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ABSTRAKSI

Fka Susilowati (2002) Peranan Periklanan dalam menunjang penjualan Kamar i
Natour Garuda Yogvakarta. Skripst. STIE Pariwisata APT Yogyakarta.

Penelitian ini dilakukan sclama satu bulan yaitu: tanggal 1 Mei hingga 31 Mei
20612, vang bertempat di Natour Garuda Yogyakarta.

Natour Garuda Yogyakarta merupakan salah satu hotel tertua di Yogvakarta pada
awal mulanya Natour Garuda merupakan bangunan berbentuk colfage yang didirikan
pada tahun 1908 yang diberi nama Grand Hotel e LJogia,

Pada tahun 1942 Jepang masuk ke Indonesia yang kemudian mengubah nama hotel
tersebut menjadi Hotel Asahi. keraudian pada tanggal 17 Agustus 19435 para pejuang
Indonesia memproklamasikan kemerdekaannya dan kemudian mengambii alih hotel
asaki dan mengubah namanya menjadi Hotel Merdeka.

Pada tahun 1950, Hotel Merdcka diganti namanys menjadi Hotel Garuda dan
kemudian pada tahun 1975 pengelolasanya dizcrahkan kepada PT Natour.

Pada bulan desember 1993 Direksi P1 HIT bergabung dengan Natour schingga
menjadi PT HIl Natour.

Penelitian ini berlujuan untuk mengetahui scberapa besar pengaruh periklanan
dengan penjualan kamar dan bagaimana pola hubungan antara peiklanan dengan
penjualan kamar.

Mctode penelitian yang digunakan adalah metode pendekatan, dimana dalara
hal ini renulis melakukan pendekatan dengan pihak-pinak terkait untuk memperolah
data yang berupa data biaya periklanan dan pemjualan kamar di Natour Garuda
Yogyakarta.

Dari penelitian ini menghasi’kan beberapa kesimpulan yaitu sebagai berikut:
Bahwa periklanan berpengaruh positif terhadap penjualan kamar dimana jika biaya
iklan naik maka penjualan kamar akan meningkat. Dalam hal it jika biaya tklan naik
Rp 1,00 maka penjualan kamar natk sebesar Rp 239,15. Selamn itu ditemukan juga
bahwa periklanan dan penjualan kamar memiliki hubungan yang positif hal ini
tercermin dari nilai koefisicn korelasi product moment (1) vaitu 0,599,

pall



BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pariwisata disadari oleh setiap orang merupakan Kegialan  yang
menimbulkan keceriaan dan suasana baru. Pada dasamya setiap manusia
membutuhkan refresing (penycgaran) disela-sela kesibukan mercka Tidak
sedikit orang yang sengaja meluangkan waktu untuk berrckreasi, hal ini bisa
dilakukan didalam negara mereka sendiri maupun melakukan perjalanan empdl
ke negara atau wilavah lain. Selama melakukan perjafanan maka dibutuhkan hal-
hal pengeant: seperli makanan, minuman, lempat menginap dan schagainya. llal
inilah vang menjadi salah satu penvebab timbulnya hotel, tavel agenl, dan
SATANA-SATANA PENUNjung panwisita lannya.

Sejak manusiz menyadari pentingnya pariwisata, maka dunua perhotelan
seamakin lama semakin berkembang salah satu indikatornya adalah banyaknya
didirikan hotel berbintang, dan tempat penginapan lain seperti: losmen, wisma,
cottage dan lain sebagainya. Pengertian hotel disini adalah sualu lempat dimana
disediaken penginapan, makan dan minum sera pelayanan lainnya untuk
disewakan bagi para tamu atau vrang-orang vang tinggal untuk sementara waklu
{ AHMA dalam Yocti, 1991 }. Dari pengertian ini dapat kita lihat bahwa dihotel

tidak hanva memberikan fasilitas penginapan saja tetapi termasuk juga fasilitas



(38}

fasilitas Jain yang menunjang kenyamanan amu selama menginap sepertt
laundry, fasililas olahraga, dan sebagainya.

Seperti vang kita ketahui  setiap hotel memiliki fasilitas-fasilitas yang
banyak macamnya bal nilah yung menjadi salah satu dasar bapi
penggolongan hotel. Kriferia Penggolongan atau pengklasifikasian hotel
menurut Dirjen Pariwisata dengan SK : kep-22/w/V1/78 dapart dilihat dan
fuktor-faksor antara lain - faktor tingkat atau bintang dari hotel, faktor tujuan
pemakaian, faktor lokasi hotel, faktor daya jual dan perencanaan penggunian
{hotel plan usage), fuktor jumlah kamar, faktor ukuran hotel, faktor lamanya
tamu menginap, faktor kegratan tamu selama menginap, dan faktor jenis tame
Yang mengimap.

Salazh satu prdluk hotel adalah kamar, agar kamar Japat tergual make
diperlukan promesi yang intensil melalut berbagai macam media. Target dar
penjualan kamar acalan tercapainya tingkat humian Untuk mencapal 1arge:
tingkat hum'aﬁ ini tidakiah mudah banyak sekali faktor — faktor penghambat
antaralain : kondisi keamanan negara, su-isu poliuk, dan  keterbatasan
jangkauan promosi. Tinggi rendahnya tingkat human akan mempengaruhi
pendapatan kamar, yang kemudian juga akan meningkatkan pendapatan hotel,
Menurut Tarmoszi dan Manurung penjualan kamar adalah jumiah selurub
kemar terjual dikali harga kamar rata-rata, Meskipun akan meningkatkan
pendapatan hotel tetapi hal itu hanya salah satu faktor saja sedangkan faktor
yang lain adalah . food and baverage, penyewaan tuangan hotel, paket-paket

promisi dan scbagainya



Disisi luin  tidak semua wisatawan menpetahui keberadaan atau #pa
yanp dimaksud dengan hotel ity Seringkali mereka seyan menginap di hotel {
terutama hotel berbintany ) karena riliys mahal, Tonmatites pelayanan, dan
harga makanan dan minuman yang dilugr harga biasa ( pesaran j.

Agar keberadaan notel dapat dikeluhui wisatowan maka diperlukan
suatu promosi, hal ni merupagan sziuh satu tupas dari marketng untuk
menyebarluaskan inlormaest agar wrenarik wisatewan untuk menginap di hotel
promesi ini bisa dilakukan melalu perklanan yang berupa @ brosur, teallet,
spanduk dsb. Namun pemasaran melalut mulut ke mulut ( mouth o mouth )
depat dilakukan behkan bal int dipercayai dapat miningkatkan kunjungan
tamu sebanyak 85 % (Oka Yoett : 1959). Mempromosikan hotel bukan hanyu
menjadi  tanggungjawid marketinz  hotel  tetapl  juga merupakan
tanggungiawab selurun st can karyawan yang berjiwa salesmanship. Selain
periklanan  alat-alat  promost  yang adalah personal selling, hubungan
masysrakat, promosi peijualan Perusak:aan dupat mengegunakan salah satu
atau semua alat promosi ini. Dari Jatar belakang tersebut diatas, maka diambul
penelitian dengan judul * Peranan Periklanan Dalam Menunjang Tingkat

Funian ©.

B. Rumusan Masalah
Rerdasarkan later belskang masaluh, maka penuiis mempuny at rumusan
masulah schagai berikut !

| Seberapa besar pengaruh iklan terhadap penjualan kumar ?



2. Bagaimana pola hubungan perikianan dengan penjualan kamar”

C. Pembatasan masalah
Agar pembahasan masalah tidak menyimpang dari tujuan yang telah
ditctapkan, maka penuhis membatasi masalah sebagai herikut
1. Jenis dan media periklanan.

2. Pendistnbusian biaya iklan dan penjualan kamar.

D. Tnjuan penclitian
1. Unluk mengetahut pengaruh bcn'klanan terhadap penjualan kamar

3. Untuk mengetchui pola hubungan periklaran terhadap penjualan kamar.

FE. Manfaat Penelitian
1. Bagi Hotel
Sebagui bahan kebijakan dalam rangka pengembangan hotel Garuda,
2. Bagi Peneliti
Sebagai syarat untuk memenuhi tugas akhir dalam rangka menyelesaikan

studi di STIE PARIWISATA “APT” Yogvakarta

¥. Metods Penclitian
1. Metode Pendckatan
Dalam studi kasus ini penulis menggunakan data sckunder, vang berups
biaya penklaﬁan dan biava penjualan kamar vang berbentuk caturwulan

selama lima tahun vang diperoleh dan  pihak-pihak vang ferkait vaito
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a.

marketing dan personalia di Natour Garuda untuk memperoleh data-data |

berupa arsip ) yang dibutuhkan.

Definisi Variabel penclitian
Biaya periklanan adalah: biaya yang dikeluarkan untuk mempromosikan
suatu produk atau barang tertentu vang diwujudkan dalam bentuk spanduk,

brosur, leaflet dan lain sebagainya.

Penjualan kamar udalah: scjuinlah biaya yang diperoick dari proses

Kamnar yang terjuai dikalt dengan harga rata-rata kamar.

Tingkat hunian menyatakan scjauhmana kamar terjual jika dibandingkan

dengan kamar vang tersedia untuk dijual.

Mctode Analisis Data

a.  Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah hasil penjualan
kamar berdistribusi normal atau tidak, Uji ini menggunakan rumus chi
square yaity

(rn _fh)
fi

X=X

Keterangan :

X? = chi square.

f, = frekuensi yang diobservasi
f ~ frekuenst vang diharapkan.

{ Sugivono : 1999}



Pengujian chi square ini menggunakan model:
a. H, : }=0(model yang digunakan tidak berdistribusi normal)

b. M, p=0 (mode] yang digunakan berdistribusi normal ).

Regresi Linigr Sederhana
Untuk mengetahm pengaruh  variabel yaitu X= bhiaya iklan
terhadapY~ openjualan kamar  digunakan analisis regresi linier
sederhara yaitu -
Y=a + Bx + £ vang diduga dengan ¢
Yza+bx dimana :
Y = warianel dependent vairtu penjualar kamar.
X= Varigbel independent vaitu biaya iklan.
a= koefisien konsianta.
b= vanabcl dependent yaitu penjualan kamar.
Nilai a dan b digunakan metode OLS schingga didapat :

be ani)-i-in Zyi

oy xi* = (Y xi)

a=y-bx
Pengujian keefisien regresi int menggunakan model :
H, : f=0 (tidak ada pengaruh yang signifikan antara periklanan
dengan pemjualan kamar)
H,, : p#0 (ada pengaruh yang sigaifikan antara periklanan dengan

penjualan kamar),



Unwk menguji hipotesis terschut akan menggunakan  statsuk o

dimana:

th— b dant, @ H.. diterima jika t hit = t tab (P>l 11,
Sh Sa

ditolak dan H, diterima jika t hit = t tab (p=®}dengan dk: n-:.

Kocfisien Korclasi Pearson (product moment )

Koelisien korelasi digunakan untuk mengetahui scherapa  besar

hubungan penivalan kamar dan periklanan.

1) xyi- YAy

r= —_—

] -\::Z.U" = (th): \:"Z 3 IS {z yrr')-é

Keterangan - Jika r = 0 ( positif } dan mendekat: 1 menyatakan bahwa

antara x dan y memiliki hubungan yang positif’ sedangkan jika r

mendekati nol (0) maka anfara x dan v tidak ada hubungan.

untuk memngatahw pengaruh varian satu ferhadap vanan lain maka

dapat kita hitung dengan menggunakan rumus determinasi vaitu:

d-r

Pengujian hipotesis tentang p adalah sebagai berikut

H, : p=0 (tidak ada hubungan yang signifikan antara periklanan
dengan penjualan kamar)

[T, : p# 0 {ada hubungan yang signilikan antar periklanan dengan
penjualan kamar),

varie) = a1 = - T dan nilai t, akan menjadi:
n




keterangan.

t.= nilal htung dan data observass

r— koelisien korelasi.

n= jumlah data.

Pengujian hipotesis terhadap p adalah scbagai berukul -

1) Hoditerimajike 1t .. S0 St .5

2} Ho aitolak dan Hi diterima jika Y L. ataut, >t .

4. Sistematika Pembahasan
BAB I PENDAHRULUAN
Berisi tentang: latar belakang masalah, rumusan masalah, pembatasen
masalah. tujuan penelitian, mantaat hasil penclitian dan motode penelitian.
BAB IT LANDASAN TEORI
Berisi tentang: teon-teori yang menunjang penulisan skripsi,
BAB III GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
Berisi tentang: scjarah perusahaan, struktur organisast, fasilitas-lasilitas yang
ada dan pembagian kerja.
BAB IV ANALISIS HASIL PENELTTIAN

Berisi tentang: deskripsi data uji hipotesis .



BAB V PENUTUP

Berisi tentang: kesimpulan dan saran-saran,



BAB 1l

LANDASAN TEORI

A. Pemasaran (Marketing)

Pemasaran merupakan kegiatan vang dilakukan oleh pengusaha
dengan cara menjual produk terent. produk terscbul bisa berupa barang
industri maupun produk jasa (hospitality). Scbenarmya bukan hanya proses
menjual vang terjadi dalam hal 1ni tetapi juga barter {pertukaran barangi yang
mana hal ini merupakan kesepakatan bersama antara penjual dan pembels

Pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan dan kegiatan-kegiatan
bisnis vang ditujukan  untuk  merencanakan,  mencntukan - barga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan baik
penjual yang ada maupun pembelt vang potensial (Basu swastha dan Trawan .
1997) Dari pengertian 1tu kita dapar melihat beberapa keglatan yaitu
merencanakan, menentukan harga, mempromostkan dan mendistribusikan
harang atau jasa vang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan
secara pokok bagi perusahuan adalah untuk memperoleh laba.

Di dalam proses pemasaran sctiap individu atau kelompok akan
berusaha untuk menciptakan Jdan memprodukst barang dengan Krcativitas
mereka sendiri untuk menambah nilai jual dari barang terscbut. Sedangkan
didalam proses pendistribusian barang diperiukan proses manajenal untuk
memperolch laba {profit) yang maksimal (Philip Kotler : 1997). Hal-hal

tersebul merupakan tanggung jawab scorang manajer dimana seacara umum

10
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rugas dari manajer pemasaran adalah - memilih kegiatan yang tepal untuk
perusahaan, melaksanakan kegiatan pemasaran, dan membantu  tujuan

perusahaan melaiul kegiatan pemasaran [ Basu Swastha ; 1984 ),

B. Konsep Pemasaran
Keglatan  porusahaan  antara  lain memprodukst  prikluk  serta
memberikan  pelayvanan vang terkat dengan produk  terscbut.  Dalam
kaitannya dengan konsep pemasaran seluruh kegiatan pemasaran adalah
hertujuan untuk memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuban
konsumen

Untuk memberikan kepuasan kepada konsumen  tentulah tidak mudah
karema  kemginan mercka  bermacam-macem Maka  langkah  periama
sebaiknva mengetahw keingiman dan kebutuhan konsumen terlebih dahulu.

lLebih lanjut Basu swastha & lrawan { 1998 | mengungkapkan bahwa
konsep pemasaran  merupalan  Gdsalah bisms yang menvalakan bahwa
pemuasan kebutuhan kKonsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bag
kechidupan masvarakat.

Tuuan dan konsep pemasaran adalah volume yang menguntungkan
vang diperoleh dari kepuasan konsumen. Sedangkan disist lain menurut
Indrivo( 1997 ) konsep pemasuaran pada dasamya berorientasi pada pasar vang
berawal dan herakhe pada kepuasan konsumen setelab erjadinnya transaksi

pembelian



C. Bauran Pemasaran

Dalam mengembangkan srategl pemasaran salah satu hal yang dapat
dilakukan adalah mengeunakan stratepi marketing mix {bauran pemasarani,
di dalam marketing mix terdapat empal unsur yaite  produk, struktur harpa,
kegiatan promosi dan sistom distrnbust (Basu swastha dan irawan: 1997)
Unsur periklanan masuk dalam clemen promost. Selanjutnya clemen=clenen
dalam bauran-pemasaran adalah sebagai berikut .

Produk merupakan penawaran dar perusabaan yang dapat berwuyud
benda maupun pelayanan. Kedua hal i saling mendukung perusahaan untuk
memenuhr kebutuban dan kemnginan Konsumen

Harga setelah membel suatu produk maka pembelt akan membayar
dengan sejumlah nang. hal imlah yang biasa disebut dengan hargs Mahal
atau tidaknye harga suatu barsng tergantung ﬁada nifai barang tersebut.
semakin tinggl nilainya maka semakin mahal harganva.

Tempat berkaitan dengan mucah atau tidaknya svatu barang diperoich,
maka perusahaun akan menggunakan pengeccr, pedagang besar atau keei!
agar distribusi barang dapat berjalan dengan lancar

Promosi  schelum  melakukan promost maka perlu  dilakukan
komunikasi antara penjual dan pembeli.  agar pembeli memperolah kesan
positif dari niat baik penjual sehingea dapat menimbuikan keinginan untuk
membeli. Setelah stu baru pengenalan tentang produk yvang antara lam bisa

melalu 1%lan,



D. Periklanan

Periklanan merupakan salah satn elemen dalam promotional mix selaimn
personnal selling, publisitas dan promasi penjualan. lklan sesungguhnya
merupakan bagian dan proses pemasaran perusahuan yang lebib luas. klan
adalal mata rantai kegiatan vang saling bergantung satu sama lain Mata
rantal terschut adalah pengiklan, perusahaan pengikian dan media.

Ints iklan adalah menyampaikan pesan alau informasi kepada khalavak
[klan terschut bersifat perscasil yang bertujuan untuk membujuk konsumen
untuk mengenal, menkmati  dan mendorong konsumen melakukan sesuatu
scsuai dengan apa yang dimginkan pengiklan. Tindakan dar konsumen
tersebut bisa berupa pengisian kupon, melakukan pemesanan, atau meminia
ketcranpan lebih jauh tentang produs. Sclanjuinya inti periklanan menuoa
Frank Jefkin { 1996 ) pada dasarnva terleiak pada pengiklan, biro iklan serta
pemilik media.

Menurut siswanta sutojo {1983 1 periklanan merupakan jenis promasi
produk dengan menggunakan media massa Meskipun fidak discbutkan media
massa apa yang digunakan tetap umumnya peoiklanan dapat di
komunikasikan melalui radio, lelevisi, media cerak dan sebagainys.

Sedanakan tulisan Willian (i Nickels vang dikutip oleh Basu swastha
i 1984 ) menvatakan babhwa ™ periklanan adalah komunikasi non individu
dengan  scjumleh  braya metalui berbapgas media yang  dilakukan oleh

perusahaan, lembaga non laba serla individu -
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I. Tujuan Periklanan
Ada banyak tyuan penklanan yang ingin dicapai vleh perusahaan,

heherapa iklan ity adatah

2. Menumbuhkan kesadacan - iklan membantu agar sesuatu dapat dikenal.
Orang pada dasarnya menyukal memakai hal-hal yang telah dikenal
dengan baik daripada belum kenal sama sekall.

b. Membangun sikap-sikap vang diinginkan . iklun mendorong tumbuhnya
pandangan posilit’ mengenat suatu produk.

¢, Membangun identitas merk: ikian membaniu menanamkan ¢iira atau cir-
¢iri rerhadap suatu produk,

d  Membujuk iklan membuat konsumnen terlank terhadap suatu produk
vang ditawarkan.

e Menumbubkan permintaan . ikian dengan tampilan vang menarik akan
membanty menumbubkan permmiaan ierhadap suatu produk

{ Mengingatkan - setelah suatu produk mengalami tahap decline maka iklan

sangal membantu untuk mengimgatkan eksistensi produk tersebut.

2. Jenis-Jenis lklan
a. Iklan merk - iklan vang mempromosikan scbush merk tertentu.
b. Iklan dukurgan - iklan yang mempromasikan suatu sudut pandang calon

alau kandidat.

r

lklan institust ; iklan yang mempromosikan citra jangka panjang suatu

perusahaan.



3.

4.

Pihak-pihak yang Terkait Dalam Periklanan

Ada banyak sekali pihak-pihak yang teckait dalam periklanan, karena pada

dasarnva periklanan adalah sehuah proses kerjasama Menurut Farbey

{2000) ada 1iga pihak yang terkat dalam penklanan vaitu

a) Pengiklan : vang memasany iklan, mcngawzisimya, menggunakannyy
dan membayar biavanyi

b} Perusahaan periklanan atau agen media @ yang memberikan jasa
konsultasi spesialis dan perencanaan serta melaksanakan program yany
telah disctuju oleh pengiklan.

¢} Media . vang menyediakan ruang atau wakiu, dan yang

memungkinkan eradinva proses Komunikas:.

Media [klan

Merupahan berbaga alat komunikasi vang membawa pesan penjual

kepada calon pembeli. Media iklan antara Jain berupa :

d.

h.

Surat ~abar ( koran).

‘Televis,

Majalah.

Directmatl ( Fax, e-mail),

Tklan Luar Ruangan (brosur. spanduk:

[nternet



E. Siklus kehidupan Produk { product fife cycle )
Periklanan juga terkait dengan siklus kehidupan produk, menurut Ricky

W D dan ronald J T { 1998 1 siklus kehidupan produk merupakan serangkalan

tahapan vany dilewali olch produk selama masa produk [aba terbatasnya.

Siklus kehidupan produk terdin dari empat ahap vaitu -

|. Tahap iatroduction - pada tahap ini produk bare dikenalkan pada
masvarakat sehingea iKian merk lehih tepal digunakan pada tahap mni.

3. Tahap groweh : jika produk baru menarik perhatian dan cukup memuaskun
Lonsumen maka penjualan akan menanjak dengan cepat. Dalam bal ini
perusahaan menitikberatkan pada penklanan dan kegratan Promosi,

3. Tahap muaturiy . pertumbuhan  penjualan mulai lambat meskipun
produknya menghasiikan laba rertingei. [klan vang cocok pada tanap int
adalah iklan perbandingan vaitu iklan yang membandingkan dua produk
atau lebih dengan unjuan mencun peryualan dan persaingan.

4. 'Vahap decline © penjualan dan laba mulai jatuh, produk-produk pada tahap

introdukst mengambil alih peniualan

F. Penjualan Kamar
Sepbuah hotel berdin dengan dilengkapt berbugal macam fasilitas
didalamnya antaralain - kamar. kolam renang, {asilitas olahraga, konvensi dan
sebagainys Kemudian fasilitas-fasililas intlah yang akan dipromosikan olah
pihak marketing kepada tamu. Perlu disadar bahwa type famu dan lujuan
tamu untuk menginap ity bermacam-macam maka disinilah dituntut keahlian

semua bagian khususnya sales, Keberhasilan dari mempromosikan fasilitas
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hotel int akan menank tamu untuk menginap, maka hal tmlah yang menjad
salah satu indikator tercapainva target tingkat hunian Tinggi rendahnya
tingkat hunian akan memberikan kontribusi bagi pendapatan hotel. Menurut
Kamus Besar Bahasa [ndonesia, kontribusi berarti wang, juran | kepada
perkumpulan dan scbagainya ), tumbangan, sedangkan pcndapatan berart
{a)peroichan (b) sesuatu yang didapat yang scdianya belum ada. Penjuaian
kamar merupakan salah satu bagian dari pendapaten hotel. Menurut Tarmozi
dan Manuruny (24G20) penjualan kamar-adalsh jumlah selurun kamar terjual
dikali harga kamar rata-rata. Misalkan jumlah kamar yang terjual 232 kamar
dengan harga rata-mta Rpld4d 000 maka penjualan kamar adalah @ 233 x

Rpldd 000 = Rp33 552 000,

(. Hubungan Periklanan Dengan Penjualan Kamar

Setiap perusahaan atau lembags vang mempunvai produk atau barang
tentulah menginginkan agar produk atau barang dapal dikenal lvas oleh
masyarakat. Salah satu cara yang digunakan adalah dengan berpromosi.

Seperti yang telah dikemukakan sebelumnya bahwa salahsatu tujuan beriklan
adalah menvampaikan informasi kepada khalayak yang bertujuan untuk
mcmbujuk konsumen untuk mengenal, incnikmati dan mendorong konsumen
melakukan sesuatu seperti apa yang diharapkan pengiklan. Kaitannya dengan
dunia perhotclan produk yang dijual adalah kamar, yang berarti periklanan
didunia perhotelan teeutama ditujukan pada penjualan kamar. Meskipun pads
akhirnya tamu vang menginap tidak hanya menikmati kamar saja letapi juga

menikmati fasilitas vang lain.
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Meskipun penjualan kamar merupakan tujuan dan penklanan namun pada
kenvataanva belum tentu target itu tercapai, biasanva penjualan kamar akan
mencapai posisi yang tngg pada muosan-musim Liburan (hugzn sewson)
scdangkan pada musim-musim sclain itu penjualar kamar akan berkurang

Penjualan kamar akan membertkan kontribusi yang cukup hesar bagl
pendapatan  hotel, sclain dan scktor lain seperti food and baverage,

penyewaan meeting roont dan lwin sehagainya,

H. Hipotesis
Rerdasarkan uraian diatas maka penulis mergambil hipotesis scbagai

berikut : * Periklanan berpengaruh positif terhadap penjualan kamar,™
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GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A, Sejarah Singkat Berdirinya Natour Garuda Yogyakarta

Pada masa kependudukan Belanda di Indonesia, pemerintah penjajah ini
membangue scbuah hotel pada lokasi yang strategis yaitu di jantung kota
Youmyakara, tepatnya di jalan Malioboro. Fotel yang berbentuk cottage it
dibangun pada tahun 1908, Pada masa itu hote! tersebut mercpakan hotel
termewah di Yogyakarta dengan nama “Grand Hotel De Djogja”, Hote!
tersebut dioperasikan pada tahun 1911 dan hanya menampung tamu-tamu
Gubernur Belanda saja. Tahun 1938, hotel tersebut diubah bentuknya terdiri
dari 2 buah seyap, sayap utara dan sayap selatun scria bangunan utama di
tengah.

Tahun 1942 Jepang masuk menguasai  Indonesia, tidak terkecuali
Yogyakarta. “Grand Hotel De Djogja”, Jepang merubah nama itu menjadi
“Hotel Asahi”. Dengan pengotbanan teramat berat dan titik darah
penghabisan pada tanggal 17 Agustus 1945 para pejuang Indonesia
memproklamasikan kemerdekaannys, “Hotel Asahi” diambil alih oleh bangsa
Indonesia, dan sesuai dengan keadaan serta semangat pada waktu itu hotel
tersebut diganti dengan nama “Hotel Merdcka™.

Tahun 1946 karena keadaan politik dan untuk mengamankan republik
kota Yogyakarta menjadi ibu kota Republik Indonesia sementara dan “ fotel

Merdeka™ dijadikan perkantoran oleh para menteri kabinet pada masa itu,

19
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Tahm; 1950 “Hotel Merdeka” diganti nama menjadi “Hotel Garuda™
oleh pemenintah Indonesia.

Tahun 1975 pengelolaan hotel oleh pemerintah diserahkan kepada P1.
Natour. Pada tahun 1982 PT. Natour dipercayai oleh pemenntab uniuk
merenovasi “Natour Garuda™ dan ditingkatkan dani hotel berbintang satu
menjadi hotel berbintang empat. Pelaksanaan renovasi tersebut menelan biaya
9 milyar rupiah dan selesal pada tahun 1984,

Guna mempertahankan citra sebagai hotel yang penuvh sejarah, raka

bentuk bangunan sayap utara dan sayap selatan tetap dipertahankan, tetapi
vangunan yang ditengah dijadikan bertingkat tujuh. “Natour Garuda” yang
berstatus BUMN melaksanakan Trial Opening di awal tahun 1985 (120
kamar).
Pelaksanaan upacara agung Grand Opening Ceremony dlMakan pada
tanggal 29 Juni 1985 (hari sabtu legi merupakan hari baik, han kelahiran HR
IX). Diresmikan oleh Sultan Hamengku Buwono X — Gubemur DIY pada
saat itu, Pada tahun 1978 sccara resmi “Natour Garuda” dikukuhkan oleh
pemerintah melalui Depparpostel sebagai hotel berkategori bintang empat.

Bersamaan dengan berkembangnya kepariwisataan yang semakin pesat
di Indonesia pada umumnya dan di Yogyakarta khususnya, PT. Natour
melaksanakan perluasan untuk “Natour Garuda” dengan menambah kamar
sebanyak 120 kamar sehingge jumlah seluruh kamar 240 kamer siap jual
Merupakan kebanggaan tersendiri karcna dalam sejarahnya “Natour Garuda™

diresmikan plch dua Raja kraton DIY.
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Pada bulan Desember 1943 sampai dengan Maret 1961 “Hotel Merdeka™
(Natour Garuda) kamar 911 dan 912 digunakan scbagai kantor MBO (Markas
Besar Ocmoem) Tentara ¥Keamanan Rakyat pimpinan Panglims DBesar
Soedirman. Untuk mengenang peristiwa berscjarah (ersebut maka diresmikan
“Prasasti Panglima Besar Jendral Soedimman” pada tanggal 30 Descmber
1996, di “Hotel Garuda” olch pimpinan pusat paguyuban WEHRKREISE
Yogyakarta (Daerah perlawanan tiga) Ketua umumnya Jenderal TNI
Purn, Soesilo Soedarman. ’

Karena kemajuan yang pesat maka pada tahun 1984 Natour Caruda
menambah kamar standartnya berupa bangunan fighrise building (Tujuh
lantai)

Natour Garuda sendiri  pemakainanya dalam era pembangunan setelah
kemerdekaan, oleh Alm. Sri Sultan.Hamengku Buwono IX pada tanggal 29
Juni 1985 yang pada waktu itu mempunyai fasilitas kamar scbanyak 120
kamar, Tahun 1991 sekali direnovasi dan pengembangan lagi menjadi 233
kamar yang terdiri dari 1 kamar President Suite, 8 kamar Fxecutive, 25 kamar
Junior suite, 89 Deluxe Room dan 110 Standard Room. Secara lebih rinci.

dapat kita lihat dalam tabel dibawah ini.

Tabel 3.1
Persentase Jenis Kamar di Natour Garuda
Jenis kamar Jumlah Persentase |
President Suite 1 0,43
| Executive 8 343
Junior Suite 25 10,73
Deluxe Room : 39 _ 38,20
Standard Room 110 4721
| Jumlah Toul 233 100




Dari tabel diatas terlihat bahwa jenis kamar yang paling banyak adalah
Standard Room dengan persentase 47,21 dari keseluruhan jumlah kamar
yang ada di Natour Garuda. Kemudian secara berurutan Deluxe Room ( 38.20
), Junior Suite ( 10,73 ), Executive ( 343 ), dan yang terakhir adalah
President Suite (0,43 ).

Pada bulan Desember 1993 Direksi PT. HII bergabung dengan WNatour
sehingga berubah menjadi PT.HII Nateur yang berpusat di Hotcl Wisata
International jalan M. Thamrin Jakarta yang memiliki 18 anak cabang dan

dua ketering untuk lebih jelasnya dapat kita lihat pada tabel berikut :

Tabel 3.2
Hotel-hotel dibawah naungan PT. HII-Natour
NO NAMA HOTEL LOKASIL JMLH KAMAR
RE Natour Kuta Beach Bali ’ 145
2. Natour Sindhu Beach | Bali 60
3. Natour Bali Bali 74
4. Hotel - Putri Bali Bali 393
| 5. | Natour Bali Beach Bali 623
6. Natour Hotel Parapat Parapat/ D. Toba 97
7. Hotel Dharma Deli Mcdan 180
8.  Natour Hotel Muara Padang 40 o
9. | Natour Dibya Puri Semarang 43
10. | Natour Garuda Yogyakarta | Yogyakarta 233
il. | Natour Adisucipto Yogyakarta ~ Catering
12. | Ambarrukmo Palace Hotel Yogyakaria 257
13. | Natour Hotel Simpang Surabaya 121
14. | Natour Bath Hotel Tretes 74 |
15. | Natour Pual Juanda Sidoarjo Catering
16, | Hotel Indonesia Jakarta 233
17. | Hotel Wisata International Jakarta 655
18. | Samudra Beach Hotel Sukabumi 106




B. Tenaga kerja Dan Jaminan sosial
Di Natour Garuda setiap bulan dilakukan pencatatan ( rekap ) tenaga
kerja dan dilaporkan dalam bantuk laporan bulanan dan laporan tahunar
Jumlah tenaga kerja bisa berubah-ubah hal imi discbabkan karcna karyawan
vang pensiun, meninggal, manpun pemberhentian kerja. Pada tabel ini dapat
kits aspck tcnapa kerja ditinjau dan jenus kelamin, tingkat pendidikan dan
status karyawan,

T=bel 3.3

Aspek Tenaga Kerja Ditinjau dan Jenis Kelamin.

Jenis Kelamin Jumlah Persentasc
Pria 320 83,00
Wanita 66 17,00 1
Jumlan Total 386 100
Tabel 3.4
Aspek Tenaga Kerja Ditinjau dari Tingkat Pendidikan
Pendidikan Jumlah Persentase
S2-53 2 0,52
S 32 8.30
DI/D3 87 22.5
SLTA 235 61,00 :
SL1P 12 i 3.10
= SD 18 4,66
Jumlah Total 386 100
Tabcl 3.5
Aspek Tenaga Kerja Ditinjau dari Status Karyawan
Status Kerja - Jumlah | Persentase
Karyawan tetap 379 9820
Karyawan kontrak I 0,25
Karvawan karja waktu tertentu ] 1 025
Karvawan honorer ‘ 5 1.29
Jumlah total 386 100

Sumber : data personalia \atour Garuda Februari 2002
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Dari ketiga tabel diatas, dapat kita lihat bahwa karyawan yang paling banyak
adalah karyawan dengan jenis kelamin pria dengan persentase sebesar 83,00
dan pada tabel kedua menunjukkan 61.00% karvawan Natour Garuda adalah
lulusan SLTA, kemudian yang tcrakhjr adalah karyawan tetap dengan
persenls'e 98,20,

Natour Garuda memberikan jaminan sosial bagi para karvawannya.
Adapun bentuk jariinan sosial tersebut antara lain:
a. Memberikan pakaian scl:agaln lengkap.,
b. Memberikan asuransi { JAMSOSTEK ).
¢. Memberikan Jaminan Hari Tua ( DJHT ).
d. Memberikan tunjangan hari raya dan parcel,
e. Memberikan unjangan jabatan.
f Memberikan tunjangan perumahan.
g Memberikan tunjangan lingkungan ,
h. Memberikan premi.
i. Memberikan tunjangan transportasi.

1. Menyediakan poliklinik bagi karyawan.

. Fasilitas-fasilitas Yang Ada Di Natour Garuda

Natour Garuda yang berada di J1. Malioboro 60 Yogyakarta, mempunyai
berbagai macam fasilitas antara lain : kamar, restaurant & bar, convention
room, dan fasilitas-fasilitas lain. Untuk lebih jelasnya dapat kita libat pada

tebel-tabel dibawah ini.
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Tabel 3.9

Fasilitas .ain {other facility ) di Natour Garuda

Nama fasilitas ] lokasi

Ot door swimaning: Pl I 2" floor

lennis Cowrd . 2 floor

Money Changer & Bank AT'M Lobby Jevel

_ Shopping arcade { Lobby level f

Rarher Shop & Bmm» Porfour Lohby level ‘
| Laundry and Dry Cleaning Labb level
| Taxiservice Lobby level

Travel Agent. ~ _ Lobbv level

Spacious Parking Area. - Parking Area

Swmber : {lyer Natour Garuda 2002

C. Struktur Organisasi Natour Garuda
Struktur organisasi hotel bintang 1V & 11l ( unit : Natour Garuda

Natour Simpang - Natour Dharma Deli : Natour Kuta Beach ) pada lampiran.

D. Job Descripiion di Natour Garuda Yogyakarta
Pembagian tugas dan wewcnang tiap-tiap bagian di Natour Garuda
adalah scbagai berikut
General Manager
Merupakan kekuasaan ( top memager ) pada masing-masing unit P 1. HII-
Natour yang bertanggung jawab atas kelangsungan hidup dan membawahi:
a. Manajer Pemasaran ( Marketing Manager )
Marketing Manager membawahi Sales Manager dan Public Relation:
Manager, démana tugasnya adalah bertanggung jawab atas perusahaan,

mencan tamu, mengisi sales cenvendion serta menyambut tamu
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Fxecutive Assistant Manager.
Lxecutive Asvistant Manager membawahi ;
!} Food and Baverage Manager
Manager i membawahi : Executive Chef dan Banguet Manager
(Asst F & B Manager, Execurive Chef membawahi Sous Chef dan
Chef de FPartie sedangkan Banguer Manager membawahi Chief
Sreward dan Resiavrant and Bar manager
2y Frone Office Manager
Bagian ini berlugas mengkoordinir secara langsung tugas-tugas
dani bagian #ront ()ffice yang meliputt :
a) Mznyviapkan frearment untuk tamu VIP
b) Persiapan daftar perubahan kamar,
c¢) Persiapan dafiar tamu VIP.
d) Persiapan daftar tamu check ow dan check in.
e) Howse count information,
N Aolding reservation.
g) Persiapan laporan status kamar.
h) Laporan kamar yang out of order,
i) Ifxecutive Housekeeper
Bagian ini bertugas mengkoordinasikan segala aktivilas yang
berhubungan dengan kamar dan ruang yang siap  diuas
menyangkut aspek pemeliharuan kebersihan, pemasaran extra bed,

hahy code penginman howsekeepiny report dan persiapan lainnya.
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Housekeeping Manager membawahi Houseman Chief dan |aumdry
Manager,
1) Lty Manayer
Bagian ini bertugas dan bertanggung jawab setiap hari biasa vaitu,
dimana pada saat ilu pimpinan atau manager sedang tidak ada di
lempat.
Chief Acccuntant
Bzpian ini membawahi Accouncing Office Manager, Purchasing
Manager, Credit Manager, Store Manager dan Cost Controtier.
1) accounting Office Manager
Bagian ini bertanggung jawab dalam bidang kcuangan Khususnya
dalam hal pembuatan klasifikasi dari  pemasukan-pemasukan
perusahaan,
2) Purchasing manager
Bagian ini menangani masaleh-masalah yang berhubungan dengan
pemenuhan kebutuban matenal hotel.
3) Store Manager
Bagian im bertanggung jawab atas penvimpanan bamng dan
bertanggung jawab langsung pada Chief Accountant. Chief Store
mcmbawahi Store Supervisor,
4) Cost Controller

Bagian ini bertugas mengawasi aset dan biava perusahaan



d.

0

29

Operatiom Analyst
Bagian ini bertanggung jawab langsung pada general manugzer.
Chigf Fngineer
Chief Engincer wn bertanggung jawab atas pengadasn pemelibaraan
dan  perbaikan Engineer ini terbagl menjadi tiga vaitu ; Chiel Section

Civil, Chief mesin-mesin dan kegiatan-kegiatan yang lebih spesifikasi

- vaitue

1) Perbaikan kerusakan kamar
2) Pembritahuan cara penggunaan listrik.
3) Melakukan perbatkan peralatan housekecping dan departement
lainnyva,
4) Melakukan pengolahan konservasi energi.
5) Koordinator pasukan pemadam kebakaran ( fire drigade ).
6) Melakukan tugas administrasi teknik.
Manpower Manager
Ragian ini bertanggung jawab dalam hal-hal berkaitan dengan karyawan,
meliputi : kescjahterann, pengpajian, keamanan dan (ransporlasi.
Manpower munaser membawahi : Traiming Office, Cheef Personnel
Admunistration, Legal Office, Chief Scurity.
1) Training Office
bagian ini berada dibawah langgungjawab Traiming (ficc

Tugasnya adalah menangani program pelatihan para karyawan atau
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calon karvawan, Trawing Officer membawahi  Supervisor Training
dan Training Staff.
2 Chuef Personnel Admunistration
Bagan ini menangan :
a) Masalah kepegawalan.
b} Kesejahteraan karyawan.
¢) Job analyis.
d) Lembur.
¢) Penilaian karyawan.
f) Memberikan penghargaan terhadap karyawan yang berprestasi.
3) Chief Scurity
Bertugas mengawasi keluar masuknya barang ke hotel. menangani
barang-barang milik tamu yang hilang dan pengamanan terhadap
seluruh arca hotel.
4y Legal office ( LO )
Ragian ini khusus mengangani masalah pembuatan kontrak dengan
perusahaan lain berdasarkan hukum dan undang-undang yang herlaku

di Indonesia.

E. Tinjauan Periklanan di Natour Garuda
Dalam kegiatan promosi di Natour Garuda berupa :Advertizing,
Promotion sales, Publicity, Personal selling. Kegiatan promosi ialah untuk
mempengaruhi konsumen sccara langsung agas suka membell suatu barang

dengan merek tertentu. Dalam hal-hal usaha mencar target pengoperasiannya
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Natour Garuda digariskan maka strategi yang dilakukan dalan usaha-ussha
promosi Natour (iaruda Yogyakana adalah: Pemasangan iklan pada hanan
vang beredar di Jakarta, Bandung, Surabaya, Scmarang dan kola-kota lainnya
sedangkan iklan di luar negeri dilaksanakan melalui c-mail untuk mengetahw
berapa besar biaya periklanan yang teiah dikeluarkan melalui berbagal media
dapet kita lihat pada tabel 3.10 berikut :

Tabe! 5.10

Biava Periklanan (Media) ¢i Natour Gaiuda Yogyakara (1997-2001)

| Tahun  Surat kabar(Rp) “Brosur{Rp) Radio & TV(RP) |
1997 | 2212000 22.571.163 1.082.500

| 1998 ' 3.078.500 9.832.500 3860.000 |

| 1999 3.675.800 R.709.021 2.640.000 |

2000 | 3611000 11.474.522 1.640.000

2001 [ 4.737.500 11.055.716 2IXTS00 |

Agar Natour Garuda Yogyakara dikenal dan dapat menembus pasaran
vang lebih luas maka dilakukun dengan cara meiambah sales staf agar orang
vang khusus untuk menemui tamu sehingga memperolch kesan pelayanan
vang baik sclama tinggal di Natour Garuda Yogvaharta, Membuat paket
khusus pariwisata yang silatnya umum agar meningkatkan penjualan hotel
dengan dicount-discount khusus untuk rombongan yang menginap di Natour
Garuda. Mengadakan dinner party sekali-sekali dengan menggundang relasi-
relasi yang dianggap potensial untuk mengetahui kesan-kesan tentang service
dan fusilitas Natour Garuda Yogvakarta yang mercka gunakan.

Penklanan .di Natour Garuda herada dibawah tanggung jawab Public
Relations section Secara umum periklanan di Natour Garuda berlujuan untol

menyebarkan berita tentang hotel, menumbuhkan citra positi{ perusahaan dan
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memelihara komunikasi vang baik terhadap tamu intern maupun ckstern.
Scbelum memilih dan mencari bentuk media periklanan  section ini
mengadakan herbagai riset antara lain - opinion research, penclitian terhadap
tamu tentang produk dan pelavanan hotel.

Bentuk-bentuk periklanan di Natour Garuda antara lain berupa - periklanan
luar gedung, melaui majalah, surat kabar, radio dan televisi serta brosur.
Jumlah biaya periklan tiap tehan tidak selalu sama tergantung pada beberapa
hai antara lain : target periklanan, tngkat human, dan koadist yang tenadi
seperti musim liburan atau event-event.

Strategi periklanan yang diterapkan di Natour Garuda berdampak pada
tingkat hunian meskipun dampak tersebul tidak begitu besar karena periklanan
hanya bagian kecil dari faktor-faktor menmgkatnva (ingkat hunian, Untuk lebih
jelasnya dapat kita lihat pada tabel 3.11 benkut:

Tabel 3.11

Tingkat Hunian di Natour Garuda Yogyakarta Periode 1997-2001

_ Tahun | Tingkat Hunian (%) | Selisih Dari Tahun Sebelumnya(%)
1997 | 54,10 - ‘
BT 3180 2 |
1999 | 39.10 -7.30 |
2000 51,13 | 12,03
2001 54 30 3.17

Sumber: data Natour Garuda Yogyakarta periode 1997-2001

Dan tabel diatas dapat kita lihat bahwa pada tahun 1997-1998 tingkat humian &
Natour Garuda mengalami penurunan sebesar -22.30%. Hal ini disebabkan
pada saat itu indoncsia sedang mengalami krisis moneter yangmana disetiap

hotel di Indonesia sebagran besar mengalami penurunan tingkat hunsan,
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Pada tahun 1999-2000 tingkat hunian di Natour Garuda mulai mengalami
kenaikkan 12,03%. Hal ini disebabkan kondisi keamanan di Indonesia mulat
membaik Kemudian pada tahun 2000-2001 tingkat hunian juga mengalani
kenaikan vaitu scbesar 3,17%. Hal ini discbabkan kondisi ckonomi dan

infrastruktur Indonesia vang mulai membaik.



BAB IV

ANALISIS HASIL PENELITIAN

A. Diskripsi Data

Peneliian ini dilakukan selama satu bulan vaitu 1 Mei 31 Met dalam
hal ini penulis memperoleh data berupa data kualitatif dan data kuantitatif
Data kualitatif ini berupa sejarah hotel, struktur orgameasi, job description
serta data mengenai penjualan kamar. Sedangkan data kuantitatif derupa biaya
periklanan dan penjualan kamar vang berbentuk caturwulanan selama lina
tahun Kemudian data ini diolah dengan menggunakar SPSS 10.01 dengan
menggunakan rumus
korelasi product moment. Bentuk-bentuk periklanan di Natour Garuda antara

chi square, regresi linier sederhana dan koelisien

lain berupa - periklanan  luar gedung, melaut majalah, surat kabar, radio dan
televisi serta brosur. Berikut ini gambaran biaya periklanan pada media-media
periklanan vang digunakan olch Natour Garuda:

Tabel 4.1
Biaya Periklanan (Media) di Natour Garuda Yogvakarta (1997-2001)
Tahun | Surat Kabar | Brosur Radio & TV(RP)
Rp) | (Rp) -

1997 | 2.212.000 22 571.163 1.082.500 |
1998 3.078.500 9.832.500 3,860,000
1999 3.675.800 8.709.021 2.640.000

2000 3.611.000 11474522 1.640.000 |
2001 4.737.500 |  11.055.716 2.727.500
Jumiah | 17.314 800 63.642 922 1.1950 000
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Jika kita lihat pada tabel diatas maka media penklanan yang digunakan di
natour Garuda mengalami perkembangan setisp tahunnya untuk  lehih
jelasnya dapat kita hihat pada tabel benkut.

Tabel 4 2

Perkembangan Media Peniklanan (Suratkabar, Brosur, Radio&1'V) 1997-2001

Tahun Yo %% %
perkembangan perkembangan perkembangan |
! Surat Kabar Brosur Radio&TV |
| 1997 12,77 3546 | 09,05
1998 || 1377 15.43 3227 _
1999 | 21,22 13,68 2209
2000 20,85 18.02 13.72
2001 27,36 17,37 T3 N

Dapat kita rermati pada tabel diatas perkembangan penklanan di Surat
kabar persentasenva dari tahun ketahun mengalami  kenaikan hal ini
discbabkan pemasangan iklan disurat kabat dirasa cukup erektif
jangkauannya luas dan tidak mudah dipengaruhi oleh kondisi yang sedang
tegjadi.

Perkembangan periklanan pada brosur, meskipun persentase kenaikannva
tidak bagitu linggi namun stabilitasnya jumlahnya selalu dijaga, karena bosur
merupakan sarana informasi yang selalu ada disctiap hotel dan paling mudah
untuk dibawa atau diberikan kepada tamu sehingga targer peiklanan dapat
tercapat.

Perkembangan radio& TV persentasenya sampai sat imi lidak begitu tingn
hal 1 discbabkan biaya pemasangan 1klan vang mahal.

Seperti vang telah dikemukakan pada bab sebelumnya strategi penklanan

yang diterapkan di Natour Garuda berdampak pada tingkat hunian meskipun



dampak terscbut udak begitu besar karena penklanan hanya bagian kecil dant
faktor-faktor meningkatnva tingkat human. Untuk lebik jelasnya dapat kita

lihat pada tabel 4.3 benikot:

Tabel 4.3

Tingkat Hunign di Natour Garuda Yogyakarta Periode [996-2001

Tahun | Tingkat Hunian (%) Sclisith Dan Tahun Schelumnya(%) |
1997 54,10 - &

1998 31.80 222,30 2

1999 " 3910 7,30

2000 51,13 AR | i

2001 5430 3.17

Sumber: data Natour Garuda Yogvakarta periode 1996-2001

Dan tabel diatas dapat kita lihat bahwa pada tahun 1997-1998 tingkat hunian di
Natour Garuda inengalami penurunan scbesar -22.30%. Hal i disebabkan
pada saat itu indonesia sedang mengalami krisis moneter vangmana disetiap

hotel di Indonesta sebagian besar mengalami penurunan tingkat hunian.

Pada tahun 1999-2000 tingkat human di Natour Garuda mulai mengalami
kenaikkan 12,03%. Hal im discbabkan kondisi keamanan di Indonesia mulal
membaik. Kemudian pada tahun 2000-2001 ungkat hunian juga mengalam
kenaikan yaitu scbesar 3,17%. Hal im discbabkan kondisi ckonomi dan

infrastruktur Indonesia vang mulai membaik.

Selanjutnya biaya periklanan dan penjualan kamar secara carurwulanan
stlama lima tahun dapal kita lihat pada tabel 4 4 dibawah im,



Tabel 44

Biava Periklanan dan Penjualan Kamar Natour Garuda Peniode 1997-2001

Tahun Caturwulan Biaya penklanan Pemjualan kamar
. (Rp) {Rp)
| 1997 | Caturwulan 1 12.587 741 33 1192625454 |
) Caturwulan 2 12 587 741,33 | 1.679 475 635
Caturwulan 3 12.587 741,33 1919400726 |
‘ 1998 Caturwulan | 11.781 11333 027.824 400
Caturwulan 2 11,781 11333 | 1298954160
| | Caturwulan 3 11.781 11333 | 1484519040 |
1999 Caturwulan 1 16.484 833,33 1.102902 174,25
Camrwulan 2 16, 484 83333 144.063 04395
= Caturwnlan 3 16434 83333 | 1.764 643 4788
2000 Caturwulan 1 14.582 866,67 | 1298 289911
Caturwulan 2 14.582 866,67 1.817 605 875 4
P Caturwulan 3 4. _5§2 866,67 2.077 263 8576
2001 Carurwuian | 16.588 576 33 | 15916599815
Cawr»\ulan 2 16.588 576,33 2228 5239741
n Caturwulan 3 16.588 576,33 | 2.546 655 9704

B. Uji hipotesis

1. Normalitas Data

tabel ( 0,000 > 9.999 ) yang berarti 1o diterima dengan kata lain dapat

disimpulkan bahwa data tidak normal, namun model regresi dapat dipakai

Pada lampiran 1 kita dapat melihat nilai X hitung lebih besar dari X

dengan asumsi jika n diperbanyak data akan normal.

maka dihitung dengan menggunakan regresi linier sederhana: D1 dalam
lampiran 2 kita dapat melihat koefisien regresi yaitu : a = -0,00000252 dan

untuk nilai b= 239 517 <ehingga persamaan regresinya sebagai benkut

Untuk mengetahui pengaruh periklanan terhadap penjualan kamar

Pengaruh Periklanan Terhadap Penjualan Kamar
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Y - 000000252 - 239517 X, Dari persamaan terscbut dapat
disimpulkan bahwa jka periklanan tdak ada maka penjualan kamar
berkurang senilsi Rp0,00000252, koelisien represi sebesar Rp 239,517 hal
ini berarti bahwa setiap penambahan biava tklan sebesar Rp 1.00 akan

meningkatkan penjualan kamar sebesar Rp 239,517,

Hubungan Periklanan Terhadap Penjualan kamar

Periklanan memiliki hubungan vang tidak dapart dipisahkan dengan
penjualan kamar. Tinggi rendahnya bisa dipengarubi oleh penklanan.
Seperti kite hbhat pada hasil perhistungan Kkoefisien korelasi product
moment pada lampiran 3 nilar kocfisien korclasinya adalah 0.599, hal ini
berarti korelasi atau hubungan antara periklanan dengan tingkat hunsan
bertaral sedang. Maksudnya adalah bahwa periklanan merupakan satu dari
sekian banyak faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan kamar.
Dengan  perhitungan determinasi kita dapat melihat berapa persen
pengaruh biava periklanan terhadap penjualan kamar d = ¢, d = 0.599" =
0,359 vang berarti pendapatan kamar per tahun 33% ditentukan oleh
periklanan sedangkan 65 % lainya ditentukan oleh faktor lain. Nilai t,
pada kocfisicn korclast adalah 0,18 = 00025 yang berarti H,, ditolak dan
Hi diterima..
Kesimpulan:
Meskipun letak Natour Garuds berada di pusal kota tetapr peranan
periklanan dirasa masih cukup penting, karena lamu yang datang berasal

dari berbagal macam negara selain itu apa vang dimiliki hotel memang



harus dipublikasikan unluk menarik minat tamu Media periklanan yang
digunakan banyak sekali namun sccara garis besar media tersebut terdin
dan surat kabal, brosur dan radio&TV, Perklanan sendin selain
berdampak pada penjualan kamar sccara otomatis juga terhadap tingkat
hunian Dari perhitungan statistik vang telah dilakukan kita dapat melihat
bahwa peranan periklanan di Natour Garuda cukup menunjang penjualan
kamar. pada uji pengaruh angka koefisien regresi sebesar Rp 239.517 hal
ini berarti bahwa setiap penambahan  biaya iklan sebesar Rp | 00 akan
meningkatkan pcnjualgn kamar sebesar Rp 239,517, Hubungan periklanan
dengan penjualan kamar dinyatakan dengan angka 0,599 yang berarti arah
hubungan u posinf Jika dilihat dan  perhitungan dan  koefisien
determmnasi 35% penjualan kamar ditentukan oleh penklanan sedangkan

65% nya ditentukan oleh laktor lain



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

S

Dan penelittan mengenai peranan penklanan terhadap penjualan kamar

dapat diambil kestmpulan sebagai berikut |

Bahwa periklanan berpengaruh. positif terhadap penjualan kamar dimana

_ Jika biaya iklan nak maka penjualan kamar akan memingkat. Dalam hal

1o jika bisva tklan naik Rp 1,00 maka penjualan kamar naik Rp 239,15,
Sedangkan dan perhitungan dengan menggunakan SPSS 10.01 up 1 ( t
lest ) dengan signifikanst 5% dan df = 14, diperoleh angka lebih besar
dan t tabel, 2,700 > 2 145 yang berarhi H, ditolak dan H, diternima yang

berarti bahwa periklanan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap

Penjualan kamar,

2. Bahwa antara pertklanan dan penjualan kamar memiliki hubungan vang
positif dalsm hal imi tercermin dan nilai r vaitu 0,399, Penjualan kamar
ditentukan olch penklanan sebesar 35% sedangkan 65% lainnva
ditentukan oleh faktor-faktor laim seperti promosi, letak hotel vang
strategis, dan kualitas pelayanan,

Saran

Dalam penulisan skripsi im penulis mempunvai beberapa sasan vau
schagal benkut
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Perlunya stratcgi periklanan yang efekuf untuk menghadapt persaingan
mengingat Natour Garuda merupakan hotel yang cukup tua disamping itu
hanyak didirikan hotel-hotel baru vang letaknya berdampingan

Periklanan melalui radio dan TV harus digalakkan lagi, jangan hanya
berikian untuk sponsorship saja - Radio memiliki pendengar dar berbaga
macam kalangan schingga hal ni merupakan scgment potensial yang baik
untuk dimasuk:

Biaya perikianan perlu, ditambah lagt sehingga dan pendapatan kamar
menngkat,

Pada penelitian ini mempunyai kelemahan yaitu jumiah data (n) kurang
banyak schingga mengakibatkan data tidak normal. Dibarapkan pada
penelitian sclanjutnya jumiah data diperbanyak sehingga data akan

menjadi normal,
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Lampiran |

NPar Tests
Descriptive Statistics
N | Mean Std. Deviation | Minimem | Maximum
IKLAN 15 14574738 205738097 | 11781113 16537208
KANAR 15 | 4632+00 | 62011853214 | 1 24E+09 1.65E+10
Chi-Square Test
Frequencies
IKLAN
Observed N | Expected N Rasdus|
11781113 3 30 0
12587751 3 20 0
15129533 3 g 0
16457386 3 3o [¥]
16587908 3 30 0
Total 15
KAMAR
Observed N | Expected N | Residual
1237093248 31 ac 0
1470536192 3 3.0 | 0
1731053124 3 | 30 0
2122213248 3 ag 0
16559500800 3 30 0
Telal 15
Test Statistics
IKLAN ~AMAR
Chi-Square* L00 ace
af 4 4
Asymp. Sig. 1.000 1006

a 5 calls (100.0%) have expecied fraquancies less
than 5 The minimum expected cell frequency 153 0

Page 1



Lampiran 2

Regression
Variables EnterediRemoved”
Variables Vanables
‘Noosl Emesed Remaovad N athod
1 IKLAN® Ener
8. All requestad variables snteraa.
0. Dependent Vanadie: KAMAR
Model Summary
| Adusted R | Std. Error of
Model R R Scuare Sauare the Estimate
i _Hagn 359 310 | 6830532681
a Predciors {Constant), IKLAN
ANOVAY
Sumof | [
N.ode Squares @l Mean Square F Si ,
1 Regression 3405+8 3 A00CE+18 7258 | 0162
Residual 6 OBE 78 13| &6653E+1T \
Tolzl S &BF 4B 14 | ‘
3 Pragictors: (Constant), IKLAN
L. Dependent Vanabie KARMAR
Coefficients’
Standardiz
| vd
Unstandasfizea I Cuethasm
Cosfiicients | &
wiccel — B Sto, Envor Buta | 5ig
1 (Constant) -2 52E+CS 1.3GE+00 A 837 75
KLAN 2398517 85,724 S5 2700 218

2. Zepandent Yarsble: KAMAR




Lampiran 3

Correlations
Descriptive Statistics
Mean | St Dewiaton N
IKLAN 14514542 | 2057487 8479 15
KAMAR | 9585408 | 82223215624 15
Correlations
IK_AN KAMAR
TKLAN _ Pearson Correlanan 1000 595°
| Sig {2-tailea) ¢ nms
S ST (TS L] 15
KANAR  Pearson Correiaton S09° 1.000)
SIg 1 2aled) 018
N 15 15

* Coerelaton & signhcant 21 the 005 leval (2-taied)



Fampran 4
Distibusl ¥
Kolom pertama memual angka dersjet kebebssan (v). Angka pada bagian atas kolom be:

nenusjuxkan probabilitas o untuk mengiusitkan angka 7. Untek o > 300, gunakan .\.'2 § A
ebagal varlabel normal standar.

o
0,595 0,575 005 | DLS 0.0 0,008
1 _ 00000 30010 38415 5,023 66349 _7.8794
(T MG 00506 55915 75778 $,2104 10,5565
3 DA77 Q2158 78147 9,3484 11,3449 12,323!
4 02070  GABM4 5,4877 11,1433 13,2767 14,8602
5 04118 08312 11,0705 12,8328 15,0863 16,7496
6 0,6757 1,2373 12,5916 14,4494 16,8119 18,5475
7 0,9893 1,6895 14.067) 16,0128 18,4753 20,2777
8 13444 2,1797 15,5073 17,5345 20,0902 21,9549
9 17349 2,7004 16,5150 19,0228 21,6660 23,5893

10 Z,1558 3,2470 18,2070 20,4832 23,2093 25,1881
11 2,8032 18157 19,6782 21,9200 24,7250 26,7569
12 30738 44068 21,0281 23,3367 26,2170 28,2997
15 3,%650 50087 22,3620 25,7236 27,6882 29,8193
14 40767 56287 23,6343 26,1189 29,1412 31,3194
15 41,5005 6,2621 24,9958 27 4884 30,5760 32,8015
16 51422 69077 26,2962 25,8453 31,599 32,2671
17 346573 75042 27,5871 510 33,4087 357181
18 6,2648 B8,2307 28,8597 31,524 34,8052 71584
1% 68439 B,5085 20,2538 32,8523 36,1908 38,5621
20 - TAI3E 9,598 31,4102 33,1696 37,5663 39,9559
21 8336 10,2829 26708 354785 36,5322 41,4009
22 86427 10,5823 33,9245 35,7807 40,2854 42,7557
23 92604 11,5885 ISN7Z5 28,0756 41,6383 44,1814
24 98882 12,4017 36,4150 39,5641 42,5758 45,5584
25 105196 13,1157 37,6345 10,6465 34,3140 46,9280
26 11,1602 13,3435 38,8351 11,9231 454410 48,2898
27 118077 145734 40,1135 43,1945 46,9628 49,6450
28 124613 153079 41,3372 44,4508 482782 50,9336
24 15,1211 16,0471 42,5509 35,7223 48,5878 52,3355
30 137867 15,7908 43,7730 46,Y792 50,8922 53,6715
40 68 26433 35,7565 59,3417 61,6508 66,7660
50 279908 323574 47,5048 71,4202 76,1538 79,4898

0 353344 404817 79,0820 83,2977 84,5794 21,9518
2 487 W57 90,5313 95,0231 100,425 104,2148
8 51An9 571552 101,87535 16,6285 112,3288 116,329
W 90503 656440 113,1452 11,1359 1241162 128,2967
0F 673275 @ 742119 124,3421 1295613 1358069 40,1657

Swmeéer: Tavel Il dlkutip dan Tabel 8 boku Bivmercika Tables for Stadistiouns, Vel. 1, 3rd editio
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SURAT KETERANGAN
NO. : 156/NG-TRN/S. Ket/VII2002

Yang bertanda tangan di bawah s,

NAMA < FARIDA IRAWATI SE

NIPN 1 261841320

JABATAN - MANPOWER MANAG ER
Menerangkan bahwa,

NAMA  EKA SUSHLOWATI

NO. MHS. : HO2 100032

JURUSAN : MANAJEMEN PARIWISATA

AKADEMI : STIE “PARIWISATA API

YOGYAKARTA

Telah selesai melaksanakan pengambiian data di Marketing Depariment, mulai tanggal
1 Mei s/d 31 Mei 2002 dengan judul

PERANAN PERIKLANAN DALAM MENUNJANG PENJUALAN KAMAR
DI NATOUR GARUDA YOGYAKARTA

Demikian Surat Keterangan im dibuat dengan sebenarnya untuk dapat dipergunakan
sebagaimana mestinya

Yogyakarta, | Agustus 2002

Hormat kami,

>
VL) Ta—y

R
FARIDA [RAWAT). S
NIP. 05846101



