaruh kebijakan promosi pengaruh terhadap 

tingkat permintaan konsumen terhadap pemakaian akan jasa Hotel Grand 

Angkasa Medan maka penulis menggunakan jenis penelitian assosiatif. 

Sugiyono (2005 : 11) menyatakan "Penelitian assosiatif merupakan penelitian 

yang bertujuan untuk mengetahui hubungan dua variabel atau lebih". 

2. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian dilakukan di Hotel Grand Angkasa Medan. JL DR. 

Sutomo No. 1 Medan. 

3. Waktu Penelitian 

Adapun penelitian ini direncanakan akan dilaksanakan pada bulan 

November 2009 sampai dengan selesai. Dengan jadwal penelitian sebagai 

berikut: 

Gambar 3.1 
Jadwal Penelitian 

Bulan 
Kegiatan November Desember Januari Februari Maret 

] 2 3 " I 2 3 " I 2 3 " I 2 3 " I 2 3 

Pengajuan dan pengesahau judul 

Pengajuan outline dan pengesahau outline 

Persiapan instrument 

Seminar outline 

Pengumpulan data 

Pengolahan data 

Analisa dan evaluasi 

Penulisan laporan 

Sidang meja hiau 

")'l 

" 
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B. Populasi dan Sampel 

L Populasi 

Menurut Sugiyono (2005 : 72). "Populasi adalah wilayah generalisasi 

yang terdiri dari : objek ! subjek yang mempunyai kualitas dan karekteristik 

tertentu yang ditetapkan o!eh peneliti untuk dipel~jari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya''. 

Berda;;arkan uraian tesebut maka popu!asi }ang menjadi sasaran dalam 

penelitian ini adabh para tamu yang menginap di Hotel Grand Angkasa 

!\fedan yang berjum!ah sekiar l 00 orang. 

2. Sampcl 

Menurut Sugiyono {2005 : 73) ·'Sampd mernpakan bagian dari jumlah 

dan karekteristik yang dimilik i o!eh popuiasi··_ [kngan demikian bahwa 

sampel adalah jumlah y ang mewaki!i dari populasi yang akan d~jadikan 

sebagai responden pem:li1ian. OJ::jek yang dipakai dabm peneiitian ini adai;;1h 

seluruh para tamu Hote l Grand Angkasa 1\·1edan yang diberikan kuisioner 

pene!itian pada saat melakukan chek in! di Hotel Grand Angkasa Medan. 

Teknik penarikan sampel yang digunakan ada!ah Sampling aksidenta! yaitll 

sampel ~ ang uipilih adalah tmnu hotei atau yang secara kebetulan datang 

rnenginap di hotel tersebut. Sampling aksidental merupakan bagian dari non 

probability sampling (Sugiyono. 2005 : 74l dari JOO kuisioner yang tersebar 

sebanyak 50 kuisioner diis i o leh mnrn Hotel Grand Angkasa [\ledan. 
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C. Defenisi Operasional 

Definisi operasional adalah petunjuk nntuk melaksanakan mengena1 

cara mengukur variabeL Definisi operasional merupakan infom1asi yang 

sangat membantu penelitian yang akan menggunakan variabel yang sama. Di 

bawah ini definisi operasional dari penelitian yang akan dilakukan : 

l. Variabei Independen (Variabe.I Bebas) 

Variabel independen adalah variabel yang menjelaskan atau 

mempengaruhi variabel variabe! dependen dan dalam penelitian ini 

variabel independen adalah kebijakan promosi sebagai variabel X. 

2. \'ariabei Dcpenden iVariabeI Terikat) 

Varibe! depen<len ada!ah variabel yang dijebskan atau dipengarnhi oieh 

'var!abe! independen dan dalan1 pene!it~an ini v·ariabel depend~n udaiah 

tingkat pennirna:m konsumen sebagai variahe! r·. 

D. Jenis dan Sumber Data 

Data yang digunakan dalam penditian mi terdfri dari "l (dua) jenis 

yaitu: 

i. Data primer 

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari perusahaan. 

2. Data Sekunder 

[)3ta sekunder adalah d3t3. y.1ng dipercdeh rnelalui dokun·ien-dokun1en 

teitulis dengan mempelajari berbagai tulisan dari buku, 1mijalah, jurnal. 

laporan yang berkaitan dengan pene!itian ini. 
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E. Teknik Pengumpuian Data 

Adapun teknik pengumpulan data yang dilakukan oleh penu!is adalah 

field reserach dan library research. Pengurnpulan data dengan teknik field 

research, dilakukan dengan cara : 

} . Pengamatan (observation), yaitu pengamatan secara langsung pada objek 

pene1itian untuk memperoleh gambaran yang jelas mengena1 fakta yang 

pertanyaan yang dilakukan oleh pihak yang bersangkman untuk 

mcm peroleh J<ita .~ang sesuai dcngan materi penelitian. 

J . Daftar Pertanyaan (quesri'onnnire). yaitu pengumpu!an data dengan 

n1enggunakan daftar pertanyaan )cang sudah diµers iapkan sebeltn11nya dan 

diherikan kepada respnnden. Dimana responden mernilih salah saw 

jav aban yang telah disediakan dalam daftar pertar.yaan. Bobot niiai nngket 

yang ditentukan terlihat pada tabel berikut : 

Tabei 3.2 
lnstrumen Skala Linkert 

No. Item lnstrumen I skor 
I 

l. Sungat Sew.ju I 5 I 
I 2. I Setuju I 4 

i 
., 

TiJak ada pendapat I 3 -'-

.+. Tidak se11uu I 2 

5. Sangat tid3.k setuju I 
! 

Sedangkan pengumpulan data de-ngan teknik library rese<lrch atau studi 

dokumentasi adalah melalui buku-buku clan !iteratur yang mempunyai 

relevansi dengan penelitian yang dilakukan . 
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F. Teknik Analisa Data 

Data yang diperoleh, baik yang berasal dari hasil kepustakaan maupun 

dari basil riset lapangan akan dianalisa dilapangan dengan metode korelasi. 

Berkolerasi artinya terdapat hubungan antara satu variabel dengan variabel 

yang lainnya. Korelasi positif apabila kenaikan atau penurunan nilai suatu 

variabel diikuuti oleh variabel lainnnya. Dalam hal ini penulis menerapkan 

bahwa variabel x adalah kebijakan promosi dan variabel y adalah tingkat 

permintaan konsumen. Kenaikan variabel x akan dikuti oleh variabel y dan 

sebaliknya. Rumus yang digunakan adalah sebagai beikut: 

nixy - (l:x) ( IY) 
r 

Nilai perhitungan koefisien korelasi (rxy) akan diuji tingkat 

signifikannya dengan uji "t" dengan rumus: 

t = 

'1 l-r2 

Dim an a: 

Bila t hitung < t tabel tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel x dan 

y 

Bila t hitung > t tabel ada pengaruh yang signifikan antara variabel x dan y 
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A. Kesimpulan 

BABV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan uraian di atas yang diberikan atas hasil penelitian pada 

Hotel Grand Angkasa Medan dan membandingkannya dengan teori-teori yang 

telah dikemukakan pada Bab II (Landasan Teoritis), maka akan ditari.k 

beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Dari hasil perhitungan didapat rxy hitung (0,515> 0,270) rxy tabel. Ini 

berarti kebijakan promosi berpengaruh positif terhadap tingkat permintaan 

konsumen pada Hotel Grand Angkasa Medan dengan kategori sedang dan 

berarti H0 ditolak dan Ha diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa 

kebijakan promosi berpengaruh positif terhadap tingkat permintaan 

konsumen pada Hotel Grand Angkasa Medan. 

2. Jadi untuk taraf signifikan 0,05 % dan derajat kepercayaan 95 %. dk = 50-

2 = 48 adalah t tabel = 2,021 (tabel terlampir). Dari hasil pengujian 

temyata t hitung > t tabel, yaitu 4,162 > 2,021. Oleh karena itu Ho ditolak 

dan Ha diterima, dapat ditarik kesimpulan yaitu kebijakan promosi 

berpengaruh positif terhadap tingkat permintaan konsumen pada Hotel 

Grand Angkasa Medan 

3. Besamya kontribusi variabel kebijakan promosi terhadap tingkat 

permintaan konsumen adalah 51,5%, sisanya 48,5% dipengaruhi oleh 

faktor lain. Faktor tersebut tidak di~ebutkan dalam peneliti~ ini. 
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B. Saran 

Berdasarkan analisis dan tinjauan yang dilakukan penulis, maka akan 

dicoba memberikan saran yang dirasa bermanfaat bagi perusahaan agar mampu 

meningkatkan penjualan di masa yang akan datang, antara lain yaitu: 

1. Dengan bermunculannya hotel-hotel baru yang berbintang dan bertaraf 

intemacional, mak.a Hotel Grand Angkasa Medan harus waspada, dengan 

selalu memperbaharui segala fasilitasnya supaya terns Up To Date, serta 

meningkatkan promosi yang berkesinambungan, agar dapat menjangkau 

pasar yang lebih luas. 

2. Sektor pariwisata sebagai salah satu sektor pemasukan devisa bagi negara 

saat ini sedang terus menerus digiatkan. Untuk itu peran hotel sebagai 

pendukung dari kegiatan kepariwisataan Sangay diperlukan. Pihak hotel 

diharapkan terus menerus bekerjasama dengan departemen pariwisata 

didalam memperkenalkan objek-objek wisata yang ada di Indonesia, 

khususnya di Sumatera Utara yang tentu saja secara tidak langsung akan 

menguntungkan hotel. 

3. Perusahaan hendaknya senng melakukan kegiatan-kegiatan khusus yang 

akan mengingatkan consumen akan Hotel Grand Angkasa, yang mana hotel 

lain tidak memiliki dan melaksanakannya, sehingga acara tersebut menjadi 

ciri khas bagi Hotel Grand Angkasa Medan. 

Kegiatan-kegiatan tersebut antara lain : 
'-
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a. Melaksanakan · pagelaran seni budaya Melayu, Minang, Batak atau 

kebudayaan Indonesia lanilla pada waktu tertentu, sehingga terkesan 

Hotel menyajikan kesan yang berbeda yang tidak akan didapat pada hotel 

lain. 

b. Mengadakan berbagai pameran maupun expo berbagai produk/jasa, 

sehingga masyarakat yang datang melihat pameran tentu saja tidak akan 

lupa dimana mereka melihat pameran tersebut. Hal ini dilakukan semata

mata untuk menumbuhkan ingatan masyarakat tentang hotel Grand 

Angkasa. 

4. Perusahaan hendaknya mengadakan investasi baru dengan membuka biro 

perjalan sendiri sehingga dapat mengurangi ketergantungan pada biro lain 

diluar perusahaan. 

5. Dan sebagai pendukung segala kebijakan promosi yang telah di buat, untuk 

lebih meningkatkan kedatangan konsumen ke hotel Grand Angkasa Medan, 

alangkah baiknya jika faslitas areal parkir di tambah, melihat jika banyak 

nya tamu tamu yang datang, sedikit mengalami kesulitan untuk mencari 

areal parkir yang mudah dijangkau. 
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