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ABSTRAK

NORA INTAN SIMAMORA, “PENGARUH KEBIJAKAN PROMOS! TERHADAP
TINGKAT PERMINTAAN KONSUMEN PADA HOTEL GRAND ANGKASA MEDAN".
Dibawah Bimbingan (Drs. Patar Marbun, MSi, Sebagai Pembimbing I, dan H.
Syahriandy, SE, MSi, Sebagai Pembimbing li).

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
pemakaian jasa 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 pengamatan/observasi 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.

Besarnya 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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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-besarnya.
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 dan jasa yang baru.

4. Menyebarkan informasi agar pembeli potensial mengetahui lebih
banyak tentang produk dan jasa 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

UNIVE?%?’I%%&MHEII%}X%EA ﬁaél‘ga akan diperolehnya dari kegiatan promosi yang akan
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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 dengan judul
“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 tersebut.

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
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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”.

¢. 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 memuaskan keinginan
konsumen”.

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
pengendalian 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 konsumen. Keberhasilan produsen dalam memasarkan suatu

UNIV%%QS%EB&N %EAmerupakan keseimbangan antara kualitas bara
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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 (7ime utility),yaitu 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 suatu tempat ketempat lain.

c. Tindakan menciptakan kepuasan milik (passesion Utility), yaitu tindakan
yang menyebabkan bergunanya suatu barang karena telah terjadi proses
pemindahan kepemilikan 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

UNIVERSHSRUG ety Reniak promosi bertujuan memberikan kontribusinya
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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 sechingga 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
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5) Membentuk Citra Produk

Kegiatan vang dilakukan perusahaan dapat membantu image

konsumen terhadap produk vang ditawarkan. Perusshaan dapat

menggunakan media iklan untuk membangun citra preduknya dimata
konsumen.

Berdasarkan tujuan promosi vang dikemukakan diatas. dapat
distmputkan bahwa tujuan promosi adalah untuk membanghkithan keinginan
konsumen untuk membeli produk atau jasa vang dihasilkan perusahaan. Oleh
sehab itu promosit harus diusahakan, bagaimana caranya untuk mempengaruhi
kehiasaan berfikir konsumen agar mevakint produk atau jasa vang dimaksud.

Kegiatan promosi haruslal dilakekan dengan cara vang tepat Karena
pesan vang akan disampaikam harus dapat menyakinkan calon pembeli,
sedangkan susunan kata dan kalimat dalam promosi harus baik dan dapat

menarik hati. hingga akan dapat menunbuikan kesan vang baik pula.

3  Bauran Promosi (Promortion Mix)

Promosi merupakan saiah satu variabel didalam marketing mix vang
sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau
jasanva,

Menurut Swastha dkk (2000 :21) mengatakan bahwa promosi adalah
‘kombinast strategi vang paling baik dari variable-variabel periklanan.
penjualan. pribadi. promosi penjualan dan  publisitas  vang semuanya
direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan. Ada 4 jenis variabel
didaiam bauran promosi {(Promotion Mix). vaitu :
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a. Feriklanan (ddversiting )

Periklanan merupakan salah sati dari empat komponen bauran
promosi yang digunakan perusahaan untuk melancarkan komunikasi dengan
masyarakat. Periklanan adalak komunikasi non pribadi dengan sejumlah biava
melalfai berbagai media vang dilakukan perusazhaan dengan pembiayaan laba
serta individu-individu dimana sponsor maupun perusahaan diidentifikasi.

Dalam kegiatan periklanan terdapat 2 keputusan penting vang harus
diambil vaitu sebagat berikut :

I} Menentukan iklan yang harus disampaikan kepada pasar vang harus ditsju.

~

2) Memilih media vang paling sesuai.

Dalam memperkenatkan produk baru agar produk tersebut berkenan
dihati konsumen dalam situasi persaingan vang ketat. maka perikl
menjadi media yvang tepat. Tujuan pokok perikianan adalah memberitahukan
konsumen perihal adanya barang dipasar. Hal ini merupakan suatu kegiatan
jangka panjang dengan tujuan mencapal peningkatan penjualan secara fetap
untuk jangka waktu tertentu.

Menurut Kotler (2001 - 370) mengatakan : Iklan adalah aktivitas bisnis
penting yang membutuhkan keahlian dalam perencanaan, perofehan fakta dan
kreatifitas. Dari defenist diatas dapat dijelaskan bahwa iklan merupakan

kegiatan vang dapat menghabiskan biava vang cukup mahal, namun selama i

vang serba jelas maka semuanva bisa

o =

pada tujuan dan perhitungan

dilaksanakan oleh perusahaan.Yang penting semua kegiatan u tetap efekitif

dan ekonomis dalam pengertian dapat mencapai sasaran dan telap menjamin
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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 saling 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
masing-masing 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.
¢. 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 konsumen.
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perusahaan sangat berbeda sehingga biaya promosi mercka hampir
tidak dapat dijadikan patokan.
d. Metode tujuan dan Tugas

Metode ini mengharuskan pemasar untuk mengembangkan anggaran
promosi mereka dengan cara menentukan sasara-sasaran khusus
mereka, menentukan tugas-tugas yang harus 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
yaitu permintaan secara coba-coba dan permintaan ulang. Permintaan coba-
secara coba merupakan permintaan awal dari konsumen melakukan hubungan
dengan produk maupun organisasi, Sedangkan permintaan ulang menunjukan
permintaan yang terjadi setelah konsumen mempunyai pengalaman dengan
produk maupun organisasi sebagai indikasi adanya kepercayaan atau
kepuasan.

Permintaan adalah prilaku yang muncul sebagai respon terhadap objek.
Permintaan menunjukan keinginan pelanggan untuk melakukan pembelian
ulang ditempat yang sama.

Permintaan seringkali dihubungkan dengan loyalitas. Menurut
Tjiptono (2001: 386) Perbedaannya adalah 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 mer@k 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-keinginan laten para pembeli potensial. Permintaan
distimulisasi lewat promosi yang dimaksudkan untuk mencapai salah satu atau
kesemua dari tiga sasaran yaitu:
a. Memberikan informasi kepada para pembeli potensial mengenai adanya

suatu produk/jasa serta kemampuan-kemampuan untuk memuaskan
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b. Mengingat pemakai-pemakai sekarang dan yang laku akan kelangsungan
hidup yang berkesinambungan dari produk (jasa) serta pelbagai
peranannya datam konsumsi.

¢. Meyakinkan para pembeli potensial bahwa kemampuan-kKemampuan

produk (jasa) untuk memusakan serta keinginan membuat layak umtuk

dibeli.

B. Kerangka Konseptual
Arikanto (2007 © 803, “Kerangka konseptual merupakan suata unsur
pokok penelitian  guna persamaan persepsi terhadap variabel vang
berhubungan dengan judul penelitian ini”. Kerangka konseptual memiat
variabel vang akan diteliti beserta indikatornva. Kerangka konseptual dan

suatu gejala sosial yang memadai dapat diperkuat untuk menyajikan masaiah

penclitian dengan cava vang jetas dan dapat diugi. Oleh karena itu variabef
vang penting haruslah didefinisikan secara operasional diuji

Gambar 2.1
Keranghka Konseptual

Kebijakan Promaosi Tingkat permintaan Konsumen
Variabel Bebas ( X ) Yarigbel Terikat £ Y ¢

C. Hipotesis
Menurut Usman (2006 :67), “hipotesis adalah dugaan sementara dari
suatu masalah vang masih perfu diuji lagi kebenarannya melalui suatu

penelitian dan analisa data™.
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B. Populasi dan Sampel
1. Popaulasi
Menurut Sugivono (2005 : 72). “Populasi adalah wilavah generalisasi
vang terdiri dari : obiek / subjek yang mempunyai kualitas dan karekteristik
tertentu vang ditetapkan oleh pencliti untuk dipelajari dan kemudian ditarix
kesimpulannva™.

Berdasarkan uraian tesebut maka populast yang menjadi sasaran dalam
penelitian ini adalah para tamu vang menginap di Hotel Grand Anghasa
Medan yang berjumlah sekiar 100 orang.

Sampel

Menurut Sugivono (20063 : 73) “Sampe! merupakan bagian dari jumiah

dan karekteristik vang dimiliki cleh populasi™. Dengan demikian bahwa

sampel adalah jumlah vang mewakili dari populasi vang akan dijadikan

- &

sebagai responden penelitian. Obiek vang dipaka: dalam penelitian ini adalah
seluruh para tamu Hotel Grand Angkasa Medan vang diberikan kuisioner
penelitian pada saat melakukan chek int di Hotel Grand Angkasa Medan.
Teknik penarikan sampel vang digunakan adalah Sampling aksidental vaitu
sampel vang dipifih  adalah tamu hotel atau vang secara Kebetuan datang
menginap di hotel tersebut. Sampling aksidental merupakan bagian dari non

probabifity sampling (Sugivono. 2005 :© 74) dari 100 kuisioner yang tersebar

sebanvak 30 kuisioner ditsi oleh ramu Hote! Grand Angkasa Medan.

v (=
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E. Teknik Pengumpuian Data
Adapun tekaik pengumpulan data vang dilakukan oleh penulis adalah
field reserach dan library research. Pengumpulan data dengan teknik field
research. dilakukan dengan cara :
i, Pengamatan {ohservation). vaitu pengamatan secara langsung pada objek

penelitian untuk memperoleh gambaran vang jelas mengenai fakta vang

ada.

2. Wawancara {fmferview). vaity suatu program vang mana memuat sedereian
pertanyvaan  vang dilakukan oleh pibak vang bersangkutan  untuk
memperoleh data vang sesuai dengan materi penelitian.

3. Daftar Pertanvaan (questionngire). vaitu pengumpulan data dengan

menggunakan dafiar pertanvaan yvang sudah dipersiapkan sebelumnya dan
diberikan kepada responden. Dimana responden memilih salah satu

jawaban vang teiah disediakan dalam daftar pertanvaan. Bobot nilai angket

vang difentukan terlihat pada tabel berikut :
Tabel 3.2
Instrumen Skala Linkert
Ne. [ ltem Instrumen B skqs: _
1. | Sanga: Setuiu SR
2. | Sewju o a4
3. | Tidak ada pendapat L EEN
4 | Tidak setuju B 2
3. ESanga{ziéé' sewin “‘ 1 i

Sedangkan pengumpulan data dengan teknik library research atau studi

dokumentasi adalah melalui buku-buku dan literatur vang mempunyval

retevansi dengan penelitian vang ditakukan,
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F. Teknik Analisa Data

Data yang diperoleh, baik yang berasal dari hasil kepustakaan maupun
dari hasil riset lapangan akan dianalisa dilapangan dengan metode korelasi.
Berkolerasi artinya terdapat hubungan antara satu variabel dengan variabel
vang 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:

nyxy-(Ox)(>y)
Vndx - (E0)” Vnky'- )

Nilai perhitungan koefisien korelasi (1) akan diuji tingkat

signifikannya dengan uji “t” dengan rumus:

fy V02

v 11

Dimana:
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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BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan uraian di atas yang diberikan atas hasil penelitian pada
Hotel Grand Angkasa Medan dan membandingkannya dengan teori-teori yang
telah dikémukakan pada Bab II (Landasan Teoritis), maka akan ditarik
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 H, ditolak dan H, 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
ternyata 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. Besarnya kontribusi variabel kebijakan promosi terhadap tingkat
permintaan konsumen adalah 51,5%, sisanya 48,5% dipengaruhi oleh
faktor lain. Faktor tersebut tidak disebutkan dalam penehtlan 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
internacional, maka Hotel Grand Angkasa Medan harus waspada, dengan
selalu memperbaharui segala fasilitasnya supaya terus 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 sering 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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