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ABSTRACT

Hotel Developing in Semarang especially Hotel of Second Star Level is
very hard and it is business hotel with custom used transit place with businessman
market potential. Hotel is company supplies service in spending the night
(accomodtion) with other facility that is needeed the tourist. In choosing strategy
of tourism marketing must notice good hotel terms in influence customer decision
taking for spent the night in the hotel. Hotel Grasia in faced that case has thing
offerred a atribute to customer. To consist of 4 variables, likes: Services to
customer, Location (strategy location), Facility, Tarif.

In this research analysis takes sample 100 respondents (inner) with
stratified random sampling is making group each other with strata. It is room and
then it is taken with random. Countinously, from sample and then determines
what there is influence between offerred atribute of Hotel Grasia Semarang with
decision taking for inning customer . The analysis instrument 1s used to analyze
corelation degree / influence with : Regression. ‘
And Receiveing and Refusing Hypothesis , through :

1. Significant test with t — test ( one by one ).
2. Significant test with F —test (all ).

From analysis result shows : :

e It means that influence very strong and positif. This shows that service,
location, facility and tarif with customer decision to inning very satisfy
customer, because that factors are considerred satisfy, so customer if any
chance wants to inn again.

o Tt means offerred atribute of Hotel Grasia very influence to customer decision
for inn 86,08 % . :

With t — test shows :

e so Ha is received. It means there is positif in influence between service to
customer decision to inning. .

e so Ha is received. It means there is positif in influence between location to
customer decision to inning.

o so Ha is teceived. Tt means there is positif in influence between facility to
customer decision to inning.

¢ so Ha is received. It means there is positif in influence between tarif to
customer decision to inning.

With F — test shows :

o 50 Ha is received. It means there is positif influence between Offerred Atribute
0f Hotel Grasia with customer decision to inning again.

Something is given Hotel Grasia had given satisfaction to customer , so it needs to

do other problem in treat what it has been done, like : supply more facility from

other hotel, supply hotel training and so on.




ABSTRAKSI

Perkembangan hotel di Semarang khususnya hotel berbintang dua sangatlah
pesat dan merupakan hotel bisnis yang kebanyakan digunakan sebagai tempat transit
dengan potensi pasar usahawan. Hotel merupakan perusahaan yang menyediakan
jasa-jasa (service) dalam bentuk penginapan (akomodasi) serta fasilitas lainnya yang
dibutuhkan wisatawan. Dalam memilih strategi pemasaran pariwisata harus
memperhatikan syarat-syarat hotel yang baik dalam mempengarubi pengambilan
keputusan konsumen untuk menginap di hotel tersebut. Hotel Grasia dalam
menghadapi hal itu telah menawarkan suatu atribut kepada konsumen yang terdiri
dari 4 variabel diantaranya : Pelayanan yang diberikan kepada konsumen, Lokasi
yang strategis di pinggir Jalan Raya, Fasilitas yang disediakan dan Harga Kamar yang

ditawarkan,

Dalam analisis penelitian (tesis) ini mengambil sampel 100 responden
(penginap) dengan menggunakan tehnis pengambilan sampel acak distrafikasi yaitu
mengelompokkan masing-masing strata misalnya kamar, kemudian diambil secara
acak. Selanjutnya dari sampel tersebut, kemudian menentukan apakah ada pengaruh /
hubungan antara atribut yang ditawarkan Hotel Grasia Semarang terhadap
Pengambilan Keputusan Menginap Konsumen. Alat analisis yang digunakan untuk
menganalisa tingkat pengaruh tersebut yaitu melalui

1. Korelasi (r)

2. Regrcsi Y =a+ b X+ baXz+0:X5 baXy
Dan juga penerimaan atau penolakan Hipotesa melalu :
1. Uji Signifikansi dengan uji —t (satu per satu).

2. Uji Signifikansi dengan uji - F (keseluruhan).

Dari hasil analisis penelitian tersebut menunjukkan bahwa :

o Pengaruh tersebut sangal kuat dan positif, Tni menunjukkan bahwa faktor
'Pelayanan, Lokasi, Fasilitas dan Harga terhadap Pengambilan Keputusan
Menginap Konsumen sangat memuaskan , karena faktor-faktor tersebut dianggap
bisa memuaskan sehingga konsumen jika ada kesempatan berkeinginan untuk
menginap lagi di Hotel Grasia Semarang, :

o Atribut yang ditawarkan Hotel Grasia Semarang sangat berpengaruh terhadap
keputusan konsumen untuk menginap sebesar 86,08 % , sedangkan sisanya
sebesar 13,92 % dipengaruhi oleh faktor di luar afribut yang ditawarkan oleh
manajemen pihak Hotel Grasia Semarang. ‘

Melalui uji — t diperoleh :

e Ha diterima artinya ada pengaruh positif antara Pelayanan yang diberikan
terhadap Pengambilan Keputusan Menginap Konsumen. :

e Ha diterima artinya ada pengaruh positif antara Lokasi Yang Strategis Terhadap
Pengambilan Keputusan Menginap Konsumen
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o Ha diterima artinya ada pengaruh positif antara Fasilitas Yang Disediakan
terhadap Pengambilan Keputusan Menginap Konsumen.

o Ha diterima artinya ada pengaruh positif antara Harga Yang Ditawarkan terhadap
Pengambilan Keputusan Menginap Konsumen

Melalui uji F diperoleh

e Ha diterimd artinya ada pengaruh positif antara Atribut Yang Ditawarkan Hotel
Grasia Semarang Terhadap Pengambilan Keputusan Menginap Konsumen.

Karena apa yang diberikan Hotel Grasia telah dapat memberikan kepuasan kepada

konsumen, maka juga perlu melakukan hal lain dalam mempertahankan apa yang

seharusnya dilakukan seperti menyediakan fasilitas yang lebih dari hotel lainnya,

menyediakan kursus perhotelan dan lain -lain.
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dalam perkembangan dan pertumbuhan kota Semarang sebagai
kota transit yang perekonolmiannya sangat dominan oleh
perekonomian kota. Dan dengan pertumbihan dan perkembangan
hotel-hotel di Semarang, khusus hotel berbintang dua yang berlokasi
di pusat kota hotel transit bisnis.

Perkembangan hotel di Semarang, khususnya hotel berbintang
dua, misalnya Hotel Grasia, Hotel- Santika, Hotel Sil'iwangi, dimana
hotel-hotel tersebut merupakan hotel bisnis yang kebanyakan
digunakan sebagai tempat transit dengan potensi pasar usahawan.

Hotel Grasia merupakan hotel bintang dua yang terletak di jalan
S. Parman no. 29 Semarang, yang berlokasi didae;‘ah pusat kota dan
didaerah bisnis. Pada Hotel Grasia menyediakan kamar sebanyak 50
buah kamar dengan berbagai jenis kamar dan dilengkapt déngan
fasilitas — fasilitas hotel.

Berdasarkan pertimbangan dalam menentukan  atribut
differensial di bidang jasa adalah Hotel Grasia. Hotel Amerupakan
perusahaan yang menyediakan jasa dalam bentuk penginapan
(akomodasi) serta menyajikan hidangan serta fasilitas lainnya dalam

hotel untuk umum, yang menentukan syarat-syarat comfort dan
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bertujuan komersiil (SK. Menteri Perhubungan No. .SK. 241/H/70.

?eraturan Pokok Pengusaha Hotel).

Tabel 1.1

Produk dan Harga Hotel Grasia

TIPE KAMAR HARGA JUMLAH KAMAR
Standart Rp. 155.000,- 19 Buah
Moderate Rp. 200.000,- 17 Buah
Deluxe Rp. 225.000,- 6 Buah
Suite A Rp. 325.000,- 4 Buah
Suite B Rp. 275.000,- 4 Buah

Sumber : Survay, Juli 2002

Dalam suatu industri pariwisata memerlukan jasa-jasa

wisatawan

dibutuhkan berangkat

(service) yang semenjak
meninggalkan tempat kediamannya, sampai ia kembali ke rumah
dimana ia tinggal. (s. Medlek and Middleton, Nomor 9, 1972. Hal.
28).

Menurut Oka A. Yoeti, (1971 : 18) di dalam jasa-jasa dalam
industri pariwisata meliputi :
- Jasa tour travel
- Jasa taxi service
- Jasa tour dan restourant

- Jasa tour operator

_ Jasa souvenir shop dan handicraft center.

Q]
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Dan fasilitas dalam industri pariwisata Hotel Grasia sendiri adalah :
- Restaurant / Coffe Shop

- Meeting Room adalah :

Tabel 1.2

Jenis dan harga Meeting Room Hotel Grasia

No Jenis Kapasitas Harga

1 Teratal Kapasitas 300 orang | Rp. 750.000,-

2 Cempaka Kapasitas 100 orang | Rp. 400.000,-

3 Dahlia Kapasitas 50 orang | Rp. 300.000,-

Sumber ; Survay, Juli 2002

Tempat parkir yang luas

Drug store

Laundry Service

Dalam proses keputusan jual beli utnuk mencapai suatu keputusan
pembelian dan hasilnya. Dengan mengikuti 5 tahap : (Kotler, 1989, hal 282).
1. Pengenalan masalah
2. Pencarian informasi
3. Evaluasi alternatif
4. Keputusan pembelian

5. Peralatan purna pembelian
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Dengan hal di ata;s akan menentukan pembeli puas atau tidak‘puas
terhadap produk yang tak lepas hubungan diantara harapan dan
prestasi yang dirasakan dari produk.

Dalam strategi pemasaran yang dikatakan dengan kekuatan dan
kemampuan hotel dalam melengkapi perubahan lingkungan usaha agar
dapat mencapai tujuan perusahaan yang diinginkan, dimana tercantfum
mengeqai target pasar, penentu produk / jasa di pasar, penerapan
pemasaran dan anggaran biaya yang dibutuhkan.

Menurut Soekadijo (1997:94), dalam memilih  strategi
pemasaran industri pariwisaté, harus memperhatikan syarat-syarat
hotel yang baik dalam mempeﬁgaruhi pengambilan keputusan
konsumen untuk menginap di hotcl tersebut, yaitu : fasilitas (facility),
pelayanan (service), tarif (rate), serta lokasi (location).

Dengan menerapkan strategi pemasaran tersebut, agar
persaingan di dunia industri pariwisata semakin kompetitif. Dengan
hal ini maka Hotel Grasia menghadapi penurunan tingkat penjualan
hunian kamar yang sangat berpengaruh untuk meningkatkan produk
yang akan dijual.

Hasil yang didapat maka strategi pemasaran akan menentukan
penelitian untuk mengetahui atribut differensiasi yang terdapat dalam
Hotel Grasia. Untuk menentukan tingkat hunian kamar dengan
berorientasi pada pasangan dan berorientasi pada keputusan

konsumen.
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Dengan menggunakan atribut-atribut differensial hotel tersebut,
maka pihak manajemen hotel mampu melakukan bauran pemasaran
untuk meningkatkan penjualan produk industri pariwisata.

Dalam penerapan strategl pemasaran yang terdapat di dalamnya
dipengaruhi oleh pengambilan keputusan konsumen untuk menginap
di hotei yaitu fasilitas, pelayanannya (service), tarif (rate) serta lokasi
(Soekadijo, 1997 : 94). Dalam pengelolaan Hotel Grasia telah
melakukan promosi yang efektif untuk meningkatkan tingkat hunian
dengan menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi pengambilan
konsumen dengan memperhatikan atribut-atribut yang ada pada hotel

tersebut, untuk pengambilan keputusan konsumen untuk menginap.

1.2 Perumusan Masalah

Strategi pemasaran dalam mempengaruhi keputusan konsumen
untuk meningkatkan tingkat hunian kamar Hote! Gracia (bintang dua),
dengan menggunakan variabel terjadi relatif menurun, yang akan
mempengaruhi frekwensi menginap. Adalah :

1. Bagaimana pengaruh Pelayanan ( Service ) terhadap keputusan
menginap ?

2. Bagaimana pengaruh Lokasi Hotel ( Location ) terhadap
keputusan menginap ?

3. Bagaimana pengaruh Fasilitas Hotel ( Facility ) terhadap

keputusan menginap ?




4. Bagaimana pengaruh Tarif Kamar Hotel (Rate) terhadap keputusan

menginap ?

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Tujuén penelitian yang dapat dicapai adalah :
1. Untﬁk menganalis pengaruh Perlayanan ( Service ) Hotel dalam

keputusan menginap.

2. Untuk menganalis pengaruh Lokasi ( Location ) Hotel
dalam keputusan menginap.
3. Untuk menganalis pengaruh Fasilitas ( Facility ) Hotel dalam
keputusan menginap.
4. Untuk menganalis pengaruh Tarif Kamar Hotel ( Rate ) Hotel
dalam keputusan menginap.
Berdasarkan konsultasi dengan beberapa tamu hote!l dan
pihak manajemen hotel, maka atribut-atribut yang paling
mewakili adalah tarif, fasilitas, lokasi, pelayanan, kenyamanan,

keamanan, dan kebersihan.

1.3.2 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi

Bagi manajemen hotel, hasil penelitian ini dapat dijadikan

dasar pengambilan keputusan pasarnya, terutama dalam




1.4

merancang berbagai fasilitas dan pelayanan yang sesuai dengan
keinginan konsumennya sehingga terdapat kesesuaian antara jasa
yang ditawarkan dengan kebutuhan dan keinginan pasarnya.

Bagi masyarakat bisnis, terutama dalam industri
pariwisata hasil penelitian iﬁi dapat memberikan gambaran
tentang sikap dan kecenderungan perilaku wisatawan, sehingga
dapat dipelajari mengenai hal-hal apa saja yang dipertimbangkan
oleh konsumen dalam melakukan pembelian.

* Adapun bagi pemerintah, dalam hal ini yang terkait dalam
bidang perhotelan adalah Deparpostel, hasil penelitian ini dapat
dijadikan dasar dalam mengevaluasi dan mengambil keputusan
tentang standar fasilitas dan pelayanan yang harus disediakan
oleh pihak hotel, khususunya hotel berbintang.

Dan lagi penelitian ini akan menjadikan referensi untuk

peneliti lain.

Outline Tesis

Untuk memberikan gambaran yang jelas téntang penelitian
yang dimaksud , maka perlu disusun suatu kerangka yang sistematis
dari setiap Bab agar sebelum membaca isi penelitian bisa dipahami
apa yang dimaksud dalam peneli'tian ini ;

Adapun pembagian dari Bab tersebut secara ringkas adalah

sebagai berikut :
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BAB I

BAB 1l

BAB III

BAB IV

BAB V

PENDAHULUAN

Pada Bab ini berisi tentang Latar Belakang Masalah,
Perumusan Masalah, Tujuan dan Kegunaan Penelitian,
Outline Tesis. |
TELAAH PUSTAKA

Pada Bab ini berisi tentang Landasan Teori yang digunakan
dalam penclitian yaitu menerangkan sumber buku yang
dipakai sebagai dasar teoritik yang dilakukan , Kerangka
Pikir penelitian dan Hipotesa.

METODE PENELITIAN

Pada Bab ini berisi mengenai Jcni§ dan Sumber Data yang
diperoleh, Populasi dan Tehnik pengambilan Sampel yang
digunakan, Definisi Operasional Variabel yang digunakan,
Metode Pengumpulan Data dan Tehnis analisis yang
digunakan.

ANALISIS DATA

Pada Bab ini menerangk:im tentang Gambaran Umum obyek
penelitian, dan hasil penelitian yang telah dilakukan baik
secara kualitatif maupun kuantitatif.

SIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

Pada Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran-saran.




BAB II
TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN
MODEL PENELITIAN

2.1 Telaah Pustaka
2.1.1 Manajemen Perhotelan
Hotel adalah fasilitas yang menyediakan jasa yang paling
lengkap oleh wisatawan yang berkunjung atau menginap di
suatu tempat. Dalam sistem sosial pariwisata, hotel adalah jasa
yang berupa bangunan atau komplek baﬁgunan yang secara
komersiil memberikan fasilitas tempat tinggal sementara

kepada umum yang memenuhi syarat. (Soekadijo, 1997 : 106)

2.1.1.1 Lokasi

Sebuah hotel hanya dapat berfungsi dengan baik
sebagal komponen dalam kegiatan pariwisata salah
satunya adalah lokasi. Persyaratan lokasi itu yang
terpenting berupa syarat lingkungan, syarat sentralitas,
dan syarat aksebilitas. (Soekadijo, 1997 : 94)
2.1.1.1.1 Syarat Lingkungan

Tiap-tiap hote] dibangun dengan bentuk
bangunan tertentu sesuai dengan fasilitas dan
pelayanan yang ditawarkan dengan tarif tertentu. Ini
semua memberi citra kepada hotel sebagai hotel luks,

hotel kelas satu, hotel murahan, dan sebagainya.




Sebaliknya, setiap lokasi dimana hotel ditempatkan
juga 1ﬁemiliki citranya sendiri sebagai daerah tempat
tinggal, daerah Dbisnis, daerah pertanian, daerah
perkampungan kumuh, dan sebagainya.

Persyaratan lokasi hotel menuntut bahwa
citra hotel dengan citra lingkungan itu harus saling
sesuai. Kalau tidak demikian akan terjadi penyesuaian.
Atau hotel menyesuaikan dan mendapat citra
lingkungannya, atau lingkungannya yang
menyesuaikan dan mendapat citra hotel.

Kalau hotel mengubah - lingkungannya
sehingga sesuai dengan citranya sendiri, berarti hotel
tersebut merupakan pusat pertumbuhan sosial (growth-
centre). Untuk menjadi pusat }Sertumbuhan sosial hotel
harus laku, harus berhasil menarik pengunjung cukup
banyak.

Kesesuaian hotel dengan lingkungannya
tidak hanya dipandang secara sosial, akan tetapi juga
secara fisik. Hotel yang terletak di daerah dengan iklim
yang menyenangkar; dengan pemandangan yang indah

adalah hotel yang tepat lokasinya.
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2.1.1.1.2 Persyaratan Sentralisasi

Syarat sentralitas hotel ~menunjukkan
hubungan hotel dengan tempat-tempat atraksi wisata
dan menentukan bahwa lokasi hotel harus di tengah-
tengah atau berdekatan dengan tempat atraksi wisata.
Dekat dan jauh di sini harus diartikan berdasarkan
syarat-syarat angkutan, yaitu kenyamanan (comfort),
waktu, dan biaya.

Syarat sentralitas itu jelas dengan
sendirinya. Kedatangan wisatawan karena tertarik oleh
atraksi wisata. Itulah sebabnya maka hotel-hotel yang
mengutamakan tamu bisnis terletak di daerah bisnis,
sedang hotel untuk wisatawan rekreasi bahari terletak
di sepanjang pantai yang bersangkutan.

Ini semua menambah sentralitas hotel,
karena untuk bermacam-macam keperluan tamu tidak
periu meninggalkdn hotel. Adanya kantor pos, bank,
toko cendera mata dan toko lain di komplcks hotcl
adalah usaha memperbesar sentralitas hotel. Sentralitas
hotel itu dapat begitu besar, sehingga sekali tamu
masuk, hampir tidak pernah ia keluar komplcks untuk

memenuhi kebutuhannya.
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2.1.1.2

2.1.1.1.3 Persyaratan Aksebilitas

Syarat aksebilitas itu menuntut bahwa hotel
itu harus mudah ditemukan dan mudah dicapai, maka
syarat  aksesibilitas menghubungkannya dengan
angkutan wisata.

Lokasi yang tepat untuk hotel berdasarkan
syarat ini adalah :

- Dekat dengan. terminal — terminal angkutan dan
angkutan jalan raya.

- Sepanjang jalan raya étau potos kota dengan
demikian akan mudah ditemukan lokasinya dan
mudah dicapal.

Berdasarkan syarat loka.si ini, akan
menimbulkan intega'si antara atraksi wisata, jasa wisata

dan angkutan wisata.

Fasilitas

Syarat-syarat fasilitas yang terpenting mengenai
bentuk, fungsi dan mutu. (Soekadijo, 1997 : 96) : _
2.1..1.2.1 Benruk fasilitas hotel harus dapat dikenal
(recognizable) oleh tamu-tamunya. Seperti praktek
kepariwisataan bentuk fasilitas harus sesual dengan

gaya kepariwisataan. Apabila bentuk fasilitas yang
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sukar atau tidak dikenal, perlu adanya petunjuk berupa
tulisan atau tanda — tanda lain yang mudah dikenal
artinya. |

2.1.1.2.2 Fungsi fasilitas yang disediakan harus
berfungsi seperti yang dimaksudkan. Makin baik
fungsinya, makin baik jasanya.

2.1.1.2.3 Lokasi fasilitas yang menunjukan
fasilitas dengan jasanya yang bermanfaat

2.1.1.24 Mutu fasilitas adalah bahan yang
digunakan untuk membuat fasilitas yang harus sesuai
dengan kebiasaan yang berfaku dalan gaya
kcpariwisataﬁn. Akan tetapi dalam gaya
keiaariwisataan tidak ada ukuran — ukuran yang pasti

untuk masing — masing kelas hotel tersebut.

2.1.1.3 Pelayanan (Service)

Pelayanan adalah jasa, oleh karena itu dalam memberikan jasa

suatu perusahaan harus mengeluarkan segala kemampuan terbaik

yang dimiliki seperti ; ketrampilan, sopan santun, keramahannya, dan

hal ini bisa memberikan kepuasan kepada konsumennya. Sedangkan

kepuasan konsumen tidak bisa terlepas dari jasa maupun pelayanan

yang diberikan oleh suatu hotel, karena pelayanan dari suatu hotel

sangat menentukan mutu dart hotel itu sendiri. (Soekadijo, 1997 :

96)
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2.1.1.4 Tarif (Rate)

Hotel memberikan jasa-jasanya secara komérsial, akan
tetapi jelasnya bahwd hotel tidak dapat menentukan tarifnya
asal setinggi mungkin, sebaliknya hotel juga dengan scndfrinya
tidak ingin rugi dengan menentukan tarif serendah-rendahnya
éggar banyak pengunjungnya. Untuk menentukan tarif yang
tepat, bermacam-macam faktor harus dipertimbangkan,
diantaranya yang terpenting ialah : (Soekadijo, 1997 . 96)

2.1.1.4.1 Besarnya modal yang ditanam dalam usaha
perhotelan yang bersangkutan, termasuk modal untuk
prasarana dan biaya-biaya prosedural.

2.1.1.4.2 Tingkat harga komoditi yang diperlukan
untuk pengelolaan hotel

2.1.1.4.3 Mutu jasa yang diberikan, baik yang
berupa fasilitas maupun pelayanan.

2.1.1.4.4 Jumlah dan jenis wisatawan yang dapat
diharapkan kedatangannya.

2.1.1.45 Lokasi hotel, hotel yang letaknya tepat

dan bagus dapat memasang tarif yang lebih tinggi.

2.1.2 Keputusan Pembelian

Perusahaan atau produsen juga harus mengetahui dan
memahami siapa pengambil keputusan dan perencanaannya
dalam keputusan membeli dan bagaimana proses pengambilan

keputusan membeli dari konsumen. Suatu produksi kadang-kala
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memerlukan keterlibatan suatu orang atau lebih dalam

pengambilan keputusan untuk membelinya. Menurut Philip

Kotler (1997), peranan seorang dalam sebuah keputusan

membeli adalah sebagai berikut :

a.

Mengambil inisiatif (inisiator)

Orang yang pertama yang mengarahkan atau memberikan
gagasan membeli produk atau jasa tertentu

Orang yang mempengaruhi (influencer)

Seorang memberikan pengaruh adalah yang pandangan atau
nasehatnya diperlukan dalam keputusan akhir,

Pembuat keputusan (decider)

Seorang yang pada akhirnya menentukan sebagian besar
atau keseluruhan keputusan membeli apabila jadi membeli,
apa yang dibeli, bagaimana cara pembelian, dimana akan
membeli.

Pembeli (buyer)

Pembeli yang melakukan pembelian sebenarnya.

Pemakai (user)

Adalah seorang atau beberapa orang yang mendapati atau
memakai produk jasa.

Tingkat pengambilan keputusan (the extent of decicion

making) menggambarkan suatu rangkaian dari pengambilan

keputusan sampai keputusan karena kebiasaan.
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Konsumen dapat mengambil képutusan sampal
mengkonsumsi suatu barang berdasarkan suatu penilaian yang
sadar dari hasil proses perencanaan informasi dan cv‘aluasi
alternatif produk yang dikumpulkan (Fandy Tjiptono,1997: 86 )

Pengambilan keputusan tidak diperiukan lagi apabila
I%onsumen telah puas dengan satu merk produksi yang ada dan

telah dikonsumnsikannya secara berurutan (Henry Assael, 1994).

Dan juga dipengaruhi oleh tingkat dalam pembelian (high to

low; involvement purchces) yang akan berakibat pada tinggi
rendahnya dalam pengambilan keputusan pembelian.

Pengaruh keputusan tersebut diperoleh melalui produsen
dan oleh konsumen tersebut berdampak dengan ‘harga dari

persepsi pribadi, bahwa resiko bagi konsumen seperti harga.

2.1.3 Pengambilan keputusan

Kelima tahap yang dilalaui konsumen dalam proses
keputusan membeli dapat diuraikan sebagai berikut (Philip
Kotler, 1991 : 194 ).
2.1.3.1 Pengenalan masalah

Proses pembelian dimulai dengan pengenalan
masalah atau kelbutuhan. Jika kebutuhan tersebut
diketahui, maka konsumen akan segera memahami

kebutuhan yang belum perlu segera dipenuhi atau
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2.1.3.2

2.1.33

masih bisa ditunda pemenuhannya, serta kcbutuhan-
kebutuhan yang harus segera dipenuhi. Jadi dari tahap
inilah proses pembelian dilakukan.
Pencarian informasi

Seorang konsumen yang mulai tergugah
minatnya mungkin akan atau mungkin tidak mencari
informasi yang lebih banyak lagi. Jika dorongan
konsumen tersebut kuat dan obyek yang dapat
memuasakan kebutuhan itu tersedia, konsumen akan
membeli obyek itu. Jika tidak, kebutuhan konsumen itu
tinggal mengendap dalam ingatannya. Konsumen
mungkin tidak berusaha untuk memperoleh informasi
lebih lanjut sehingga pihak penjual perlu memberikan
yang sejelas-jelasnya.
Penilaian alternatif

Setelah mencari informasi sebanyak mungkin
tentang banyak hal-hal mengenai produk atau jasa
tersebut, maka selanjutnya konsumen harus melakukan
penilaian  tentang bcberapd alternatif yang ada.
Penilaian alternatif ini tidak dapat terpisah dari
pengaruh sumber-sumber yang dimiliki konsumen
(waktu, biaya, dan informasi) maupun resiho dalam

melakukan pemilihah.




2.1.3.4

2.1.3.5

Keputusan membeli

Setelah tahap-tahap di muka dilalui, sekarang
tiba saatnya bagi konsumen untuk mengambil
keputusan apakah jadi membeli atau tidak. Jika
keputusan yang diambil adalah membeli maka pembeli
akan menjumpai serangkaian keputusan menyangkut
jenis produk, penjual, kuantitas, waktu pembeclian, dan
cara pembelian.
Perilaku setelah pembelian

Setelah membeli suatu produk, konsumen akan
mengalami beberapa tingkat ‘kepuasan atau tidak
kepuasan. Ada kemungkinan bahwa pembeli memiliki
ketidak puasan setelah melakukan pembelian karena
mungkin apa yang diperoleh tidak sesuai dengan
keinginan atau gambaran sebelumnya yang diperoleh
dan lain sebagainya. Untuk meminimumkan ketidak
puasan, pembeli harus mengurangi keinginan-
keinginan lain setelah pembelian, atau juga pembeli
harus mengeluarkan waktu lebih banyak lagi untuk

membuat evaluasi sebelum membeli.
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2.1.4 Proses Pembelian

Proses pembelian terhadap suatu barang atau jasa terdiri
dari tahap-tahap yang dimulai dengan pengenalan terhadap
kebutuhan dan kegiatan serta tidak akan berhenti setelah
dilakukan. Tahap tersebut meliputi : pengenalan masalah,
pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli dan
perilaku setelah membeli (Kotler, 1994 : 193). Proses pembelian
suatu barang atau jasa dimulai dengan mengenali suatu masalah
atau kebutuban, Kebutuhan manusia dapat dirangsang dari dalam
maupun dari [uar.

Konsumen yang sudah dirangsang kebutuhannya itu akan
mencari informasi lebih lanjut. Jika dorongan konsumen itu kuat
dan objek pemuas kebutuhan yang telah ditentukan dengan baik
itu berada di dekatnya, maka sangatlah mungkin konsumen
tersebut akan membelinya, jika tidak maka kebutuhan itu akan
menjadi ingatan belaka. Dalam hal ini dapat dengan cermat
mengidentifikasikan sumber-sumber informasi koﬁSumcn dan arti
penting dari masing-masing sumbér tersebut.

Dalam mengidentifikasikan alternatif pembelian tidak
dapat dipisahkan dari pengaruh sumber-sumber yang dimiliki
maupun resiko keliru dalam pémilihannya. Atas dasar tujuan
pembelian, alternatif-alternatif pembelian yang dapat memenuhi

dan memuaskan kebutuhan. Kcputusan pembelian merupakan
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suatu proses dalam melakukan pembelian yang nyata, niat untuk
membeli suatu barang yang juga dipengaruhi oleh [aktor
situasional yang tidak diinginkan, konsumen membentuk suatu
niat untuk membeli atas dasar faktor-faktor tersebut. Yang
menentukan puas atau tidaknya pembeli terhadap apa yang
mereka beli adalah apa yang mereka harapkan dengan kenyataan
yang mereka terima. Apabila kenyataan yang mereka terima sama
atau bahkan lebih dari yang mereka harapkan maka pembeli akan
merasa puas. Tetapi apabila sebaliknya, kenyataan yang mereka
terima tidak/kurang dari yang mereka harapkan maka pembeli
akan merasa tidak puas. Oleh karena itu perusahaan harus selalu
berusaha agar produk-produknya baik barang 1ﬁaupun jasa selalu
dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga
nantinya konsumen akan tetap memakai produknya dan
menyampaikan kepada orang lain. Disadari atau tidak tindakan
tersebut bisa menjadi sarana promosi bagi perusahaan.

Memahami kebutuhan konsumen dan proses pembelian
adalah dasar untuk keberhasilan pemasaran. Dengan memahami
bagaimana pembeli menyelesaikan pengenalan  masalah,
pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan
perilaku pembeli setelah membeli maka pemasar akan
menemukan banyak gambaran - kaitan dengan pemasaran

kebutuhan pembeli. Dengan memahami berbagai macam
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2.1.5

A [ NSRS SR e

partisipasi dalam proses pembelian dan pengaruh utama dalam
perilaku pembelian mereka, maka pemasar dapat mengembangkan
suatu program pemasaran yang efektif untuk suatu tawaran yang

menarik pada sasaran.

Keputusan Konsumen Menginap

Keputusan konsumen dalam melékukan pembelian (dalam
hal ini menginap pada suatu hotel) merupakan salah satu kajian
dari individu vang secara langsung terlibat dalam usaha
memperoleh, menggunakan dan menentukan produk dan jasa,
termasuk proses pengambilaﬁ keputusan yang mendahului dan
mengikuti tindakan-tindakan tersebut (Engel et al., 1990 : 44).
Dari pengertian ini dapat diketahui bahwa pemahaman terhadap
perilaku konsumen bukanlah pekerjaan yang mudah, tetapi cukup
sulit dan kompleks, khususnya disebabkan oleh banyaknya
variabel yang mempéngaruhi dan wvariabel-variabel tersebut
cenderung éaling berinteraksi. Meskipun demikian, bila hal
tersebut dapat dilakukan, maka perusahaan yang bersangkutan
akan dapat meraih keuntungan yang jauh lebih besar daripada
para pesaingnya, karena dengan dipahaminya perilaku konsumen,
perusahaan dapat memberikan kepuasan secara lebih baik kepada

konsumennya (Kotler, 1996 : 46).




Proses pengambilan keputusan menurut Fandy Tjiptono
(1997 : 90) pembelian sangat bervariasi, ada yang sederhana dan
ada pula yang kompleks. Secara garis besar proses pengambilan
keputusan bermula dari pengenalan masalah konsumen yang
dapat dipecahkan melalui pembelian beberapa produk. Untuk
keperluan ini, konsumen mencari informasi tentang produk atau
merk akan mengarah kepada keputusan pembelian. Selanjutnya
konsumen akan mengevaluasi dari keput{.lsannya.

Proses pengambilan keputusan tidak hanya berakhir dengan
terjadinya transaksi pehbelian, tetapi akan diikuti pula tahap
perilaku purna beli, dalam tingkat ini konsumen merasakan
tingkat kepuasan atau ketidak puasan yang mempengaruhi
perilaku berikutnya (Fandy Tjiptono, 1997 : 97). Dcwasa ini
perhatian terhadap kepuasan maupun ketidak puasan pclanggan
telah semakin besar. Semakin banyak pihak yang menaruh
perhatian terhadap hal ini. Pihak yang paling banyak berhubungan
langsung dengan kepuasan / ketidak puasan pelanggan adalah

pemasaran, konsumen, konsumeris dan peneliti perilaku

‘ konsumen.

Persaingan yang semakin ketat, dimana semakin banyak
produsen yang terlibat dalam pemenuhan kebutuhan dan
keinginan konsumen, menyebabkan setiap perusahaan harus

menempatkan orientasi pada kepuasan pelanggan sebagai tujuan




utama. Hal ini tercermin dari semakin banyaknya perusahaan
menyertakan komitmennya terhadap kepuasan pelanggan dalam
pernyataan misinya, iklan maupun public relation release. Dewasa
ini semakin diyakini bahwa kunci utama untuk memenangkan
persaingan adalah memberiican nilai dan kepuasan kepada
pelanggan melalui penyampaian produk dan jasa berkualitas

dengan harga bersaing.

2.1.6 Konsepsi Kepuasan Konsumen

Kepuasan konsumen merupakan salah satu tujuan
perusahaan dalam melakukan bisnisnya. Konsep pemasaran lebih
menegaskan bahwa kepuasan konsumen adalah kunci untuk
mencapai tujuan perusahaan. (Philip Kotler, 1994)

Dalam prakteknya, tidak mudah untuk mengukur kepuasan
konsumen, karena selain banyaknya wvariabel yang ikut
mempengaruhi kepuasan konsumen merupakan sesuatu hal yang
bersifat relatif (Edwin T. Greco Jr, 1995). Konsepsi kepuasan
konsumen menurut Philip Kotler (1997) masih cukup luas, yaitu :
“Satisfuction is the level of pearson’s felt state resulting from
comparing a product’e perceived performance (or out come} in

relation to the person's expectations”.
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Sedangkan American Marketing Association dalam
menganalisis fokus konsumen, dimana kepuasan konsumen terdiri
dari beberapa variabel.

Penjelasan masing-masing variabel tersebut adalah sebagai berikut :

e Harapan : atribut produk / layanan atau sikap yang
diharapkan oleh konsumen.

e Pengalaman : interaksi yang terjadi antara konsumen dengan

pihak perusahaan.

e Kepuasan : pengalaman yang sesuai dengan harapan
konsumen,
e Kualitas . sekumpulan karakteristik fisik dan non fisik

terhadap suatu produk / layanan yang
digunakan oleh konsumen untuk menilai
pengalaman.

e Sangat puas : pengalaman yang melebihi harapan konsumen

e Nilai : pandangan konsumen dalam hal persepsi
kualitas terhadap persepsi pengorbanan.

Bahwa  masing-masing  variabel tersebut  akan
mempengaruhi konsumen untuk menilai suatu produk / layanan.
Seiain itu, mengingat variabel-variabel tersebut bersifat relatif dan
mengandung unsur persepsi, maka kepuasan konsumen cenderung
mudah berubah. Suatu kondisi yang disebut puas oleh konsumen,

pada suatu saat kondisi itu dapat menyebabkan ketidak puasan.
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Edwin T., Greco Jr. and Schiffrin (1995) menguraikan
lebih jauh implikasi variabel tersebut terhadap perilaku konsumen,

seperti di bawah ini.

‘ Gambar 2.1
Model : Sikap — Perilaku Keputusan Menginap Konsumen

Lebih baik
dari yang
diharapkan

Sikap

l(onsumen ]

Kontak produk |4y | Sesuaiyang | (i ) Mudah
. atau layanan diharapkan | Puas berubah

Lebih buruk dari
yang diharapkan

Sumber - Service Marketing Council, Customer Satisfaction
Measuerement, Analisis and Use, Chicago
American Marketing Association, 1993
Model yang tergambar seperti demikian menggambarkan
kondisi perilaku konsumen yang berbeda-beda sesuai dengan kinerja
dan sikap yang dihadapinya. Bila kepuasan konsumen menjadi
relatif, perusahaan harus mengidentifikasi variabel dominan yang

periu selaluy diperhatikan dan dikelola oleh perusahaan agar

konsumen dapat menjadi puas bahkan menjadi sangat puas.

r-‘f W KAy IS
‘F i“ﬁ‘x“gng\'
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2.1.7

Maka oleh T. lGaIe. (1994) mengemukakan, perlunya
mengelola nilai konsumen (customer value management) sebagal
prasyarat agar konsumen dapat dikelola dengan baik. Dengan kata
lain, mengingat kepuasan konsumen merupakan hasil dari suatu
kinerja, maka mengelola nilai suatu konsumen menjadi variabel

yang menentukan bagi perusahaan.

Penilaian Terhadap Produk

Melakukan penelitian melalui penilaian konsumen setelah
dibelinya suatu produk (post purchase) memiiiki keunikan yang
sama dengan penelitian’ pemilithan konsumen sebelum membeli
barang atau jasa tersebut (Oliver, 1990).

Kriteria penilaian terhadap sebuah produk adalah suatu
kumpulan karakteristik produk yang menjelaskan features produk
yang disimpulkan konsumen sesuai dengan tingkat kinerja yang
diharapkan dari produk tersebut (Beltman, 1979). Untuk itu akan
sangat baik bagi organisasi untuk mengetahui bagaimana perilaku
konsﬁﬁen setelah pembelian tersebut dilakukan.

Konsumen biasanya akan termotivasi untuk mengevaluasi
suatu produk yang memiliki tempat khusus dalam ingatan
konsumen. Keadaan inilah, menurut Howard dan Sheth (1969)
yang menyebabkan konsumen memformulasikan kriteria dalam

melakukan penilaian. Hal ini disebabkan karena beberapa atribut
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produk seperti kenyamanan, ketergantungan, ketenangan dan
sebagainya akan lebih mudah dinilai setelah pembelian produk

atau jasa tersebut dilakukan.

2.2 Kerangka Pemikiran Teoritis

Dalam telaah pustaka yang disusun di atas, dapat disusun suatu

kerangka pemikiran teoritis yang tertera pada Gambar 2.2
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2.3

Hipotesis
F.N. Kerlingr mendefinisikan hipotesis sebagai kesimpulan
semeﬁtara atau proporsi tentatif tentang hubungan antara dua
variabel atau lebih (Masri Singarimbun adan Sofian Effendi, 1982,
hal 43). |
Berdasarkan kerangka pemikiran teoritis, maka dapat diajukan
asumsi atau anggapan bahwa tingkat kepuasan tamu hotel
dipengaruhi oleh variabel ﬁtau faktor pelayanan (service )hotel,
lokasi (location) hotel, fasilitas (facility) hotel, dan tarif (rates)
kamar hotel.
Dalam penelitian ini diajukan hipotesis scbagai berikut :
a. Ada pengaruh positif pelayanan (service) hotel terhadap
keputusan untuk menginap.
b. Ada pengaruh positif lokasi (location) hotel terhadap keputusan
untuk menginap.
c. Ada pengaruh positif fasilitas (facility) hotel terhadap keputusan
untuk menginap.
d. Ada pengaruh positif tarif kamar (rate) hotel terhadap keputusan

untuk menginap.




BAB III
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Dan Sumber Data

3.1.1

3.1.2

Data Primer

Data primer untuk pendukung dalam penelitian ini
dikumpulkan dari sumber data yang utama. Dengan cara yaitu
menanyakan kepada pihak manajemen hotel Grasia secara
langsung dan memberikan kuesioner konsumen yang
menginap di Hotel Grasia mengenai sikap dan pendapat
responden tentang kehandalan produk, data responden ataupun
keluhan responden terhadap hotel dalam 1 bulan. yang

diperoleh benar-benar data yang akurat.

Data Sekunder

Data sckunder dalam penelitian ini adalah data primer
yang telah diperoleh kemudian diolah lebih lanjut dan data
yang telah disajikan dari perusahaan. Berupa data jumlah
konsumen, tarif / harga fasilitas-fasilitas lainnya dalam kurun

waktu 2000 sampai tahun 2002.
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3.2 Populasi dan Tehnik Pengambilan Sampel

3.2.1

3.2.2

Populasi

Menurut Singarimbun (1989 : 3) Kumpulan dari sesuatu
yang mempunyai sifat yang sama menjadi obyek dari suatu
penelitian, Populasi dan sampel adalah populasi yaitu seluruh
konsumen baik domestik maupun internasional yang menginap di
Hotel Grasia. Dan pengambilan sistem yang dilakukan secara tidak
acak yang dikelompokkan berdasarkan ciri-ciri, sifat-sifat tertentu

terhadap 100 responden.

Tehnik Pengambilan Sampel

Sampel adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya
hendak diteliti.l Dalam peneiitian ini pengambilan sampel dilakukan
dengan pertimbangan bahwa populasi- (tamu hotel) yang ada di
hotel Grasia cukup besar jumlahnya, sehingga tidak
memungkinkan bagi peneliti untuk meneliti seluruh populasi yang
ada.

Adapun pengambilan sampel yang digunakan di sini adalah
stratified tandom sampling atau pengambilan sampel acak
distrafikasi, karena populasi tidak homogen. Populasi dibagi-bagi
dalam lapisan-lapisan (strate), dari setiap strata dapat diambil
sampel secara acak. Dalam penelitian ini popﬁlasi dibagi ke dalam

empat lapisan berdasarkan jenis kamar yang ditempatinya, yaitu

31




Tabel 3.1

Type dan Jumlah Kamar

TIPE KAMAR JUMLAH KAMAR
Sﬁite A 4
Suite B 4
Deluxe 6
Moderat 17
Standar 19

Sumber : Survey Juli 2002

Mengingat keterbatasan dana, waktu dan tenaga maka

dalam penelitian ini tamu yang dijadikan sampel sebanyak 100

orang, masing-masing sebesar :

Tabel 3.2

Proporsional Kamar

TIPE KAMAR | PROPORSIONAL | JUMLAH ORANG
Suite A 4/50 X 100 8
Suite B 4/50 X 100 8
Deluxe 6/50 X 100 12
Moderat 17/50 X 100 34
LEtandar 19/50 X 100 38

Sumber : Survey Juli 2002
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3.3 Definisi Operasiona'l Variabel
Variabel adalah obyek penelitian atau apa yang menjadi titik
perhatian suatu penelitian (Arikunto Suharsimi, 1990? hal. 91). Secara
operasional definisi variabel tersebut adalah :
a. Pelayanan (S)

Pelayanan adalah jasa layanan (service) yang diberikan
hotel guna memberikan kenyamanan dan kepuasan kepada tamu
hotel. |

b. Lokasi (L)

Lokasi adalah tempat hotel tersebut berada, dan kemudahan

untuk mencapai hotel dan / atau tempat tujuan utama di Semarang.
c. Fasilitas (F)

Fasilitas adalah segala prasarana dan sarana (berupa obyek
fisik) yang disediakan hotel untuk memberikan kemudahan tamu
hotel memenuhi kebutuhan selama menginap.

d. Harga Kamar (T)

Harga merupakan perwujudan nilai suatu barang ataﬁ jasa
yang dinyatakan dengan uang. Dalam hal ini harga adalah jumlah
uang yang dibayarkan tamu hotel atas jenis kamar yang ditempati.

e. Keputusan untuk Menginap
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Keputusan pembelian didefinisikan sebagai keputusan yang
diambil oleh konsumen untuk membeli suatu barang melalui suatu
proses denggn mempertimbangkan beberapa faktor.

Dalam penelitian ini, keputusan pembelian dl;artikan sebagai
keputusan untuk menginap, yang berarti pengambilan keputusan
konsumen untuk menginap di Hotel Gracia.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dan kuantitatif
dengan menggunakan metode statistik. Dalam metode ini dapat
menghasilkan suatu kesimpulan yang bersifat diskriptif’ dengan
aplikasi program statistik,

Variabel-variabel yang digunakan ol‘eh analisis ini sebagai
berikut :

1. Dipenden Variabel (Variabel Terikat) adalah Y.
Merupakan keputusan konsumen untuk menginap _di hotel Grasia
Semarang.
2. Independen Variabel (Variabel Bebas) terdiri dari :
a Pelayanan (X))
b Lokasi (X3)
¢ Fasilitas (X3)
d Harga (X4)
Untuk mer‘nbatasi dari variabel-variabel tersebut dalam

penelitian ini adalah :
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1. Keputusan konsumen untuk menginap di hotel (Y) dimana langkah

atau tahapan konsumen telah menetapkah pilihan dan melakukan
keputusan untuk menginap di Hotel Gracia Semarang.

Variabel ini belum berdasarkan waktu yang dibutuhkan untuk
rencana informasi mengenai hotel dan jumlah hotel yang

dibandingkan.

. Pelayanan Hotel (X;)

Salah satu variabel dalam penelitian yang dilakukan oleh pihak

manajemen hotel untuk menarik konsumen.

. Lokasi Hotel (X3)

Merupakan jarak masing-masing hotel dari pusat kota dan

sosialisasi (keamanan).

. Fasilitas Hotel (X3)

Tanggapan-tanggapan responden terhadap fasilitas-fasilitas yang
disediakan oleh pakar manajemen hotel baik fasilitas dasar maupun

fasilitas tambahan.

Variabel ini diukur berdasarkan penggandaan pihak hotel dalam

memenuhi fasilitas umum.

. Harga / Tarif Hotel (X4)

Tanggapan responden atau konsumen terdapat harga kamar hotel

baik secara tunai ataupun secara kredit card.




Variabel ini diukur berdasarkan harga yang ditawarkan oleh pihak
hotel, dengan fasilitas pembayaran, perbedaan harga dengan hotel

disekitarnya dan perbandingan harga hotel dengan fasilitasnya.

3.4 Metode Pengumpulan Data

Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data sebagai

berikut :

1.

Metode Kuesioner
Metode ini dilakukan dengan mengajukan lembaran angket kepada
responden yang berisikan daftar pertanyaan yang sifatnya tertutup,
artinya jawaban alternatif telah disediakan, kecuail daftar
pertanyaan mengenai identifikasi responden yaﬁg bersifat terbuka.
Data yang diperoleh melalui metode ini merupakan data primer
yang diperoleh secara langsung dari tamu hotel sebagai responden.
Alat ukur vang digunakan untuk memperoleh data dalam
penelitian ini berupa kuesioner dengan menggunakan skala sikap dari
Linkert. Kepada tiap responden diharuskan memberikan pendapat atau
pandangannya terhadap pertanyaan yang diajukan. Pendapat atau
pandangan terhadap pertanyaan mulai dari sangat setuju sampai sangat
tidak setuju. Cara penilaian untuk pertanyaan yang diajukan adalah
deﬁgan memberikan nilai tertinggi 5 dan rendah 1 untuk setiap jawaban

pertanyaan yang diberikan. Semakin besar jumlah nilai yang diberikan
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responden untuk tiap faktor, menunjukkan bahwa faktor tersebut

semakin berpengaruh positif terhadap keputusan untuk menginap.

Kuesioner tersebut sebelum datanya dianalisis, dilakukan

empat tahap pengelolaan data yaitu

a.

Editing, yaitu proses yang dilakukan setelah data terkumpul

untuk melihat apakah jawaban pada kuesioner telah terisi
lengkap atau belum.

Coding, yaitu proses pemberian kode tertentu terhadap macam
jawaban dari kuesioner untuk dﬁcelompokkan ke dalam
kategori yang sama.

Skoring, yaitu kegiatan yang berupa pemberian nilai atau
barang yang berupa angka pada jawaban untuk memperoleh
data kuantitatif yang dipetlukan dalam penglujian hipotesis.
Skor yang digunakan adalah' :

1. Untuk jawaban 5, dengan kategori sangat baik diber: skor 3.
2. Untuk jawaban 4, dengan kategori baik diben skor 4.

3. Untuk jawaban 3, dengan kategori cukup baik diberi skor 3.
4. Untuk jawaban 2,. dengan kategori tidak baik diberi skor 2.
5. Untuk jawaban 1, dengan kategori sangat tidak baik ciiberi

skor 1.

Tabulating, yaitu pengelompokan atas jawaban dengan teliti,

kemudian dihitung dan dijumlah sampai terwujud dalam bentuk
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tabel yang akan dipakai untuk membuat skor dari tabel dan
untuk mendapatkan hubungan antar variabel yang ada.
2. Metode Interview
Metode ini dilakukan dengan jalan mengadakan tanya jawab
secara lisan yang diarahkan pada materi yang dibahas. Teknik ini
dipergunakan untuk memperoleh data dari pimpinan perusahaan
maupun karyawan yang mempunyai keterkaitan dengan materi
yang dibahas tersebut. Adapun data yang diperoleh dijadikan

sebagai pendukung data sekunder.

3.5 Tehnik Analisis

3.5.1 Analisis Kualitatif
3.5.1.1 Pengujian Validitas
Suata alat ukur dikatakan valid bila alat ukur
tersebut mengukur apa yang seharusnya diukur’ (Azwar,

1995 : 55)

Validitas digunakan untuk mengetahu apakah -

kuesioner dapat mengungkapkan data-data yang ada pada
variabel-variabel penelitian secara tepat. Atau dengan kata
lain analisa Valjditas digunakan untuk menguji sejauh mana
suatu alat pengukur dapat mengungkapkan ketepatan gejala

yang dapat diukur. (Singarimbun, 1989 : 124). Suatu alat
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3.5.1.2

ukur dikatakan valid bila alat ukur tersebut mengukur apa

yang seharusnya diukur/ (Azwar, 1995 : 55)

Pengujian Reliabilitas
Reliabilitas adalah sejauh mana hasil suatu

pengukuran dapat dipercaya. Reliabilitas menunjukkan

sejauh mana hasil ‘pengukuran tetap konsisten bila
dilakukan pengukuran 2 kali atau lebih terhadap gejala
yang sama dengan alat pengukur yajng sama.

Penghitungan  reliabilitas  pada . penelitian ini

menggunakan formula Spearman-Brown (teknik belah

dua).

Adeltpun langkah kerja yang perlu dilakukan sebagai

berikut : (Singarimbun, 1989 : 143)

a. Menyajikan alat pengukur kepada sejumlah
responden kemudian dihitung validitas itemnya.
Item-item yang valid dikumpulkan menjadi satu,
yang tidak valid dibuang

b. Membagi item-item yang valid tersebut menjadi dua
belahan, dengan cara membagi item berdasarkan
nomor ganjil genap. Item yang bernomor ganjil

dimasukkan dalam belahan pertama, sedangkan
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yang bernomor genap dikelompokkan dalam belahan
kedua.

Skor untuk masing-masing item pada tiap belahan
dijumlahkan. Langkah ini akan menghasilkan 2 skor
total untuk beclahan pertama dan skor total untuk
belahan kedua.

Mengorelasikan skor total belahan pertama dengan
skor total belahan kedﬁa dengan menggunakan
teknik korelasi produk momen yang rumus dan cara
penghitungannya sudah dijelaskan sebelumnya.
Karena angka korelasi yang diperole;h adalah angka
korelasi dari alat pengukur yang dibelah, maka
angka korelasi yang dibasilkan lebib rendah
daripada angka korelasi yang diperoleh jika alat
pengukur tersebut tidak dibelah, Karena itu harus
dicari angka reliabilitasnya untuk keseluruhan item
tanpa dibelah. Untuk mencari angka rcliabilitas

keseluruhan item digunakan rumus : (Azwar, 1995 :

182)

Dimana :

r xx' = koefisien reliabilitas

r yly2 = koefisien korelasi antara skor belahan

pertama (y1) dan belahan kedua (y2)

40




3.5.2

Secara teoritis besarnya koefisien reliabilitas
berkisar antara O sampai dengan 1,00 (Azwar, 1995
- 177)

Perhitungan di atas dilakukan dengan bantuan

komputer program SPS3.

Analisis Kuantitatif

3.5.2.1 Analisis Korclasi
Untuk mengetahui seberapa besar (tingkat) pengaruh
antara Atribut Yang Ditawarkan hotel Grasia
terhadap Keputusan Konsumen Untuk Menginap,
maka digunakan analisis seperti di bawah ini.
Rumus :

”inYl_iniyl
i=i i=l i=1 ) (])

nS X - (Y XY \jniff ~ 3y
i=1 ) f=1 i=] i=]

I3

3.5.2.2  Analisis Regreéi

Untuk menguji kebenaran suatu hipotesis,
diperlukan suatu teknik analisis yang tepat. Penggunaan

teknik analisis yang tepat akan memberikan hasil uji

yang benar dan dapat dipercaya.
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3.5.2.3

3.5.2.4

untuk melihat dapat / tidaknya penaksir tersebut
dipakai, dalam arti bermakna secara statistik serta

sesuai dengan teori yang telah ada.

Uji Signifikansi dengan uji —t

Untuk mengetahui tingkat pengaruh tersebut secara
satu per satu (parsial), maka digunakan rumus
seperti di bawah.

Rumus :

{=—

S

b

i

Parameter yang diestimasi

Y

Nilai hipotesis awal

o
I

Sy = Simpangan Baku
Dengan asumsi :

Ha diterima jika t hitung > 1 rabel

Uji Signifikansi dengan uji - ¥
Untuk mengetahui tingkat pengaruh tersebut secara

keseluruhan, maka digunakan rumus seperti  di

bawah.




Rumus :

. R/(k-D)
R b . ®

k = jumiah parameter yang diestimasi termasuk
konstanta
R?= koefisien determinasi
n = jumliah pengamatan
Dengan asumsi :
Ho diterima jika F niung < F tabel

Ha diterima jika F niung > F taval
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