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PENGARUH BAURAN PROMOSI (PROMOTION MIX) TERHADAP 

KEPUTUSAN KONSUMEN UNTUK MENGINAP PADA KUSUMA 

AGROWISATA RESORT & CONVENTION HOTEL BATU MALANG 

 

       ABSTRAKSI 

 

Tingkat pertumbuhan hotel yang semakin hari semakin meningkat, hal 

tersebut sejalan dengan tingkat persaingan hotel. Setiap hotel berlomba untuk 

dapat memenangkan strategi mana yang cocok untuk mendapatkan konsumen. 

Kusuma Agrowista Resort & Convention Hotel Batu Malang merupakan salah 

satu jenis usaha yang menyediakan jasa penginapan. Tentunya di Kota Batu tidak 

hanya ada satu hotel saja bahkan jumlahnya banyak dan masing-masing hotel 

mempunyai kelebihan yang menjadi daya tarik tersendiri. Maka diperlukan 

strategi pemasaran yang tepat untuk mampu bersaing. Penerapan promosi atau 

yang lebih dikenal dengan bauran promosi tentu menjadi instrumen yang paling 

penting dalam kaitannya terhadap konsumen dalam memengaruhi keputusan 

pembelian 

Tujuan dari penelitian ini adalah: 1) Untuk mengetahui signifikansi 

pengaruh bauran promosi ; periklanan (advertising), promosi penjualan (sales 

promotion), hubungan masyarakat (public relation), penjualan personal (personal 

selling),  pemasaran langsung (direct marketing) secara simultan dan parsial 

terhadap keputusan konsumen  dalam memilih Kusuma Agrowisata Resort & 

Convention Hotel Batu Malang sebagai tempat menginap. 2) Untuk mengetahui 

bauran promosi yang berpengaruh dominan terhadap keputusan konsumen dalam 

memilih Kusuma Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu Malang  sebagai 

tempat menginap. Jenis penelitian ini adalah explanatory research. Sampel dalam 

penelitian ini menggunakan teknik pengambilan accidental sampling (sampel 

berjumlah 60 responden). 

Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa: 1) Variabel bauran promosi 

yang terdiri dari periklanan (X1), promosi penjualan (X2), hubungan masyarakat 

(X3), penjualan personal (X4), dan pemasaran langsung (X5) mempunyai 

pengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen untuk menginap pada Kusuma 

Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu malang secara simultan. Hal ini 

terbukti dari signifikansi F (0,000) < (0,05) dengan persamaan: Y = 0.443 + 0.085 

X1 – 0.011 X2 + 0.196 X3 + 0.355 X4 + 0.325 X5. 2) Secara parsial variabel 

hubungan masyarakat, penjualan personal dan pemasaran langsung berpengaruh 

signifikan karena nilainya kurang dari 0,05 sedangkan variabel periklanan dan 

variabel promosi penjualan tidak berpengaruh signifikan karena nilainya lebih dari 

0,05. 3) Variabel bauran promosi yang mempunyai pengaruh dominan terhadap 

keputusan konsumen untuk menginap pada Kusuma Agrowisata Resort & 

Convention Hotel Batu Malang adalah penjualan personal (X4). 

 

Kata kunci: Bauran Promosi, Keputusan Konsumen 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pada era globalisasi ini, perkembangan ekonomi begitu cepat 

dan meningkat. Tajamnya persaingan usaha mengakibatkan usaha yang 

sama sulit untuk bergerak dan harus mempunyai ciri khas yang 

membedakan dengan produk pesaing. Indonesia adalah sebuah negara 

yang memiliki keberagaman dan kekayaan alam yang luar biasa, dimana 

setiap kekayaan alam dapat dijadikan sebuah obyek wisata yang 

mempunyai ciri khas tersendiri dan peluang usaha bagi masyarakat 

sekitar maupun dari luar daerah. Bukan hanya itu saja, alasan wisatawan 

asing datang ke Indonesia karena mempunyai keberagaman suku dan 

budaya. Tempat wisata perlu didukung dengan sarana bagi para 

pengunjung, salah satunya adalah perhotelan.  

Hotel adalah salah satu bagian dari fasilitas pendukung 

pariwisata yang tidak dapat dipisahkan. Hotel menyediakan layanan 

berupa jasa dalam bentuk penginapan dan fasilitas pendukung lainnya. 

Kebanyakan orang yang menginap adalah pendatang yang berasal dari 

luar kota karena mereka ingin meluangkan waktunya dengan beristirahat 

dan menikmati wisata alam yang ada disana bersama kerabat ataupun 

keluarga.  

Seiring perkembangan zaman, fungsi hotel bukan hanya sebagai 

tempat menginap saja , akan tetapi sebagai tempat melakukan pertemuan 
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bisnis, seminar, tempat berlangsungnya tempat pernikahan 

(resepsi),lokakarya, musyawarah nasional dan kegiatan lainnya. Hotel 

dijadikan sebagai tempat melakukan berbagai kegiatan karena memang 

memiliki sarana dan prasarana yang lengkap untuk menunjang berbagai 

kegiatan tersebut. 

Faktor yang memengaruhi terjadinya perubahan besar dunia 

bisnis termasuk perhotelan adalah semakin dinamisnya kecanggihan 

teknologi di berbagai bidang dan fasilitas-fasilitas yang menunjang 

kebutuhan para konsumen. Revolusi teknologi informasi yang ditandai 

dengan adanya komputer, handphone dan internet telah menggeser 

kekuatan ekonomi kepemilik pengetahuan dan pengerja pengetahuan. 

Masyarakat bergeser dari masyarakat industri ke masyarakat  informasi 

dan pengetahuan, yang disebut the Next Society. Dengan adanya 

perkembangan teknologi dan informasi, sedikit banyak akan 

berpengaruh terhadap promosi yang dilakukan oleh tenaga pemasaran 

hotel. 

Promosi berasal dari kata promote dalam bahasa Inggris yang 

diartikan sebagai mengembangkan atau meningkatkan. Promosi 

merupakan salah satu komponen dari bauran pemasaran (marketing 

mix). Fungsi promosi dalam bauran pemasaran adalah untuk mencapai 

berbagai tujuan komunikasi dengan konsumen.  

Kotler dan Armstrong (2012:76) mendefinisikan bahwa 

“Promotion means activities that communicate the merits of the product 

and persuade target customers to buy it”, artinya promosi merupakan 
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kegiatan yang mengomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan 

membujuk target konsumen untuk membeli produk tersebut. 

Salah satu strategi komunikasi yang dapat dilakukan untuk 

mendongkrak penjualan adalah melalui pemilihan bauran promosi yang 

tepat. Dimana bauran promosi yang biasa kita sebut promotion mix ini 

menjadi salah satu faktor penentu untuk mengetahui sejauh mana 

perusahaan dapat berkembang. Bauran promosi meliputi periklan 

(advertising), promosi penjualan (sales promotion), hubungan 

masayarakat (public relation), penjualan personal (personal selling), dan 

pemasaran langsung (direct marketing). 

Promosi berperan sangat penting dalam bidang perhotelan. 

Promosi mempunyai fungsi yaitu menginformasikan, membujuk 

pelanggan, dan mengingatkan (Tjiptono, 2008:221). Konsumen tidak 

akan tahu mengenai layanan dan fasilitas-fasilitas yang ada pada hotel 

jika kita tidak menginformasikanya terlebih dahulu. Setelah memberikan 

informasi maka langkah selanjutnya bagaimana caranya pihak 

pemasaran (marketing) membujuk atau meyakinkan konsumen agar mau 

menggunakan layanan yang dijual oleh hotel. Dan yang terakhir adalah 

promosi yang bersifat mengingatkan ini dilakukan untuk 

mempertahankan merek produk di hati masyarakat, dan 

mempertahankan pembeli yang akan melakukan transaksi pembelian 

secara terus-menerus. 

Berbagai macam promosi telah dilakukan oleh Kusuma 

Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu Malang sebagai badan 
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usaha yang menyediakan sebuah layanan berupa jasa untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen. Namun, sejauh ini belum diketahui jenis promosi 

mana yang dominan mempengaruhi keputusan konsumen untuk 

menginap pada Kusuma Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu 

Malang. 

Promosi ini tentunya juga menekankan pada keunggulan yang 

dimiliki hotel. Kusuma Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu 

Malang mempunyai sejumlah keunggulan yang tidak dipunyai oleh 

hotel pada umumnya. Keunggulan tersebut antara lain terdapat 

perkebunan yang menjadi salah satu wisata petik buah, beberapa arena 

bermain keluarga dan outbound, dan pabrik pembuatan minuman dari 

hasil perkebunan. Keunggulan ini menjadi ciri khas dan pembeda 

dengan pesaingnya, sekaligus dapat dijadikan sebagai pendukung dalam 

promosi yang mungkin berpengaruh pada keputusan konsumen untuk 

menginap. 

Berdasarkan uraian diatas, maka judul penelitian ini adalah 

“Pengaruh Bauran Promosi (Promotion Mix) Terhadap Keputusan 

Konsumen Untuk Menginap Pada Kusuma Agrowisata Resort & 

Convention Hotel Batu Malang”. 

  

B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka dapat di 

simpulkan rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana signifikansi pengaruh bauran promosi yang terdiri 

dari periklanan (advertising), promosi penjualan (sales 
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promotion), hubungan masyarakat (public relation), penjualan 

personal (personal selling),  pemasaran langsung (direct 

marketing), secara simultan dan persial terhadap keputusan 

konsumen  dalam memilih Kusuma Agrowisata Resort & 

Convention Hotel sebagai tempat menginap di Batu, Malang? 

2. Bauran promosi manakah yang berpengaruh dominan terhadap 

keputusan konsumen dalam memilih Kusuma Agrowisata Resort 

& Convention Hotel sebagai tempat menginap di kota Batu, 

Malang? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang diharapkan dari penelitian ini adalah: 

a. Untuk mengetahui signifikansi pengaruh bauran promosi yang 

terdiri dari; periklanan (advertising), promosi penjualan (sales 

promotion), hubungan masyarakat (public relation), penjualan 

personal (personal selling),  pemasaran langsung (direct 

marketing) secara simultan dan parsial terhadap keputusan 

konsumen  dalam memilih Kusuma Agrowisata Resort & 

Convention Hotel Batu Malang sebagai tempat menginap. 

b. Untuk mengetahui bauran promosi yang berpengaruh dominan 

terhadap keputusan konsumen dalam memilih Kusuma 

Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu Malang  sebagai 

tempat menginap. 
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2. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah: 

a. Bagi Perusahaan (PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya) 

Dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan atau masukan bagi 

Kusuma Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu Malang 

sebagai strategi bauran promosi terhadap kinerja pemasaran. 

b. Bagi Peneliti  

Merupakan kesempatan besar untuk mengetahui penerapan teori, 

menambah wawasan dan pengembang ilmu manajemen 

pemasaran khususnya pembahasan tentang bauran promosi yang 

memengaruhi keputusan konsumen pada bisnis penginapan yaitu 

Kusuma Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu Malang. 

c. Bagi Universitas  

Penelitian diharapkan dapat memperkaya khasanah ilmu 

pengetahuan dan pengayaan wacana mengenai aplikasi ilmu 

manajemen serta digunakan sebagai tambahan referensi bagi 

Universitas Katolik Widya Karya Malang dan bagi peneliti 

selanjutnya. 

 

 

 

 


