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ABSTRAK

Pantai Sulamadaha merupakan salah satu Pantai yang sering dikunjungi
oleh wisatawan namun sekarang jumlaimjungan wisatawan menurun
dikarenakan salah satu faktornya disebabkan karena promosi yang
dilakukan kurang maksimal sehingganglitian ini dilakukan guna untuk
mengetahui bagaimana pengaruh bauran promosi terhadap keputusan
berkunjung di Pantai SulamddaTernate.

Penelitian ini menggunakan metode penelitian asosiatif yang bertujuan
untuk mencari hubungan antara variabel bauran promosi (X) yang terdiri
dari periklanan, promosi penjualapublic relation dan personal selling
terhadap variabel keputusan rlkkennjung (Y). Dalam penelitian ini
digunakan teknilaccidental samplinglengan teknik analisis menggunakan
regresi linier berganda untulaplat mengetahliagaimana pengaruh bauran
promosi terhadap keputusan berkunjsegara simultan.

Hasil dari penelitia ini menunjukan bahwa bauran promosi berpengaruh
secara signifikan dan positif terhadap keputusan berkunjung di Pantai
Sulamadaha sebesar 69,7% variabel yang paling berpengaruh adalah
periklanan dan personal selling sementara variabel yang kurang
berpengeuh adalah promosi penjualan.

Kata kunci: bauran promosi, keputusan berkunjung, pantai

Sulamadaha
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ABSTRACT

Sulamadaha beach is one of beach which often visited by tourist in Ternate,
but nowadays number of tourists visit decrease because one of the factors
IS promotion is not maximal enough, so that this research aim to observe
relation between promotion mix niable towards visit decision variable in
Sulamadaha beach Ternate.

This research use associative research method that aim to observe relation
between promotion mix variable (X) that consist of advertising, sales
promotion, public relation, and personal llggy towards visit decision
variable (Y). in this research, accidental sampling technic is used and
analysis techinc use multiple regression analysis to find how is the
influence of promotion mix towards visit decision simultaneously.

The result of this e@search show that promotion mix positive and
significantly influencing visit decision in Sulamadaha Beach for 69,7%.
The most influencing variable is advertising and personal selling, while
sales promotion is less influencing.

Keywords : promotion mix, vtdecision, Sulamadaha Beach
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar BelakangMasalah

Pariwisata artinya seluruh aktivitas serta kegiatan yamgmiliki
hubungannyadengan pengawasan, pelaksanaan, pengaturan, perencanaan,
pariwisata yang dimana dilakukan oleh pihak swastasyarakat serta

pemerintah, yang disebut sebagai kepariwisataan

Kota Ternate merupakan kota kepulauan dengdmgkungan
topografinya yang sebagian besar dadratgunung, dimana sebagiahesar
wilahnya dikelilingi lautan yang berada di Provinsi Maluku Utara tepatnya
berada di Timur Indonesia, pada tahun 1999 hingga 2010 ibudesteentara
Provinsi Maluku Utara secarade facto. Sofifi merupakanibu kota

pengganti Ternatyang diresmikan pada tanggal 4 Agustus 2010.

Pariwisata di Ternate sendiri memiliki banyak atraksi wisata yang
mana memiliki potensi sebagai tempat wisarta pula dapat menjangkau
dalam waktu singkat ke beberapa tempat wisata. Selain memiliki keindahan
alam yang indah, berwisata di Ternate juga dapat menghemat dari segi biaya
dan waktu. Kota Ternate adalah penghasil rempatpah seperti pala dan
cengkehyang membuatnya dulu menjadi incaran dari negagara penjajah,
Pulau Ternate adalah kota bersejarah yang mana dulunya pernah dijajah oleh

negara Portugis, Spanyol, dan Belanda, tidak heran di Ternate terdapat objek



wisata sejarah terlihat dari banyakngeninggalan benterzgnteng Belanda,
Portugis maupun Spanyol, dimana selain wisata sejarah Ternate sendiri juga
memiliki objek wisata pantai salah satunya Pantai Sulamadaha, Pantai

Jikomalamo, serta Pantai Tobololo.

Kegiatan yang setiap tahun diadakadrnate diantaranya festival
legu gam dan festival kotkora, festival legu gam merupakan salah satu
festival terbesar dan terpenting di Ternate, festival legu gam adalah festival
rakyat dimana keluarga kerajaan Sultan berbaur dengan masyarakat untuk
mergyakan ulang tahun Sultan yang dilaksanakan setiap bulan April.
Dimana festival legu gam sendiri lebih ditonjolkan pada adat budaya
Ternate. Pada festival legu gam terdapat tiga ritual penting, yaitu: Doru
Gam, Kololii Kie dan Fere Kie. Doru Gam dimana &ualtmengunjungi
tempattempat tertentu, sementara Kololii Kie merupakan prosesi dimana
sultan berlayar mengelilingjunung gamalama dengan kapal; Fere Kie
merupakan ritual saat Sultan mendaki gunung gamalama. (suaramu.co,

2018).

Festival korakora merupakan festival yang diadakan oleh
Pemerintah Kota Ternate. Festival ké@a sendiri dilaksanakan setahun
sekali pada bulan Desember dengan beraneka lomba yang digelar seperti
lomba memancing, lomba kano dan lomba perahukaora, selain itu juga
digelarworkshopsejarah kor&ora hingga penampilan musik dan juga-tari

tarian daerah.



Pantai Sulamadaha merupakan pantai yang berlokasi di Kecamatan

Pulau Ternate, yang memiliki banyak keunggulan, salah satunya ialah air

lautnya yang sangat jernih. Selain itu, Pai@alamadaha memiliki letak

yang strategis, dimana Pantai Sulamadaha dapat ditempuh dengan jarak 14

km dari Kota Ternate, dan berdekatan dengan objek wisata lainnya, yakni

Pulau Hiri.

GAMBAR 1

TOTAL KUNJUNGAN WISATAWAN DOMESTIK

KE KOTA TERNATE

294.780
278.200 292.110
199.907 200.015
179.804
2013 2014 2015 2016 2017 2018
1 2 3 4 5 6

SumberDinas Pariwisata Kota Ternate, 2019



GAMBAR 2
TOTAL KUNJUNGAN WISATAWAN MANCANEGARA
KE KOTA TERNATE

5.226 5.114
4.870

2013 2014 2015 2016 2017 2018

1.678
I 1 Il.(J29 I I I I
1 2 3 4 5 6

Sumber: Dinas Pariwisata Kota Ternate, 2019

Berdasarkan gambar 1 dan 2 dapat terlihat bahwa jumlah kunjungan
dari tahun 2013 2016, mengalami peningkatan lalu pada tahun 2017
mengalami penurunan dan pada tahun 2018 mengalami peningkatan.
Penyebab natkurunya wisatawan yang datang ke Ternate dapat
disebabkan oleh beberapa faktor, seperti yang terjadi pada tahun 2018 Kota
Ternate kerap berusaha meningkatkan kunjungan wisatawan mancanegara
(wisman) ke daerah ini. Menurut kepala Dinas Pariwisata dari empat kali
kapal pesiar yang diprogramkan menyinggbérnate dalam setahun, yang
sudah terealisasi sebanyak tiga kali, di antaranya dengan mendorong
pengelola kapal pesiar ke Ternate menggunakan kapal pesiar memiliki
kontribusi signifikan dalam upaya meningkatkan jumlah kunjungan wisman

ke daerah ini, kare setiap kali kunjungan bisa membawa ratusan wisman.



dimana pada tahun 2018 yang keseluruhannya membawa lebih dari seribu
wisman dari berbagai negara. Jumlah wisman di Ternate masih jauh lebih
kecil jika dibandingkan dengan daerah lainnya di Indonesiaingga
upaya lainnya yang dilakukan Pemkot Ternate untuk meningkatkan jumlah
kunjungan wisman, termasuk wisatawan domestik ke daerah ini adalah
memperbanyak penyelenggaraan kegiatan wisata. yang dalam setiap
penyelenggaraan kegiatan tersebut dihadiri nbuesatawan termasuk dari
mancanegara melalui berbagai upaya yang dilakukan Pemkot Ternate
tersebut diharapkan bisa meningkat sampai di atas 20 ribu orang per tahun.
Yang mana masih dibawah lima ribu orang per tahun dimana objek wisata
yang diandalkan Temte untuk menarik wisatawan, di antaranya
peninggalan sejarah, seperti benteng peninggalan kolonial dan Kesultanan
Ternate serta objek wisata bahari, objek wisata alam dan rempgah

yang dimiliki.

Sedangkan menurunnya jumlah wisatawan menurut kepalasDi
Pariwisata Samin Marsaoly. Ternate sendiri sebagai pintu masuk, semua itu
berpengaruh dari jumlah kunjungan yang masuk ke Indonesia, kemudian
faktor pendukung lain seperti akses masuk karena Ternate sendiri tidak
memiliki akses langsung dengan luar egsehingga hanya berharap
mendapatkan sissisa wilayah terdekat seperti, Makassar, Manado dan
Bali, faktor lain yang mempengaruhi seperti kesiapan amenitas (Gamalama

News, 2017).



Menurut wawancara yang dilakukan dengan pihak Dinas Pariwisata
hambatannygaitu anggaran yang kecil sehingga promosi tidak bisa massif
kerena anggaran yang disediakan sangat minim contohnya di instagram
melalui postingan dan bukan promosi berbayar seperti iklan yang dapat
melihat postingan hanya yang memfollow account Dinagvizata tetapi
untuk promosi berbayar dapat berbentuk iklan sehingga sesuai dengan
target marketnya dan semua orang bisa mengakses walaupun tidak difollow
dan dapat melihat postingan tersebut. Untuk marketnya bisa dipilih
misalnya yang ditargetkan usiarbpa dan di wilayah mana yang dapat
diakses oleh wisatawan. Upaya yang dapat dilakukan oleh para pesaing
yaitu dengampromosiyang tepat.

Lupiyoadi (2013:92) menjelaskan bahwa promaatalahcarauntuk
mempengaruhiorang lain agar melakukan pembeliafbarang atau jasa
berdasarkan komunikasi yang dilakukan oleh perusahaan dalam
mengkomunikasikan manfaat produk. Terdapat lima faktor pada bauran
promosi, menurut Nurdin Hidayat (2019: 184), yaitu periklanan, promosi
penjualan, relasi publik, penjualan persaeh penjualan langsung.

Dari sekian banyaknya atraksi wisata yang berada di Kota Ternate
yaitu Pantai Sulamadaha tepatnya berada di Desa Sulamadaha di Kota
Ternate, Maluku Utara. Pantai Sulamadaha merupakan atraksi wisata
dengan menawarkan keindahan payang tak kalah bagus dengan tempat
wisata lainnya, dimana terdapat keindahan terumbu karang dan air laut

sebening kaca. Pantai Sulamadaha sendiri berhadapan langsung dengan



pulau hiri sehingga memliki daya tarik tersendiri. Namun, permasalahan
yang sedaqy dihadapi oleh Pantai Sulamadaha adalah penurunan jumlah
kunjungan wisatawan yang telah penulis jabarkan berdasarkan gambar

jumlah kunjungan wisatawan sebagai berikut:

GAMBAR 3
TOTAL KUNJUNGAN WISATAWAN PANTAI SULAMADAHA
78.450
64.900 60.900
42.350 38.208
2013 2014 2015 2016 2017
1 2 3 4 5

Sumber: Dinas Pariwisata Kofbernate, 2019

Berdasarkan gambar 3, jumlah kunjungan wisatawan ke Pantai
Sulamadaha mengalami penurunan ditahun 2017, penurunan jumlah
kunjungan disebabkan karena menurut sumber dari pihak Dinas Pariwisata
adalah pada tahun 2016 kunjungan wisatawemingkat dikarenakan pada
tahun tersebut terdapat event gerhana matahari total sehingga membuat
banyak wisatawan yang berkunjung mencapai0030ebih wisatawan
mancanegara.

Penulis tertarik untuk melakukan penelitian di Pantai Sulamadaha

Ternate dikarenakaPantai Sulamadaha merupakan salah satu Pantai yang



terkenal dengan airnya yang sebening kaca sehingga banyak dikunjung oleh
wisatawan domestik maupun wisatawan mancanegara, namun dari tahun ke
tahun jumlah kunjungan wisatawan mengalami penurunan kumunga
wisatawan ke Pantai Sulamadaha dikarenakan di Ternate terdapat Pantai baru
yaitu Pantai Jikomalamo sehingga membuat para wisatawan banyak yang
berkunjung ke Pantai Jikomalamo yang mana kebiasaan masyarakat setempat
yaitu apabila terdapat suatu atrakssata yang baru maka atraksi wisata yang

lama tidak dikunjungi atau kurangnya pengunjung ke atraksi tersebut.

. RumusanMasalah

Peneliti merumuskan beberapa permasalahan dalam penelitian ini yang
akan diteliti yakni :
1. Bagaimana bauran promosi di ParBalamadaha Ternate?
2. Bagaimana keputusan berkunjung di Pantai Sulamadaha Ternate?
3. Bagaimana pengaruh bauran promosi terhadap keputusan berkunjung di

Pantai Sulamadaha Ternate?

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan yang ingin
dicapai mengenai penelitian ini yaitu:
1. Untuk mengetahui bauran promosi Pantai Sulamatdiehzate

2. Untuk mengetahui keputusan berkunjuhdrantai Slamadah&ernate



3. Untuk mengetahui pengaruh bauran promosi terhadap keputusan

berkunjung di Pantai Sulamadahernate

. KeterbatasanPenelitian

Penulis membatasi penelitian dengan menggunakan empat
perangkat bauran promosi yaitu periklapngmomosi penjualanpublic
relation, personal sellingdikarenakan Dinas Pariwisata Kota Ternate

hanya melakukan promosi tebsg.

. Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk meningkatkan
pemahaman pengetahuan penelitian yang berhubungan dengan pengetahuan
bauran promosi di Pantai Sulamadaha Ternate, terutama bidang pariwisata.
Dan sebagai referenbahan pertimbangan bagi penelitian sejenis serta dapat
menjadi masukan dalam pengembangan ilmu pemahaman di bidang

akademisi.

Penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan masukan serta
pertimbangan untuk memperkuat bauran promosi agar lebih efeki#f ser

efisien dan dapat membantu pihak Dinas Pariwisata Kota Ternate.



BAB I

TINJAUAN PUSTAKA

A. Kajian Teori
1. Pengertian Pemasaran
Pemasaran menurut Hasan (20134)nasaran adalah suatu cara
untuk menciptakan mengkomunikasikan serta mengidentifikasi, hubungan
yang dapat memuaskan konsumen untuk keuntungan perusahaan, menurut
Melydrum dalam Sudaryono (2016:41) pemasaran ialah proses dimana
penyesuaian sumber daya mssia seara finansial serta fisik oganisasi
dengan kebutuhan keinginan konsumen dalam konteks strategi kompetitif.
Maka peneliti menyimpulkan bahwa pemasaran ialah semua hal
yang mana berhubungan dengan produk yang dijual guna memenuhi
kebutuhan serta kaginan para pelanggan dan juga dapat menciptakan

pertukaran nilai produk dan jasa.

2. PengertianBauran Promosi

Bauran promosi ialah penyampaian informasi dari sebuah
perusahaan dan mampu diterima bagi calon pemRathnasari dan Aksa
(2011:84) berpendapat bahwa konsep komunikasi pemasaran sendiri dapat
mengkomunikasikan suatu nilai terhadap target pelanggan yang biasanya
dilakukan. Bauran atau komponen tersebut yaitu: Perikléadvertising),

Promosi Penjualar(sales promotion),Relasi Publik (public relation),

10
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Penjualan Persongpersonal selling)dan Pemasaran Langsuifdirect
marketing) menurut Nurdin Hidayah (2019:184). Dalam bab ini peneliti
akan membahas mengenai kompekemponen dalam bauran promosi
yang diataranya ialah periklanan, promosi penjualan, relasi public,
penjualan personal dan pemasaran langsung. Tetapi dalam penelitian ini
peneliti hanya meneliti empat komponen bauran promosi yaitu periklanan,
promosi penjualan, relasi publik dan penjualan peakgang mana sesuai

oleh promosi yang dilakukan oleh pihak Dinas Pariwisata Kota Ternate.

. PengertianPeriklanan (Advertising)

Menurut Nurdin Hidayah (2019:197) periklanan adalah segala
kegiatan destinasi dalam menyampaikan pesan yang bersifat impersonal
dengan menggunakan suatu media berbayar. Media periklanan dapat dibagi
menjadi empat komponen yaitu media cetak, luar ruangan, elektronik serta
media digital interaktif, yang dijabarkan sebagai berikut:

a. Media cetak adalah media iklan yang terbuat denganggumakan
teknik cetak seperti kaos, sirkuler dan tikmi|letin, leaflet,direktori,
katalog, iklan pos, majalah, Koran, dll.

b. Luar ruangan adalah media iklan yang dipasang untuk menjangkau
audiens di luar rumah seperti videotron, megatron, LED, alat
transportasi, spanduk, reklamegon sign,papan nama, pamphlet,

poster, dll.
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c. Elektronik adalah media iklan yang berbasis pada perangkat elektronik
seperti video radio, faksimili, sinetron, filrstreamirg, televisi, dll

d. Media digital interaktif adalah media iklan yang berbasis pada
perangkat digital seperti adwords, google, social media adasile
mesin pencair (search engin&jebsite/blog sponsorshiganner &

button website, dll.

4. Pengertian Promosi Penjualan(sales promotion)

Menurut Ririn dan Mastuti @11:80) promosi penjualan ialah
segala jeniskegiatan yangmana dapat meningkatkan kenaikan barang
ataupun jasa oleh produsen hinggadatahap akhir penjualanTerdapat
tiga promosi penjualan yaitustomerjntermediariesdansales forceyang
dapat dijabarkan berikut ini:

a. Customer, berupawarranties (garansi), contest (lomba), prized,
cash refunds, coupons, demonstrations, free offers, sampels,
b. Intermediariegpenyalur), berupdistribution contestsjanawards,

, cooperative advertisingdiscount, advertising allowances free

goods,

c. Salaes force (salesmarsgperticontest,serta hadiahpenghargaan,

danbonus.
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5. PengertianRelasi public (Public Relation)

Menurut Nurdin Hidayah (2019:203) relasi publadalah alat
komunikasi pemasaran destinasi yang ditujukan untuk membina hubungan
dengan pelanggan beserta seluruh pemangku kepentingan destinasi
pariwisata atau publik. Tujuan daelasi publik adalahuntuk menanamkan
kesan positif mengenai destinasi di mata public. Elemen ini biasanya
dipadukan dengan teknik publikasi yaitu teknik relasi publik yang
melibatkan komunikasi tidak berbayar mengenai informasi tentang
destinasi beserta organisasi pengeldistinasi pariwisata itu sendiri.
Terdapat enam relasi publik yaitpress relese,beritaberita netral,
konferensi pers, evertustomer servicedan lobi.

Relasi publik dan publikasi dapat berbentuk sebagai berikut:

a. Pressreleasdinformasi secara tertulisyang berisi informasi
informasi yang menarik diberitakan baik oleh media berbayar (paid
media),earned medialan media milik sendiri (owned media). Press
release dibuat untuk memudahkan para pewarta, baik yang dibayar
maupun yang sukarela untuk membemakinformasi mengenai
destinasi.

b. Beritaberita netral, atau berHaerita yang bernilainews value)
yang dipublikasikan di media masa, website, blog, atau media
sosial.

c. Konferensi pers(press conferenceyang dapat digunakan untuk

meluruskan kesimpangsan informasi yang ada di public. Dalam
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konferensi pers, destinasi dapat menjelaskan secairdehgenai

suatu hal, dan dapat terjadi komunikasi secara dua arah karena yang
hadir dalam konferensi pers tersebut dapat mengajukan pertanyaan
pertanyaan yandianggap penting.

d. Event seperti pameran, seminavprkshopgloka karya. Kegiatan
tersebut dapat menjadi media publikasi yang efektif apabila kalau
bekerjasama dengan media masa atfluencer seperti kalau di
Indonesia ada Generasi Pesona Indonesia (§senp

e. Pelayanan masyarakatstomer serviceyaitu suatu teknik relasi
public untuk melayani keluhakeluhan atau pertanyaguertanyaan
dari public sehinggaakan meredam citra yang negaskrta
informasi akan lebih jelas lagi.

f. Lobi dengan publik, yaitu suatteknik yang dilakukan untuk

mencari dukungan khalayak atau meredamsswnegative dll.

6. PengertianPenjualan personal
Personalyakni cara untuk mempresentasikan secara personal yang
dapat dilakukanbagi perusahaan yantyjuamya untuk melaksanakan
penjualan yangnenbangun ikatarbagi konsumen(Kotler dan Amstrong,
2008:182). Maka penjualan personaldalahkegatan yang dilakukan oleh
perusahaan secara langsung dengan calon konsumakemi diharapkan
dapatmenjalin interaksi positif gng dilakukan oletperuisahaan dengan

target konsumenKontak langsung berpengaruiagi calon konsumen.
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Pengusah dapat mengetahitharapan atawselera koasumen dangaya
hidupnya. Dengan begifpengusahaéisamenyesuaikastrategipendekatan
komunikasi oleh konsumen dengaara lebih tepatProses penjualan
terbagi ke dalam beberapa tahap yang wa@ikbasaipemasar
Menurut Kotler dan Kéér (2008:316) dalamrancangarpersonal
sellingterbagienam tahap yaitu safai berikut:
1) Mencari Pelanggan dan Melakukan Kualifikasi
Perusahaandapat megunakan waktu mereka untuk mencari dan
mengkualifikasi oleh calon pelanggan.
2) Pendekatan Pendahuluan
Sebuah perusahaan dengan calon konsumen bisa mengetahui apa yang
dibutuhkannya, serta siapa saja yang terlibat dalam keputusan pembelian
dan juga untuk pembeli sendiri memiliki karakteristik pribadi dan juga
gaya pembelian.
3) Presentasi dan Demonstrasi
Produk-produk tersebut untuk pembeli, menggunakan rumus AIDA
yaitu perhatian (attentio), mempertahankan minat inferes),
membangkitkan keinginan(desirg, serta menghasilkan tindakan
(action). Wiraniaga jugamenggunakan pendekatan fitufegture,
keuntungan(advantag® manfaat(benefi), dan nilai yalug atau yang
disebut dengaRABV.

4) Handling Objection
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Konsumen juga dapatmengajukan keberatdeeberatan selama
presentasi atawketika melakukan suatu pemesanan. Untuk dapat
menangani keberatdeeberatan dapguga dilakukan sebuah pendekatan
positif, yaitu meminta para pembeli untuk menjelaskan keberatan yang
mereka alami. Dapat mengubah keberatan untuk menjadi sebuah alasan
untuk membeli, menyangkal kebenaran tersebut, menjawab sendiri
keberatarkeberatan yag dialami oleh konsumen. Serta bertanya kepada
pembeli dengan cara yang mengharuskan pembeli tersebut

5) Closing
Wiraniaga perlu mengetahui bagaimamauk dapatmengenali tanda
tanda penutupan dgoembeli,yang dimandermasukkomentar ataupun
pernyataan, dan juga pertanyaan stndakantindakan fisik

6) Follow up
Wiraniaga seharusnya juga dapat menyusun rencana pemeliharaan dan
pertumbuhan kepada konsuméersebut.Dan juga dapat membuat
jadwal kunjungan berikutnya setelabrpesanan pertama yang diterima
sehingga dapat memastikan untuk dapat melakukan instruksi, pelayanan,

dan pemasangan yang tepat

7. Penjualan Langsung(Direct Marketing)
Menurut Nurdin Hidayah (2019:204) penjualan langsung ialah suatu
cara destinasi mampu berkomunikasi secara langsung dengan target

pelanggan untuk dapat menghasilkan respon serta tindakan
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(berkunjung/membeli) secara langsung melalui media komunikasi dlia ara

nonpersonal seperti medahatting email, sms, internet, radio dan televisi.

. Keputusan Pembelian

Kotler dan Keller(2012:227) menjelaskan bahwasanya arti dari
proses keputusan pembelianerupakan suatu prosedysng mana setiap
konsumenmemintasilima tahapn, tahapan tersebut antara lain adalah
perilaku konsumen selepas melakukan kegiatan pembekaputusan
untuk membeli pengevaluasiamalternatif, peggalian informasi, serta

pengdentifikasianmasalah.

. Dimensi Keputusan Pembelian
Kotler dan Keller (2012:178) menjelaskan bahwa keputusan
pembelianterdiri dari 6 dimensi,yaitu : opsi produk, opsi merek, opsi
penyalur,besaranpembelian,periode penbelian dansistempembayaran.
Ketika konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian, dapat
dipahami bahwa hal tersebut merupalgabungan daripada keputusan
yang telah tersusun
b. Opsi produk, dapatdiartikan bahwaperusahaan haruserfokus pada
konsumen yang memiliki niat untuk membeli suatu produk
pertimbangan alternatifserta leputusan konsumen dalam memilih

suatu produlsesuai atas pertimbanganya
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Opsi merek, dapat diartikan bahwa setiakonsumen diharuskan
melakukan penentuan atas suatu merakg akan dipilihnya untuk
dibeli. Dalam hal ini, perusahaan dituntut harus mengerti dan
memahami bagaimana proses setiap konsumen dalam menentukan
pilihan mereka terhadap suatu merek.
Opsi penyalur,dalam pembelian suatu produk pihlebnsumenperiu
memutuskarmpenyalurataupun distributotertentu Pemilihan penyalur
oleh konsumen dilakukan karena alas@mnsedianya barang yang
lengkap kenyamanan pada sapgmbelan harga yang muralserta
faktor lokasi yang dekat.
Besaran/kuantitaspembeliaan, dalam hal ini diartikan sebagai
penentuan kantitas barang yang akan dibeli olebnsumen Dalam
dimensi ini, perusahaamemiliki peran dalam persiapan penyediaan
kuantitas produk. Hal tersebut harus dilakukan karena besarnya produk
yang dibutuhkan konsumen dan keinginan yang berbeda.
Periode/waktypembelianDalam hal ini dapat dipaharbahwa setiap
konsumen menentukgoembelian dengan waktu yang berbeda, seperti:
1) Saat konsumen memerlukan suatu barang ataupun produk
sehingga ia harus membeli produk tersebut.
2) Saat konsumen merasa bahwa ketikelakukan pembelian suatu
barang ataupun produig merasakan keuntungan darukieingan

tersebut dapat memenuhi kebutuhannya.
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3) Saatkonsumen dapat memenuhi kebutuhannya sesuai dengan apa
yang dibutuhkannya.

g. Sistem pembayarandalam hal ini konsumenliberikan kebebasan
dalam peneiman metode ataupun sistem pembayaran yang digunakan
dalam membeli suatu barang ataupun prodd&lam hal pemilihan
metode pembayaran, konsumen dapat melakukan pembayaran dengan
uang secara tunai, kredit melalui bank perkeedi kartu debit, cek,

dan sebagainya.

10.Hubungan Bauran Promosi dengan Keputusan Berkunjung

Kotler & Amstrong (2008:121)menjelaskan bahwaaliran promosi
adalah bagian dabauran pemasan yang beperanutamasebagai pemberian
informasi tentang produk serta berperan persuasif, dalam kata lain
menpengaruhi konsumen untuk melakukarproses pembelian (dalam
penelitian ini keputusan berkunjung).

Apabila bauran promosi sesuai dengan ekspetasi wisatawadaerha
atraksi wisata dengan atraksi wisata lainmgaka akan berpengaruh terhadap
keputusan wisatawan untuk mengunjungi atralessebut. Menurut Lita

(2010).



B. Penelitian Terdahulu

Peneliti telah merumuskan beberapa penelitian terdahulu sebagai
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dasar pada penelitian yang dilakukeéBerikut adalah tabel nmgenai

penelitian terdahulu yang memiliki relevarsi dengan pengaruh bauran

promosi terhadap keputusan berkunjung.

TABEL 1
PENELITIAN TERDAHULU

Judul Penulis dan Tahun

Hasil dari Penelitian dan Teknik
Analisis

1.Pengaruh Bauran Promosi Terha
Keputusan Berkunjung Dengan Cit
Destinasi Sebagai Variabel Medie
(Survei Pada Wisatawan Jawa Tin
Park 1 Kota Baru) oleh Hania, Sunal
dan Pangestuti, 2016

Penelitian ini bertujuan untuk mengt
pengaruh bauran prarai terhadapcitra
destinasi dengan analisis jalur. Hg
penelitian menunjukkan bahwa baut
promosi mempengaruhi citra destin
secara sigifikan, citra destinasi ju
berpengaruh terhadap keputus
berkunjung serta bauran  prom(
memiliki penaruh terhap keputusal
berkunjung.

2. Pengaruh Bauran Promosi Terhag
Keputusan Berkunjung  Wisataws
Museum Malang Tempo Doloe ol¢
Septika dan Sunarti, 2018

Hasil penelitian menunjukkan bahy
bauran promosi berpengaruh ya
signifikan terhadap variabel kepsan
berkunjung. Bauran promosi memili
peran penting dalam menarik wisataw
untuk berkunjung ke museum. (Analig
Regresi Berganda).
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TABEL 1
PENELITIAN TERDAHULU (Lanjutan)

3.Pengaruh Penggunaan Bau
Promosi Terhadap Tingkat Kunjungi
Wisatawan Pada Objek Wisata Alam
Kabupaten Pangkajene Dan Kepulat
oleh Areks, Nadjib, dan Cangara, 2015

Penelitian ini  menggunakan anali
regresi linier berganda dan analisis jal

Hasil penelitian menunjukkan bahy
dimenstdimensi bauran promo:
berpengaruh simultan terhad

kunjungan wisata di Kabupaten Pangks

4.Pengaruh Bauran Promosi Pariwis
Terhadap Motivasi Berkunjun
Wisatawan (Studi Pada KeditWater
Park Kabupaten Kediri) oleh Akbal

Penelitian mengguhkan analisis regres
dengan hasil pnelitian yang menemuk
bahwa bauran promosi mempengar
motivasi berkunjung di KediriWater

Abdillah, Topowijono, 2017. Park, dimana dimensi yang palin
berpengaruh terhadap motivasi berkun
adalah penjualandirect marketing, dar

word of mouth.

Sumber: Hasil Olahan Penulis, 2019

Bauran Promosi merupakasalah satuhal yang pentingdan ada
kaitannya dengamdustri pariwisatakarengoromosi suatu atraksi wisata juga
sangat mempengaruhi keputusan berkunjung ke atraksi tersébgga saat
ini peneliti belum menemukan penelitian terdahulu yang menilai Bauran
Promosi di Pantai Sulamadaha, oleh sebab itu peneliti menganggap topik
tersebut penting untuk diteliti

Pada peneliti pertama menggunakan teori serta metode penelitian yang
berbeda peneliti kedua yang mmiliki kesamaan dalankonsep atau teori
namun dalam metode penelitian peneliti keduanggenakanexplanatory
research dengan pendekatan kuantitaseEdangkan peneliti menggunakan
deskriptif asosiatif yang mana untuk dapetnguji dua variabeltau lebih.

Selanjutnya penelitpertama dan kedutdak ada kesamaan dengan

penelitaan yang peneliti lakukan.eReliti pertama menggunakan analisis
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jalur, peneliti kedua menggunakanaliss sederhana sedangkan penelitian ini
menggunaka@nalisis dataegresi linear berganda. Sedangkan pada penelitian
ketiga peneliti nemiliki kesamaanmenggunakan analisis linear berganda
namunteori maupun meide penelitiarberbeda sedangkan peneliti keempat

memiliki kesamaan analisis, teori serta konsep.



C. Kerangka Pemikiran

GAMBAR 4

KERANGKA PEMIKIRAN

PwpNPE

Periklanan (Xy)

Media Cetak
Luar Ruangan
Elektronik
Media Digital
Interaktif

1.

2.
3.

Promosi Penjualan

(X2)

Customer
Intermediaries
Sales Force

H2

H1
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1.
2.

3.

Public Relation (X3)

Hubungan Pers
Event
News

1.

Hw

PersonalSelling (X4)

Pressentasi &
Demontrasi
Handling
Objection
Closing
Follow Up

H3

H4

H5

Keputusan
Berkunjung (Y)

1. Produk

2. Merek

3. Saluran
Distribusi

4. Waktu
Kunjungan

5. Jumlah
Kunjungan

6. Waktu
Pembayaran

SumberNurdin Hidayah, (2019), Ririn dan Mastuti (2011), Kotler dan
Keller (2008), Kotler dan Kellef2012)
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D. HipotesisPenelitian

Mengacu pada latar belakang masalah dan rumusan masalah tersebut,
maka hipotesis yang diajukan dalaenelitian ini yaitu:

Ho: Hipotesis nol, menyatakan periklanan tidak terdapat penc

(X1) terhadap keputusan berkunjung (Y) di Pantai Sulamad

Hi. Hipotesis alternatif, menyatakan terdapat pengaruh perikl
(X4) terhadap keputusan berkunjung @i )Pantai Sulamadaha

Ho: Hipotesis nol, menyatakan promosi penjualan tidak terd

pengaruh (%) terhadap keputusan berkunjung (Y) di Pai

Sulamadaha

Hi: Hipotesis alternatif, menyatakan promosi penjualan terd

pengaruh (%) terhadap keputusaberkunjung (Y) di Panta

Sulamadaha

Ho: Hipotesis nol, menyatakarPublic Relation tidak terdapa

pengaruh (%) terhadap keputusan berkunjung (Y) di Pal

Sulamadaha

Hi: Hipotesis alternatif, menyatakaPublic Relation terdapat

pengaruh (%) terhadapkeputusan berkunjung (Y) di Pant

Sulamadaha

Ho: Hipotesis nol, menyatakafersonal Sellingtidak terdapa



Hi:

HoZ

H]_:

pengaruh () terhadap keputusan berkunjung (Y) di Pai

Sulamadaha

Hipotesis alternatif, menyataka®ersonal Sellingterdapat

pengaruh (%) terhadap keputusan berkunjung (Y) di Pal

Sulamadaha

Hipotesis nol, menyatakan bahwa tidak terdapat penc
secara simultan antara bauran promosi (X1), (X2), (X3), (
terhadap keputusan berkunjung di Pantai Sulamadaha.
Hipotesis alternatif, menyatakan bahwa terdapat penc
secara simultan antara bauran promosi (X1), (X2), (X3), (

terhadap keputusan berkunjung di Pantai Sulamadaha.
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BAB Il

METODOLOGI PENELITIAN

A. DesainPenelitian

Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode kuantitatif,
dimana metode kuantitatif menurut Yusuf (2017:4) adalah metode
penelitian yang bertujuan untuk menjelaskan fakta tertentu secara
sistematis, objektif, akurat dan detail. Penelitian terigolong kedalam
penelitian asosiatif, yakni penelitan yang bertujuan untuk mengetahui
hubungan antara dua variable atau lebih (Sugiyono, 2014). Dalam
penelitian ini, metode asosiatif digunakan untuk menjelaskan tentang
pengaruh bauran promosi terhadappktusan berkunjung di Pantai

Sulamadaha Ternate.

B. Obyek Penelitian

Menurut Suharsimi Arikunto (2005:29), objek penelitian merupakan
inti dari problematika suatu penelitian. Lebih lanjut, Husein Umar
(2005:303) menjelaskan bahwa objek penelitian meliputi tentang apa,
siapa, dimana dan kapan penelitian dilakukan darh&lalainnya yang
diperlukan dalam penelitian. Adapun menurut Sugiyono (2017:41) objek
penelitian adalah mengenai hal yang bersifat objeksiid sertareliable

mengenai suatu variable dalam penelitian ilmiah.
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Kesimpulan dari beberapa penjelasan tersebufaladsuatu objek
penelitian yang dapat menjelaskan objek penelitian yang dituju dan untuk
mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Yang mana
mengenai penjelasan penelitian untuk mengetahui siapa, dimana, dan kapan
penelitian tersebut dilakukamdapun objek dalam penelitian ini adalah

Pantai Sulamadaha, Ternate.

. Populasidan Sampel

1. Populasi
Populasi menurut Siyoto dan Sodik (2015:63) adalah wilayah
generalisasi yang tediri dari objek/subjek yang memiliki jumlah serta
karakterstik tersendiri yansudah ditentukan peneliti untuk dipelajari dan
disimpulkan. Dalam penelitian ini populasi penelitian adalah pengunjung
Pantai Sulamadaha Ternate. Dikarenakan wisatawan yang berkunjung ke
Pantai Sulamadaha pada 2019 tidak dapat diketahui maka disebahdeng
populasi infinit
2. Sampel
Sampel merupakan sebagian kecil dari populasi yang ditentukan
oleh peneliti dengan kriteria tertentu yang dapat mewakili keseluruhan
populasi Siyoto dan Sodik (2015:64). Penelitian ini menggunakan teknik

sampling non-probability, yakni teknik sampling yang memberikan
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peluang yang sama kepada setiap populasi yang akan diambil sebagai
sampel Sugiyono (2015:82).

Peneliti menggunakaaccidental samplingintuk pengambilan data,
dimanaaccidental samplingendiri merupakan teknggengambilan sampel
secara kebetulan, dimana peneliti menyebarkan data kepada wisatawan
yang ditemui secara kebetulan. Dikarenakan jumlah populasi tidak
diketahui, peneliti menggunakan rumus Lemeshow untuk menentukan

jumlah sampel. Berikut rumus penghitungaemeshow:

_ ZZp(1—-p)
=T

Keterangan:
n = Jumlah sampel
Z = skor z pada kepercayaan 95% = 1,96

p = maksimal estimasi = 0,5

d = alpha atau sampling eror= 10%
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melalui rumus tersebut, maka jumlah sampel yang diambil adalah

n=zn.:P[1-F)
d-

=1.967.0.5(1-0.3)
0.1
=3.8416.023
0.01

=0604=100

Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh jumlah 96,04 dan
kemudian dibulatkan menjadi 100 orang, sehingga dalam penelitian

ini peneliti harus mengambil data sebanyak 100 sampel.

D. Metode PengumpulData

1. Teknik Pengumpulan Data
Dalam penelitiarni, peneliti mengumpulkan data menggunakan

teknik pengumpulan data yaitu:

a. PenyebaraKuesioner
Menurut Sugiyono (2013:199) penyebaran kuesioner adalah teknik

pengumpulan data dengan memberikan sejumlah peganyerkait
penelitian secara tertulis kepagsponden untuk dijawab. Peneliti mencari
dan mengumpulkan data primer dalam penelitian ini dengan mengunakan
kuesioner kepada wisatawan yang bekunjung ke Pantai Sulamadaha,
kuesioner disebarkan pada saat mengambil data di lokasi penelitian dan

dibagikan le 100 responden yang berkunjung ke Pantai Sulamadaha.
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b. Wawancara
Menurut Subagyo (2011:39) wawancaramerupakan teknik
pengambilan data dengan menanyakan secara langsung atau bertatap muka
kepada responden wawancara guna memperoleh informasi yang mendala
Peneliti melakukan wawancara dengan pihak Dinas Pariwisata Kota
Ternate untuk memperoleh data mengenai kegiatan promosi yang telah

dilakukan.

2. Alat Pengumpulan Data
a. Kuesioner
Kuesioner adalah sekumpularpertanyaantertulis yang diberikan

kepada resporh untuk dijawal(Sugiyong 2007:199). Kuesioner dalam
penelitian ini diberikan kepada wisatawan yang sudah berkunjung ke
Pantai Sulamadaha. Penulis menggunakan dkadet, yaitu digunakan
untuk mengetahui psepsi danpendapatwisatawan tentang bauran
promosi Pantai Sulamadah&enulis menggunakan skala likert untuk
memudahkan responden dalam menjawab pertarpa@anyaan yang
diberikan dengan penilaian berupa skala mulai gangatpositif hingga
sangat negatif (Sugiyon2010:134)

b. Pedoman wawancara
Penulis menyiapkanpedoman wawancara berupa pandysartanyaan

untuk melaksanakan wawancara kepada pihak Dinas Pariwisata
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Ternate mengenai promosi yang sudah dilakukzra ini digunakan agar

mendapatkan informasi yang baik dan akurat.

E. Uli Validitas dan Reliabilitas

1. Uji Validitas
Sugiyono (2013:168) menjelaskan, suatu instrumen dikatakan valid
apabila instrumen tersebut bisa digunakan sebagai alat ukur untuk segala
sesuatu yang harus diukur. Pada penelitian ini digunakan Uji Validitas
berupa pengujian validitas isi dengan analisis item, yang kemudian
dikorelasikan antara skor butir instrumen dengan skor total. Hasil
di katakan dAvalido apabila rhitung > r

korelasi pearson product moment, dengan rumus :

nEXY -(EX)(ZY)

' =

,,u|'[[nl{xl"’—tz .'*;}3] Iinzﬁ'}? -(E ﬂ-“‘J

Penjelasan:

r = Koefisien korelaspearson
X = Skor item pertanyaan

Y = Skor total item pertanyaan
N = Jumlah responden

Penentuan sampel responden pada penelitian ini, menggunakan
rumus:

df=ni 2
df =301 2=28
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penjelasan perhitungan:
df =degree ofreedom
n = jumlah sampel yang digunakan yakni 30

Kemudian, penulis menggunakapnd 0,05 untuk melihat (e,
untuk df = 28, diperolehabe = 0,361. Maka, nilairung harus lebihbesar

dari nilai kapeiSebesar 0,361.

a. Hasil pengujian validitas
Dengan penggunaan rumus pearson yang sudah diolah dengan

menggunakan SPSS 25, di perol eh hasi|l
kuesioner sebesar 100%. Tabel di bawah merupakan hasil uji validitas
setiap variabel dar i 30 r eeefisemden. H
korelasi r = 0,361, sedangkan apabila korelasi antara butir dan skor total
kurang dari 0, 361, maka butir i nstr
val i do.

b. Uji Reliabilitas

Sugiyono (2010:354)menjelaskan bahwa Uji Reliabilitas dilakukan

untuk mengetahusejauh mana hasil pengukuran yang dilakukan apabila

dilakukan pengukan kembali menggunakan alat ukur yang sartdatuk

mengetahui reliabilitas suatu instrumetihitung dengan menggunakaipha

Cronbach(Arikunto, 2010:112) dengan rumus

I "-I
v
2.5
] i
i=1

2
n-1 S,

r“
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Penjelasan perhitungan:

U = Koefisien tes reliabilitas
n = Banyak butiran &m yang dikeluarkakedalam tes

ESi2 = Jumlah varian skor dari tigg@p butir item

St = Total varian

F. Definisi Operasional Variabel

Menurut Sugiono(2012:59 variabel penelitian merupakan suatu
atribut, sifat, maupun nilai suatu aktivitas dengan variasi tertentu yang
dijadikan sebagai bahan untuk dielajari dan disimpulkdeh peneliti.
Penelitian ini terdiri dari dua variabel yaitu bauran promosi sebagai variabel
independen (X) serta keputusan pengunjung sebagai variabel dependen (Y).

Operasional variabel dijabarkan melalui tabel berikut
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MATRIKS OPERASIONAL VARIAB EL
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Variabel

Dimensi

Sub-dimensi

Indikator

Instrumen

Bauran Promosi

(X)

Periklanan
(X1)

Media cetak

Tingkat periklanan
melalui brosur

K1

Tingkat kemudahan
memahami isi brosur

K2

Luar ruangan

Tingkatperiklanan
melalui spanduk, baliho,
videotron

K3

Tingkat gambar yang
digunakan dalam iklan
mempengaruhi
ketertarikan untuk
melihat iklan

K4

Elektronik

Tingkatperiklanan
melalui program media
Tv

K5

Tingkat kemudahan
memahami isi pesan yar
disampaikan melalui
program media Tv

K6

Media digital
interaktif

Tingkat promosi atraksi
wisata melalui instagram

K7

Tingkat iklan melalui
instagram dapat
meningkatkan promosi

K8

Promosi
Penjualan

(X2)

Promosi
Konsumen

Tingkatkuis/lombayang
diadakandi social media
seputar kawasan wisata

K9

Tingkat daya tarik
program hadiah yang
diselenggarakan

K10

Intermediaries

Tingkat seringnya diskon
yang diberikan kepada
wisatawan

K11

Tingkat daya tarik
program promosi diskon

K12

Sales force

Tingkat daya tarik
program promosi harga

K13
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TABEL 2 (Lanjutan)
MATRIKS OPERASIONAL VARIABEL

Tingkatprogram
pemberian hadiah yang
ditawarkan kepada K14
wisatawan sesuai denga
kenyataan

Tingkatmemberikan
informasi yang layak
dimuat di surat

Hubungan pers | kabar/media massa

K15

Tingkat kerita yang
tersebar mengenRiantai K16
Sulamadahdak

Tingkat bekerja sama
Public dengan media

Relation (%) Event massa/influencer seperti
genpi

K17

Tingkat kejelasan

) ) K18
informasi event

Tingkat daya tarik

penyampaian berita K19

News : —
Tingkat mempublikasikal

berita melalui internet K20

Tingkat daya tarik paket

. yang ditawarkan K21
Presentasi &

Demonstrasi Tingkat penguasaan
informasi mengenai pake K22

wisata

Tingkat kecepatan dalan
menangani keluhan K23

Personal pelanggan

selling (X4) Handling Objection Tingkat keramahan dalai
menangani keluhan K24

pelanggan

Tingkat kejelasan
informasi tentang paket K25
Closing yang ditawarkan

Tingkat kemenarikan
paket K26

Tingkat kemampuan
komunikasi pada saat K27
Follow up menawarkan paket

Tingkat ketepatan waktu
dalam menawarkan pake K28
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TABEL 2 (Lanjutan)
MATRIKS OPERASIONAL VARIABEL

Tingkat manfaat
berkunjung sesuai dengg

keinginan K29

Produk Tingkat keunggulan daye

tarik wisata
K30

Tingkatkesesuain mek
dengan produk K31

Tingkatpengalaman
Merek berkunjung sesuai dengg
citra K32
Pantai Sulamadaha yanc
baik

Tingkat akses ke Pantai
Sulamadaha sudah baik K33

Pengambilan
Keputusan

(¥)

Sub | Tingkat kestrategisan
Saluran distribusi | tempat atau lokasi Panta

keputusan Sulamadaha K34

berkunjung

Tingkat keinginaruntuk
melakukan kunjungan K35
pada hari weekday

Waktu kunjungan Tingkat keinginan

melakukan kunjungan K36
pada hari weekend

Tingkat keinginan untuk
berkunjung kembali ke K37
Pantai Sulamadaha

Jumiah kunjungan Tingkat keseringan

wisatawan mengunjungi K38
PantaiSulamadaha

Tingkat variasi cara

pembayaran K39
Metode pembayaran Tingkat kemudahan pad;

saat melakukan K40

pembayaran

Sumber: Olahan enulis, 2019, Nurdin Hidayah, (2019), Ririn dan Mastulti
(2011), Kotler dan Kedir (2008), Kotler dan Kellef2012)
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G. Analisis Data
1. Analisis Deskriptif
Analisis deskriptif merupakan statistik dalam menganalisis suatu
data terkumpul dengan cara mendeskripsikan maupun menggambarkan
sesuai dengan apa yang ada (Sugiyono,2017). Pada penelitian ini, data

yang akardianalisis berupa karakteristik responden kuesioner.

2. Analisis Uji Asumsi Klasik
Uji Asumsi Klasik pada umumnya digunakan sebelum memasuki
analisis regresi linear berganda, dimana landgkabkah yang harus
dilakukan adalah sebagai berikut
a. Uji Normalitas
Menurut Dijelaskan oleh Duwi Priyatno (2012:144) bahwa uiji
normalitas dipakai dengan tujuan untuk mengetahui hasil nilai residual
berdistribusi normal atau tidak, dimana model regresi dinilai baik jika
berdistribusi normal.
b. Uji Multikolinieritas
Uji Multikolinearitas dilakukan untuk mendapatkan adanya
korelasi antar variabel yang dipakai. Untuk mengetahui terdapat
multikolinearitas atau tidak, dapat dilihat nil&ariance Inflation
Factor (VIF) dan nilaitolerance Jika nilaitolerancehampir mencapai
1 dan nilai VIF berada di dekat angka 1 serta kurang dari 10, maka

tidak terjadi multikolinearitas antar variabel bebas (Ghozali, 2006).
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. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitasdilakukan untuk menguji adanya
ketidaksamaan variapada model regresi. Hal tersebut dapat dilihat
pada keberadaan pola di graficatterplof yaitu antara SRESID dan
ZPRED. Sumbu Y yang ada merupakan Y yang sudah terprediksi,
sedangkan sumbu X yaitu residual (Y predikssesungguhnya) yang
sudahstudentizedGhozali, 2006) Berikut merupakan dasar keputusan
pada Uji Heteroskedastisitas oleh Ghozali (2006), yaitu :

1) Model regresi berasumsi normal apabila penyebaran data ada di
sekitar garis diagonal serta mengikuti arah garisnya, dan grafik
histogran berdistribusi normal.

2) Model regresi tidak berasumsi normal jika penyebaran data jauh
dari garis diagonal dna tidka searah denga garis, atau grafik

histogram tidak berdistribusi normal.

3. Koefisien Determinasi
Koefisien determinasi (R) berfungsi untukmenjelaskan variasi
dari variabel independen dengaentangnilai antaranol dan (Ghozali,
2011:97) yang dagi dijabarkan sebagai berikut :
a. Nilai (R)2 = 0, artinya kemampuan variabel independen
memberikan penjelasan terbatas terhadap variasi variabel

depemnlen.
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b. Nilai (R)2 = 1, artinya kemampuan variabel independen
memberikan penjelasan yang luas variasi variabel dependen.
Sugiyono (2012:257) untuk mencari koefisien determinasi dapat

dilakukan menggunakan perhitungan:

KD = (R)2x 100%

Penjelasan:
KD = Koefisien Determinasi
(R)2= Kuadrat koefisien korelasi

4. Uji Hipotesis
a. Uji t (Pengaruh Parsial)

AdanyaUji t yaitu untuk mengetahui sejauh mana pengaruh satu
variabel independent dalam menjelaskan variasi pada variabel
indpenden (Ghozali, 2005)Uji Hipotesis pada Koefisien Regresi
dilakukan melalui
1. Perumusaidy danH,

Ho: b 1, berartiGatar variabel bebas (X1,X2,X3,X4) terhadap
variabel terikat (YY}idak terdapat pengaruh.

Ha: bo > 0, m a jesgardhiantaa variabelr bpbas i
(X1,X2,X3,X4) terhadap variabel terikat (Y).

Penentuan harga t tabel berdasarkan taraf signifikansi dan taraf
derajat kebebasan

Keterangan:

Taraf signifikansi 0,05

Derajat kebebasan =-(rk)
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Ho = Hipotesis Nol

Ha = Hipotesis Aktif
b. Uji f (Pengaruh Simultan)

Uji F digunakan untuknengetahui apakah variabel X berpengaruh
secara simultan terhadap (Ghozali, 2005). Dalam penelitian ini uji
digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bauran promosi (X)
terhadap variabel keputusan ber kunj ur
berikut langkaHangkah dalam uji:

1) Bila nilai sig. < 0,05 artinya HO ditdtadan H1 diterima.

2) Bila nilai sig. > 0,05 artinya HO diterima dan H1 ditolak.
Kemudian diukur perbandingan thitung dengéabel, dengan cara:

1) Bila Fhitung < Ftabel, artinya HO diterima dan H1 ditolak, artinya
variabel X berpengaruh terhadap variabe

2) Bila Fhitung > Ftabel, artinya HO ditolak dan H1 diterima.

. Analisis Regresi Linear Berganda
Peneliti menggunakan analisis regresi linear berganda untuk
mengetahui seberapa besar variabel bauran promosi terhadap variabel

keputusan berkunjun@erikut rumus perhitagan regresi linear berganda

&’ =4aT blxl ‘I‘ bng ‘I‘ ngg ‘I‘ b4X4

Keterangan :

X = Variabel Independen
Y = Variabel Dependen
a = Konstanta

b = Koefisien regresi
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TABEL 3
JADWAL PENELITIAN

No Kegiatan Bulan
1 | Observasi
2 | Pengajuan TOR dan

Usulan Proposal
3 | Pembuatan Usulan

Proposal
4 | Seminar Usulan

Proposal
5 | Revisi Usulan

Proposal
6 | Pengumpulan Data
7 | Penyusunan Skripsi
8 | Pengumpulan Skrips
9 | SidangSkripsi




BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Analisis Karakteristik Respondendi Pantai SulamadahaTernate

Berdasarkan data temuan hasil kuesioner sebanyak 100 responden,
didapatkan data mengenai profiisatawan yang berkunjung ke Pantai
Sulamadaha yang telah diolah menggunakan analisis deskriptif dengan

SPSS 25 for windows, sebagai berikut

1. KarakteristikWisatawan Berdasarkan Usia

GAMBAR 5
KARAKTERISTIK WISATAWAN PANTAI SULAMADAHA
BERDASARKAN USIA

m17-23 m24-30 m31-37 =>38

Sumber: Hasil Olahan Penulis, 2019

Gambar 5, menunjukkan wisatawan yang paling banyak berkunjung
ke Pantai Sulamadaha adalah yang berusia3l#ahun sebesar 78%
kemudian 2430 tahun sebesar 11%, dan sisanya diusi@731ahun

sebesar 6%, berusia >38 tahun sebesar 5%. Dari hasil wawancara

42
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dengan wisatawan diperoleh jawaban dikarenakan wisatawan berusia
17-23 tahun cenderung untuk mencari spot foto karena pemandangan
pantai yang indah, untuk refreshing, dan juga bepergian bersama teman
teman dan sisanya yaitu wisatawan yang berusia diateh@8 jarang
bepergian ke pantai dikarenakan pantainya yangugujauh dan

membuat sangaidak efektifuntuk melakukan perjalanan yang jauh.

2. KarakteristikWisatawan Berdasarkan Jenis Kelamin

GAMBAR 6
KARAKTERISTIK WISATAWAN PANTAI SULAMADAHA
BERDASARKAN JENIS KELAMIN

B Laki-laki = Perempuan

63%

Sumber: Hasil Olahan Penulis, 2019

Gambar 6, menunjukkan wisatawan yang paling banyak
berkunjung ke Pantai Sulamadaha adalah wisatawan perempuan, yakni
sebesar 63%, kemudian sisanya adalahl#ékisebesar 37%. Dikarenakan
Pantai Sulmadaha memiliki spot foto yang menarik minat perempuan

untuk melakukan aktivitas berfoto
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3. KarakteristikWisatawan Berdasarkan Status
GAMBAR 7

KARAKTERISTIK WISATAWAN PANTAI SULAMADAHA
BERDASARKAN STATUS

B Menikah Belum Menikah

92%

Sumber: Hasil Olahan Penulis, 2019

Gambar 7, menunjukkan wisatawan yang paling banyak
berkunjung ke Pantai Sulamadaha adalah yang belum menikah sebesar
92% dan kemudian sisanya adalah yang menikah sebesar 8%. Dikarenakan
yang belum menikah sering bepergian bersama tdemannya
khususnya @ra generasi milenial yang senang berwisata ke tetepgtat
seperti pantai dibandingkan yang sudah menikah dikarenakan mereka
memiliki kesibukan dengan pekerjaan, sehingga tidak ada waktu luang
untuk berwisata, dan juga disebabkan oleh faktor usia sehtidgk dapat

melakukan aktivitas untuk berwisata.
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4. KarakteristikWisatawan Berdasarkan Pendidikan Terakhir

GAMBAR 8
KARAKTERISTIK WISATAWAN PANTAI SULAMADAHA
BERDASARKAN PENDIDIKAN TERAKHIR

E SMP mSMA mDiploma m Strata-1 © Lainnya

Sumber: Hasil Olahan Penulis, 2019

Gambar 8, menunjukkan wisatawan yang paling banyak
berkunjung ke Pantai Sulamadaha adalah yang SMA sebesar 47%1Strata
sebesar 21%, kemudian SMP sebesar 20%, lainnyasaeld0% dan

Diploma sebesar 2%



46

5. KarakteristikWisatawan Berdasarkan Pekerjaan

GAMBAR 9
KARAKTERISTI K WISATAWAN PANTAI SULAMADAHA
BERDASARKAN PEKERJAAN

B Pelajar ®m Mahasiswa ® Wiraswasta ®m PNS 1 Lainnya

Sumber: Hasil Olahan Penulis, 2019

Gambar 9, menunjukkan wisatawan yang paling banyak
berkunjung ke Pantai Sulamadaha adalah mahasiswa sebesar 61%,
kemudian selanjutnya 22% pekerjaan lain, seb8%aiadalah pelajar dan
sisanya 6% adalah wiraswasta, 2% PNS. Dikarenakan Pantai Sulamadaha
sendiri sering dikunjungi oleh para mahasiswa yang sedang melakukan
kegiatan kampus sekedar untuk camping ataupetakukan penelitian di
pantaitersebut dan beberapantaranya hanya sekedar untuk jgkan

dan untuk mengeksplore alam
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6. KarakteristikWisatawan Berdasarkan Asal Kota

GAMBAR 10
KARAKTERISTIK WISATAWAN PANTAI SULAMADAHA
BERDASARKAN ASAL KOTA

Hm Jakarta m Bandung m Yogyakarta = Ternate dan sekitarnya Lainnya

3%2%
4%

3%

88%

Sumber: Hasil Olahan Penulis, 2019

Gambar 10, menunjukkan wisatawan yang paling banyak
berkunjung ke Pantai Sulamadaha adalah mereka yang berasal dari Ternate
dan sekitarnya sebesar 88% kemudian dari kota lainnya sebesar 4% dan
dari daerah Jakarta dan Yogyakarta sebesar 3%, sisanya dari daerah
Bandung sebesar 2%. Dikarenakan Pantai Sulamadaha sendiri belum
banyak dikenal di daerateeah lainnya dan masih banyakisatawan

yang tidak magetahui mengenai Kota Ternate
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B. Analisis Bauran Promosidi Pantai SulamadahaTernate (X)

Dibawah ini merupakamabel yang merupakan distibusi jawaban
responden mengenai periklanan di Pantai Sulamadaha Ternate. Pernyataan
pada subvariabel ini mencakup media cetak, iwaangan, elektronik, dan

mediadigital interaktif

TABEL 4
ANALISIS DIMENSI PERIKLANAN  (X1)
n =100
Skor
No. Pernyataan ° 4 3 2 1| Towl Total v
SS S N | KS| TS
Tingkatperiklanan 16 a7 26 7 | 4 100
1. | melalui brosur 364 | 72%
16% | 47% | 26% | 7% | 4% | 100%
Tingkat kkmudahan| 14 | 49 27 7 3 100
2. | memahami isi 364 | 72%
brosur 14% | 49% | 27% | 7% | 3% | 100%
Tingkatperiklanan 35 39 18 7 1 100
3. | melalui spanduk, 401 | 80%
baliho, videotron 35% | 39% | 18% | 7% | 1% | 100%
Tingkat gambar
)C;Z?fmd:%?,akan 42 | 40 | 13 | 3 | 2 | 100
4. mempengaruhi 418 | 83%
. 42% | 40% | 13% | 3% | 2% | 100%
ketertarikan untuk
melihat iklan
Tingkatperiklanan 33 40 19 3 5 100
5. | melalui program 393 | 78%
media Tv 33% | 40% | 19% | 394 | 5% | 100%
Tingkat kemudahan
memahamiisipesal 29 | 47 | 19 | 3 | 2 | 100
6. | yang disampaikan 398 | 79%
melalui program 29% | 47% | 19% | 3% | 2% | 100%
media Tv
Tingkat pomosi 48 37 12 1 2 100
7. | atraksi wisata 428 | 85%
melalui instagram | 48% | 37% | 12% | 1% | 2% | 100%
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TABEL 4 (Lanjutan)
ANALISIS DIMENSI PERIKLANAN  (X1)

Tingkat klan

melalui instagram
dapat meningkatkar
promosi

48 | 38 10 | 2 | 2 100

428 | 85%
48% | 38% | 10% | 2% | 2% | 100%

Skor Total

0
TOTAL PERSENTASE 3194 | 79%

Sumber: Hasil Olahan Penulig019

Berdasarkan tabel di atas maka dapat dilihat balmtuk
periklanan mendapatkan skor sebesa®43fang selanjutnyalimasukkan
ke dalam garis kontinum, yang ditentukan melalui cara dibawabh ini:

Nilai Indeks Maks= 5 x 8 x 100 = 4000

Nilai Indeks Min=1 x 8 x 100 = 800

Jarak interval = (nilai maksimuinnilai minimum) /5

= (40007 800)/5 = 640
Persentase skor(total skor )nilai maksimunx100%
= (3194/4000)x 100%

=79. 8%

GARIS KONTINUM

3194
4000 3360 2720 2080 1440 800

Berdasarkan garis kontinum di atas dapat disimpulkan bahwa

periklanan yang memiliki skor sebesar &1 termasuk dalam kategori
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setuju. Secara umum responden menilai bahwa ketepatan periklanan
melalui brosur, kemudahan memahami isi brosur, ketepatan periklanan
melalui spanduk, baliho, videotron, gambar yang digunadka@am iklan
mempengaruhi ketertarikan untuk melihat iklan, ketepatan periklanan
melalui program media Tv, kemudahan memahami isi pesan yang
disampaikan melalui program media Tv, promosi atraksi wisata melalui
instagram, iklan melalui instagram dapat nmgliatkan promosiermasuk
kedalam kategori setujiResponden meragsomosimelaluibrosursangat
tepat dan mudah untuk memahami isi brogmomosi melalui spanduk,
baliho dan videotron sangat tepat dan gambar yang terdapat dalam iklan
mempengaruhi wisatean untuk melihat iklan tersebut, promosi melalui
program media Tvsangat tepat dan mudah memahami apa yang
dipromosikan melalui program mi@ Tv, dan promosi atraksi wisata
melalui instagram sangat tepat dan dapat meningkatkan promosi atraksi
wisata PantaSulamadaha.

Dibawah ini merupakan tabel yang merupakan distibusi jawaban
responden mengenai promosi penjualan di Pantai Sulamadaha Ternate.
Pernyataan pada swiriabel ini mencakup promosi konsumen,

intermediaries, dan sales force
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TABEL 5
ANALISIS DIMENSI PROMOSI PENJUALAN (X2)
n=100
Skor
No. Pernyataan ° 4 3 2 1| Towl Total &
SS S N | KS| TS
Tingkat
mengadakan 29 42 23 2 | 4 100
1. | kuis/lomba di social 390 | 78%
media seputar 29% | 42% | 23% | 2% | 4% | 100%
kawasan wisata
Tingkat dayatarik
program hi o 21 | 42 | 31 | 3| 3| 100
2. yang 375 | 7%
. 21% | 42% | 31% | 3% | 3% | 100%
diselenggarakan
;ugsgstyj:ggnya 19 | 44 | 27 | 8 | 2 | 100
3. diberikan kepada 370 | 4%
. 19% | 44% | 27% | 8% | 2% | 100%
wisatawan
Tingkat daya tarik 23 42 30 2 3 100
4. | program promosi 380 | 76%
diskon 23% | 42% | 30% | 2% | 3% | 100%
Tingkat daya tarik 24 | 44 26 2 | 4 100
5. | program promosi 382 | 76%
harga 24% | 44% | 26% | 204 | 49% | 100%
Tingkatprogram
emberian hadiah
Sang ditawarkan 31| % 281712 100
. kepada wisatawan 383 | 76%
) 31% | 32% | 28% | 7% | 2% | 100%
sesuai dengan
kenyataan
Skor Total
TOTAL PERSENTASE 2280 | 76%

Sumber: Hasil Olahan Penuli2019

Berdasarkan tabeli atas maka gt dilihat bahwa untuk promosi
penjualanmendapatkan skor sebesar 23&Mhg selanjutnyalimasukkan
ke dalam garis kontinum, yang ditentukan melalui cara dibawabh ini:

Nilai Indeks Maks= 5 x 6 x 100 = G00
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Nilai Indeks Min=1 x 6 x 100 = 60

Jarak interval =r{ilai maksimumi nilai minimum): 5
= (3000i 600): 5 =480

Persentase skor =(total skor ) : nilai maksimut©0%
= (2280 : ®00)x 100%

=76%

GARIS KONTINUM

3000 2520 2040 1560 1080 600

Berdasarkan garikontinum di atas daat disimpulkan bahwa
promosi penjualan yang memiliki skor sebesar 2280nasuk dalam
kategori setuju. Secaramum responden menilai bahwa mengadakan
kuis/lomba di social media seputar kawasan wisata, daya tarik program
hadiah yang diselenggarakan, seringnya diskon yang diberikan kepada
wisatawan, daya tarik program promosi diskon, daya tarik program
promosi harga ketepatan program pemberian hadiah yang ditawarkan
kepada wisatawan sesuai dengan kenyateamasuk kedalam kategori
setuju. Responden merasa setuju untuk pengadaastlt&mmba di social
media mengenaiawasarnwisata dan juga program hadiah yang menarik
minat wisatawankemudianlebih sering untuk memberikan diskon dan

membuat menarik program promosi tersebut, responden merasa setuju
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untuk program pemberian hadiah yang ditawarkan dan juga program
promosi harga yang menarik.

Dibawah ini merupakan tabebgg merupakan distibusi jawaban
responden mengengdublic relation di Pantai Sulamadaha Ternate.

Pernyataan pada swiariabel ini mencakup hubungan pers, event, dan

news.
TABEL 6
ANALISIS DIMENSI PUBLIC RELATION (X3)
n =100
Skor
No. Pernyataan ° 4 3 2 1| Towl Total &
SS S N |KS| TS
Tingkat memberikan
informasi yang 29 46 19 | 3 3 100
1. | layak dimuat di 395 | 7%
surat kabar/media | 29% | 46% | 19% | 3% | 3% | 100%
massa
Tingkat kerita yan
tersgebar mengenagi 34 43 18 3 2 100
2 Pantai Slamadaha 404 | 80%
baik 34% | 43% | 18% | 3% | 2% | 100%
;;nnggk:‘rtl :';Z:fsamc 28 | 43 | 24 | 2 | 3| 100
3. massa/influencer 391 | 8%
. . 28% | 43% | 24% | 2% | 3% | 100%
seperti genpi
Tingkat kejelasan 24 40 29 4 3 100
4. | informasi event 378 | 75%
24% | 40% | 29% | 4% | 3% | 100%
Tingkat daya tarik 23 51 21 3 2 100
5. | penyampaian berita 390 | 78%
23% | 51% | 21% | 304 | 295 | 100%
Tingkat
mer%publikasikan 49 3 10 2 3 100
. berita melalui 426 | 8%
: A% | 36% | 10% | 2% | 3% | 100%
internet
Skor Total 2384 | 7%

TOTAL PERSENTASE
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Sumber: Hasil Olahan Penulig019

Berdasarkan tabel di atas mattapat dilihat bahwa untugublic
relation mendapatkan skor sebesar 23&hg selanjutnyaimasukkan ke
dalam garis kontinum, yang ditentukan melalui cara dibawah ini:

Nilai Indeks Maks= 5 x 6 x 100 = 3000

Nilai Indeks Min =1 x 6 x 100 = 600

Jarak interval £nilai maksimumi nilai minimum) /5

= (3000i 600) /5 = 480
Persenan skor = (total skor ) : nilai maksimxbh®0%

= (2384: 3000)x 100%
=79.46%

GARIS KONTINUM

2384

Berdasarkan garis kontinum di atas dapaimpulkan bahwa
public relationyang memiliki skor sebesar 238masuk dalam kategori
setuju. Secara umum responden menilaihlka memberikan informasi
yang layak dimuat di surat kabar/media madserita yang tersebar
mengenai Pantai Bamadaha baik, bekerja sama dengan media

massa/influencer seperti genpi, kejelasan informasi ewdsya tarik
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penyampaian berita, mempublikasikan berita melalui intertevimasuk
kedalam kategorsetuju. Responden meradaformasi mengenai Pantai
Sulamadaha layak dimuat di surat kabar/media massa dan juga berita yang
tersebar mengenai Pantai Sulamadaha sudah heityk kejelasan
informasi event sudah sangat jelas, kemudian penyampaian berita yang
menarik.

Dibawah ini merupakan tabel yang merupakan distibusi jawaban
responden mengengersonal sellingdi Pantai Sulamadaha Ternate.
Pernyataan pada swiariabel ini ma&cakup presentasi & demonstrasi,

hardling objection follow up dan closing

TABEL 7
ANALISIS DIMENSI PERSONAL SELLING (X4)
n =100
Skor
No. Pernyataan ° 4 3 2 1| Towl Total v
SS S N | KS| TS
Tingkat daya tarik 21 44 28 5 2 100
1. | paket yang 377 | 7%
ditawarkan 21% | 44% | 28% | 5% | 2% | 100%
Tingkat penguasaan| 23 47 21 7 2 100
2. | informasi mengenai 422 | 84%
paket wisata 23% | 47% | 21% | 7% | 2% | 100%
Tingkat kecepatan 29 39 26 3 3 100
3. | dalam menangani 388 | 7™
keluhan pelanggan | 29% | 39% | 26% | 3% | 3% | 100%
Tingkat keramahan | 32 45 18 2 3 100
4. | dalam menangani 401 | 80%
keluhan pelanggan | 32% | 45% | 18% | 2% | 3% | 100%
Tingkat lgjelasan 30 a4 22 2 2 100
5 informasi tentang 208 | 79%

s:rjtl:\?vta\:rvlg:a Yangd | 3006 | 44% | 22% | 296 | 295 | 100%
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TABEL 7 (Lanjutan)
ANALISIS DIMENSI PERSONAL SELLING (X4)

Tingkat 49 | 36 | 10 | 2 | 3 | 100
kemenarikan paket 426 | 85%

49% | 36% | 10% | 2% | 3% | 100%

Tingkat kkmampuan

komunikasi pada 33 1 35| 2 | 4| 2] 100

saat menawarkan 393 | 78%
33% | 35% | 26% | 4% | 2% | 100%
paket
Tingkat ketepatan 30 40 24 | 4 | 2 | 1000
waktu dalam 392 | 78%
menawarkan paket | 30% | 40% | 24% | 4% | 2% | 100%
Skor Total 3197 | 79%

TOTAL PERSENTASE

Sumber: Hasil Olahan Penuli2019

Berdasar tabel dgpat disimpulkan apabilaintuk personal selling
menghasilkan perolehan nilasebesar 3197 kemudian dalam garis
kontinum, yang ditentukadengan langkah berikut

Nilai Indeks Maks=5 x 8 x 100 = @00

Nilai Indeks Min.= 1 x 8 x 100 =80

Jarak interval = (nilai makis nilai min): 5

= (40007 800} 5 = 64
Persentase ske (total skor ) : nilai maksimuml100%
= (3197 : 400Dx 100%

=79.920




GARIS KONTINUM

3197

‘SS‘S

KS ‘ TS ‘

4000 3360

2720 2080

1440 800
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Berdasarkan garis kontinum di atas dapiimpulkan bahwa

personal sellingrzang memiliki skor sebesar 3188rmasuk dalam kategori

setuju. Secara umum responden menilgivwea daya tarik paket yang

ditawarkan penguasaan informasi mengenai paket wjs&&cepatan

dalam menangani keluhan pelanggdteramahan dalam menangani

keluhan pelanggarkejelasan informasi tentang paket yang ditawarkan

kemenarikan pakekemampuan komunikasi pada saat menawarkan paket,

ketepatan waktu dalam menawarkan pat@imasuk kedalam kategori

setuju. Responden merasa paket yang ditawarkan sangat menarik dan juga

dapat menguasai informasi mengenai paket wisatagat cepat dan ramah

dalam menangani keluhan wisatawan, serta inforpalset yang jelas dan

kemenarikan paket yang dimiliki.

1. Analisis Penilaian Responden Mengenai Bauran Promosi (X)

TABEL 8
REKAPITULASI HASIL PERHITUNGAN SKOR BAURAN PROMOSI
No. Sub-Variabel Jumlah Skor Total | Skor Ideal
) 100 3194
1. Periklanan 100 22 81% 12000
2 Promosi Penjualan 100 2280
' ) 100 16.28%
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TABEL 8 (Lanjutan)
REKAPITULASI HASIL PERHITUNGAN SKOR BAURAN PROMOSI

. . 100 2384
3. Public Relation 100 17,02%
_ 100 3197
4. Personal Selling 100 22.,83%
Total Skor 11055
Persentase 8,9%

Sumber: Olahan Penulis, 2019

Dari tabel 8 dapat dilihat bahwa keselihan skor sebesdil 055
yang selanjutnyadikelompokkan ke dalam garis kontinumgdengan
penentuan sebagai berikut.

Nilai Indeks Maks= 5 x 28 x 100 = 14000

Nilai Indeks Min. =1 x 28 x 100 = 2800

Jarak interval = (nilai makis nilai min)/5

= (140001 2800)5 = 2240

Persentase ske (total skor )/nilai maksimurr100%

= (11055 : 14000 x 100%

=78.%%

GARIS KONTINUM

11033

N KS ‘ TS

1400 11760 9520 7280 5040 280
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Berdasarkan garis kontinum di atas dapiimpulkan bahwa
secara keseluruhan, Bauran Promosi memiliki skor sebesar 11055 yang
berarti termasuk dalam kategori setuju. Secara umum responden menilai
bahwa personal slling di Pantai Sulamadaha meakan Subvariabel

yang memiliki persentase penilaian paling tinggiathding yang lainnya.

. Analisis Statistik Deskriptif Mengenai Bauran Promosi (X)

TABEL 9
DESKRIPTIF PENILAIAN BAURAN PROMOSI DI PANTAI
SULAMADAHA
n =100
No. Indikator N Mean S.td'.
Deviation
1, | Tingkat feriklanan 100 3.64 969
melalui brosur
2. | Tingkat lemudahan 100 3.64 916
memahami isi brosur
Tingkat periklanan
3. | melalui spanduk, baliho, 100 4.00 ,953
videotron
Tingkat gambar yang
digunakan dalam iklan
4. | mempengaruhi iklan 100 4.17 911
mempengaruhiintuk
melihat iklan
Tingkat periklanan
5. | melalui program media 100 3.93 1.047
Tv
Tingkat kkmudahan
g. | Memahamiisi pesanyan 4 3.98 887
disampaikan melalui
program media Tv
7 Ti_ngkat pomqs_i atraksi 100 4.28 866
wisata melalui instagram
Tingkat klan melalui
8. | instagram dapat 100 4.28 877
meningkatkan promosi




TABEL 9 (LANJUTAN)
DESKRIPTIF PENILAIAN BAURAN PROMOSI DI PANTAI
SULAMADAHA

Tingkat mengadakan
kuis/lomba di social
media seputar kawasan
wisata

100

3.90

,980

10.

Tingkat chya tarik
program hadiah yang
diselenggarakan

100

3.77

,930

11.

Tingkat ®ringnya diskon
yang diberikan

100

3.69

,961

12.

Tingkat chya tarik
program promosi diskon

100

3.80

,921

13.

Tingkat chya tarik
program promosi harga

100

3.82

,957

14.

Tingkat pogram
pemberian hadiah yang
ditawarkan kepada
wisatawan sesuai denga
kenyataan

100

3.83

1.016

15.

Tingkat memberikan
informasi yang layak
dimuat di surat
kabar/media massa

100

3.95

,936

16.

Tingkat kerita yang
tersebar mengenai Pante
Sulamadaha baik

100

4.04

,909

17.

Tingkat kekerja sama
dengan media
massa/influencer seperti

genpi

100

3.91

,933

18.

Tingkat kejelasan
informasi event

100

3.78

,960

19.

Tingkat chya tarik
penyampaian berita

100

3.90

,859

20.

Tingkat mempublikasikan
berita melalui internet

100

4.26

,939

21.

Tingkat chya tarik paket
yang ditawarkan

100

3.77

,908

22.

Tingkat penguasaan
informasi mengenai pake
wisata

100

3.82

,936

23.

Tingkat kecepatan dalam
menangani keluhan

pelanggan

100

3.88

,967
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TABEL 9 (LANJUTAN)
DESKRIPTIF PENILAIAN BAURAN PROMOSI DI PANTAI
SULAMADAHA

24,

Tingkat keramahan dalan
menangani keluhan 100 4.01 ,927
pelanggan

25.

Tingkat kejelasan
informasi tentang paket 100 3,98 ,887
yang ditawarkan

26.

Tingkat kkmenarikan

100 3.93 ,967
paket

27.

Tingkat kkmampuan
komunikasi pada saat 100 3.92 ,939
menawarkan paket

28.

Tingkat ketepatan waktu 100 3.88 946
dalam menawarkan pake

Valid N (listwise) 100

Sumber: Olahan SPSS, 2019

Tabel 9 menunjukkan hasil penilaian dari 1R6responden untuk
variabel bauran promosi dengan 28 indikator di Pantai Sulamadaha.
Diperoleh nilai mean pada masingnasing indikator dengan nilai
simpangan bakus{d.deviationjuntuk mengetahui keberagaman jawaban.
Nilai simpangan bakustd.deviation)yang semakin besar menandakan
bahwa keberagaman jawaban yang diberikan oleh koresponden juga
beragam. Dari 28 indikator bauran promosi pada tabel diatas, yang nilai
simpangan bakunya paling besar adalah indikator kelima, yakni
ketepatan periklanan melalui madTv sebesar 1.047artinya jawaban
responden padgeriklanan melalui program media Tv sudah tegulah
jawaban yang paling beragam. Selain itu, nilaimgandan simpangan
baku (std.deviation)diatas, penulis rangkum dengparhitingan statistik

sebagi berikut:



STATISTIK DESKRIPTIF BAURAN PROMOSI
DI PANTAI SULAMADAHA

TABEL 10
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n =100
BauranPromosi N Minimum Maksimum Mean Std. Deviation
: Lo 28 3.64 4.28 392 ,9358
Valid N (listwise) o8

Sumber: Olahan SPS3019

Tabel 10 menunjukkan pada variabel bauran promosi diperoleh
nilai mean sebesar392 dianggap netral. Kemudiamjlai minimum
sebesn 3,64 artinya indikatoperiklananmelalui brosur dan kemudahan
memahami isi brosurdikatakan tidak setuju. Hal inidikarenakan
wisatawan meras&lan melalui brosur kurang efektif dan lebih efektif
mempromosikan melalui instagram karena dapat dilihat oleh pengguna
social media. Sedangkan nilaiaksimum sebesar 4.28 artinya indikator
promosi atraksi wisata melalui instagram daraiklmelalui instagram
dapat meningkatkan promosi dikatakan setuju. Wisatawan merasa promosi
melalui instagram sangat efektif dan efisien dan bisa lebih menyebar dan
menjangkau dari segala level yang mana dapat mempermudah komunikasi
sama halnya dengan istlmuah iklan yang semakin unik maka promosi

sem&in menarik perhatiawisatawan

. Analisis Keputusan Berkunjung di Pantai SulamadahaTernate (Y)

Dibawah ini merupakan tabel yang merupakanrithssi jawaban
responden mengenai keputusan berkunglifgantai Sulamadaha Ternate.
Pernyataan pad subvariabel ini mencakup produk, merek, saluran

distribusi, waktu kunjungan, jumlalukjungan, dan metode pembayaran.
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TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP KEPUTUSAN BERKUNJUNG
DI PANTAI SULAMADAHA (Y)

n = 100
Skor
No. Pertanyaan ° 4 3 2 1| Towl Total &
SS S N KS | TS
Tingkat manfaat 21 a7 26 3 3 100
1. | berkunjung sesuai 380 76%
dengan keinginan | 21% | 47% | 26% | 3% | 3% | 100%
Tingkat keunggulan| 30 | 41 25 3 1 100
2. | daya tarik wisata 396 7%
30% | 41% | 25% | 3% | 1% | 100%
Tingkat kesesuaian| 20 37 35 5 3 100
3. | merek dengan 366 73%
produk 20% | 37% | 35% | 5% | 3% | 100%
Tingkat pengalamar
berkunjung sesuai | 37 37 20 4 2 100
4. | dengan citra Pantai 403 | 80%
Sulamadahayang | 37% | 37% | 20% | 4% | 2% | 100%
baik
Tingkat akses Pantg 37 38 19 3 3 100
5. | Sulamadaha sudah 403 80%
baik 37% | 38% | 19% | 304 | 3% | 100%
Tingkat
kes?ra?egisan tempa 27 * 18 ° ° 100
6. atau lokasi Pantai 384 | 76%
27% | 45% | 18% | 5% | 5% | 100%
Sulamadaha
Tingkat keinginan
untgk melakgkan 30 36 24 8 2 100
7 kunjungan pada har 384 | TO%
30% | 36% | 24% | 8% | 2% | 100%
weekday
:r:zakkfk'ﬁng'nan 39 | 37|19 2 | 3| 100
8. kunjungan pada har 407 | 81%
3% | 37% | 1% | 2% | 3% | 100%
weekend
Tingkat keingimn
untgk berkur?jung 34 | 36| 24 3 3 100
S kembali ke Rntai 395 | 79
34% | 36% | 24% | 3% | 3% | 100%
Sulamadaha
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TABEL 11 (LANJUTAN)
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP KEPUTUSAN BERKUNJUNG DI

PANTAI SULAMADAHA (Y)

Iv'izglt(:\fvf:e””ga” 26 | 35 | 30| 6 | 3| 100
10. mengunjungi Pantai 375 9%
26% | 35% | 30% | 6% | 3% | 100%
Sulamadaha
Tingkat variasi cara| 16 31 38 10 5 100
11. | pembayaran 343 68%
16% | 31% | 38% | 10% | 5% | 100%
Tingkat kemudahan| 28 39 24 5 4 100
12. | pada saat melakuka 382 76%
pembayaran 28% | 39% | 24% | 5% | 4% | 100%
Skor Total
TOTAL PERSENTASE 4618 | 76%

Sumber: Olahan Penulis, 2019

Berdasarkan tabel di atas makapdt dilihat bahwa untuk
keputusanberkunjung mendapatkan skor sebesar 44y selanjutnya
dimasukkan ke dalam garis kontinum, yang ditentukan melalui cara

dibawah ini:

Nilai Indeks Maksimum =5 x 12 x 100 = 6000

Nilai Indeks Minimum =1 x 12 x 100 = 1200

Jarak interval = [ nilai maksimuinnilai minimum] : 5
= [ 60007 1200 ]:5=960

Persentase skor = [(total skor ) : nilai maksimum] x100%
=[4618 : ®00 ] x 100%

=76. 960
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GARIS KONTINUM

4613

6000 5040 4080 3120 2160 1200

Berdasarkan garis kontinum di atas dapégimpulkan bahwa
periklanan yang memiliki skor sebesar 4618rmasuk dalam kategori
setuju. Secaraimum responden menilai bahwalihan produk sesuai
manfaat sesuai dengan Kkeinginan wisatawan, pilihan merek dan
pengalaman berkunjung, pilihan distribusi njungan di Pantai
Sulamadaha yang nyaman dan memiliki tempat yan strategis hal tersebut

membuat wisatawan ingin berkunjung kembali.

TABEL 12
DESKRIPTIF PENILAIAN KEPUTUSAN BERKUNJUNG DI PANTAI
SULAMADAHA
n =100
No. Indikator N Mean S.td'.
Deviation

Tingkat manfaat
berkunjung sesuai dengg 100 3.80 ,910
keinginan
ngka_t keunggulan daysg 100 3.96 875
tarik wisata
Tingkat kesesuaian mere 100 3.66 956
dengan produk
Tingkat pengalaman
berkunjung sesuai dengg
citra Pantai 8lamadaha 100 4.03 958
yangbaik
Tingkatakses ke Pantai
Sulamadaha yang baik 100 4.03 979
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TABEL 12 (LANJUTAN)

DESKRIPTIF PENILAIAN KEPUTUSAN BERKUNJUNG DI PANTAI

SULAMADAHA

Tingkat kestrategisan
tempat atau lokasi Pantg 100 3.84 1.042
Sulamadaha

Tingkat keinginan untuk
melakukan kunjungan 100 3.84 1.012
pada hari weekday

Tingkat keinginan untuk
melakukan kunjungan 100 4.07 ,967
pada hari weekend

Tingkat keinginan untuk
berkunjungkembali ke 100 3.95 ,989
Pantai Silamadaha

10.

Tingkat keseringan
wisatawan mengunjungi 100 3.75 1.009
Pantai Silamadaha

11.

Tingkat variasi cara

pembayaran 100 3.43 1.037

12.

Tingkat kemudahan pad;
saat melakukan 100 3.82 1.029
pembayaran

Valid N (listwise) 100

Sumber: Olahan SPSS, 2019

Tabel 2, menunjukkan hasil penilaian dari 100 korespamdntuk
variabel keputusan berkunjung denganridkator di Pantai Sulamadaha.
Diperoleh nilai mean pada masingnasing indikator dengan nilai
simpangan bakus{d.deviationJuntuk mengetahui keberagaman jawaban.
Nilai simpangan bakuystd.deviation)yang semakin besar menandakan
bahwa keberagaman jawaban yang diberikan oleh koresponden juga
beragam. Daril2 indikator keputusan berkunjupgda tabel diatas, yang
nilai simpangan bakunya paling besaradalah indikator keenanyakni
kestrategisan tempat atau lokasi PantdaBiadaha sebesar 1.042tinya
jawaban responden padéestrategisan tempat atau lokasi Pantai

Sulamadaha sudah tepadalah jawaban yang paling beragam. Selkain i
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nilai uji meandan simpangan bakstd.deviationdiatas, penulis rangkum
dengan perhitogan statistik sebagai berikut:
TABEL 13

STATISTIK DESKRIPTIF KEPUTUSAN BERKUNJUNG
DI PANTAI SULAMADAHA

n =100
Bauran Promosi N Minimum Maksimum Mean Std. Deviation
Valid N (listwise) | 12 3.66 4.07 384 9802

Sumber: Olahan SPSS, 2019

Tabel B, menunjukan pada variabel keputusan berkunjung
diperoleh nilai mean sebesar 384dianggap netral. Kemudiamilai
minimum sebesar 3,66rtinya indilator kesesuaian merelengan produk
dikatakan tidak setuju. Hal ini dikarakan merek dan produk yang dijual
belum sesuai sehingga membuat para wisatawan tidak tertarik untuk
membeli produk tersebut. Sedangkailai maksimum sebesar 4.07
artinya indikator keinginan untukmelakukan kunjungan pada hari
weekend dikatakan setuju. Wisatawan merasa berkunjung ke Pantai
Sulamadaha pada hari weekend sangat efisien dan banyak para wisatawan
yang dapat melakukan liburan bersama keluatga untukmelakukan
aktivitasrefreshing

D. Analisis PengaruhBauran Promosi Terhadap Keputusan Berkunjung

di Pantai Sulamadaha Ternate

Sebelum mengetahui hubungan variabel X dengan Y menggunakan

uji regresi linear berganda, penulis terlebih dahulu melakukan uji asumsi
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klasik, setelah itu dapat diketaithubungan antar variabel dengan hasil uji

hipotesis.

1. Hasil Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

TABEL 14

ONE-SAMPLE KOLMOGOROVSMIRNOV TEST

Unstandardized

Residual
N 100
Normal Parameters™” Mean .0000000
Std. Deviation 3.86025585
Most Extreme Differences Absolute .071
Positive .059
Negative -.071
Test Statistic .071
Asymp. Sig. (2-tailed) .200°¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber: Olahan SPSS, 2019

Hasil uji tabel 14 memperlihatkan bahwa terdapat nilai signifikansi
dari data sebesar 0,200 yang berarti data dari penelitian ini berdistribusi
normal dan telah memenuhi syarat untuk uji normalitas yaklai ni

signifikansi melebihi 0,05.



b. Uji Multikolinieritas

TABEL 15

HASIL UJI MULTIKOLINIERITAS
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Collinearity Statistics
Model Tolerancey VIE Keterangan
X1 Periklanan ,378 2,646 | Tidak terdapat Multikolinieritas
X2 Promosi Penjualar ,335 2,981 | Tidak terdapaMultikolinieritas
X3 Public Relation ,155 6,445 | Tidak terdapat Multikolinieritas
X4 Personal Selling ,262 3,812 | Tidak terdapat Multikolinieritas

Sumber: Olahan SPSS, 2019

Hasil uji dari tabel 15liatas, menunjukkan bahwa seluruh variabel

X mempunyai nilai VIF kurang dari 10 dan nitaierancediatas 0,lyang

berarti tidak terdapat multikolinieritas pada semua variabel X.

c. Uji Heteroskedastisitas

GAMBAR 11

HASIL UJI HETEROSKEDASTISITAS

Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan Berkunjung
L ]
® 2
_'3 ¢ ™ . . ° .o'
5 e® o * . .
L ] L 4
k] oy o %o S ..
o o o 0 @ . ®
N ] L .
g 0 . e o ® . L ® g o
3z . . o o® g 40 o .
3 . . b d . fea
5 ; . a4 "
g .
Y L]
§ ? ‘ [y .
>
@
o [ ]
[
-4
4 3 2 El i 1

Redression Standardized Predicted Value

Sumber Olahan SPSS, 2019
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Pengujian pada gambdrl, memperlihatkanbahwa penyebaran
titik -titik pada grafikscatterplotmenyebar acak diatas dan dibawah 0 pada
sumbu Y dan tidak membentuk pola tertetesimpulamyabahwa tidak
terjadi heterokedastisitapada model regresi penelitian ini atau disebut

dengan data homogen.

2. Hasil Uji Hipotesis

a. Ujit
TABEL 16
HASIL UJI T (PARSIAL)
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.107 3.146 1.305 .195
Periklanan (X1) .075 .153 .045 487 .627
Promosi Penjualan (X2) 407 .189 .210 2.156 .034
Public Relation (X3) .894 .290 442 3.082 .003
Personal Selling (X4) .291 .162 .198 1.801 .075

a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung (Y)

Sumber: Olahan SPSS, 2019

Dapat dilihat dari tabel diatas bahwa hasil uji parsial, pengaruh dari
masingmasing variabel independen vyaitu periklan&Kkl), promosi
penjualan(X2), public relation (X3) danpersonal selling(X4) terhadap
variabel dependen vyaitu keputusan berkunjui) dengan tingkat

signifikansi 5%, maka hasilnya dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Periklanan
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Variabel periklanan ini memiliki tingkat signifikansilai sig. sebesar
0,627 > 0,05 dan nilakifung Sebesar 0,487 <ade 1,988, Maka dapat
disimpulkan bahwad, diterima yang artinyaerdapat pengaruh dimana
hal ini sejalan dengan periklanan yang dilakukan oleh Oireriwisata
Kota Ternate sudah maksimaklan yang diakukan sampai saat ini
melalui nedia digital interaktif seperti instagram, youtube, dan
facebook yang mana dapat diakses oleh semua kalangan.

. Promosi Penjualan

Variabel promosi penjualamempunyaitingkat signifikansisebesar
0,034> 0,05 dan nilairung Sebesar 2,158 tane1 1,988 Artinya bahwa
Ho diterimaatautidak terdapat pengaruh dimana hal ini sejalan dengan
jarangnya diskoryang diberikan kepada wisatawan

. Public Relation

Variabel public relation ini memiliki tingkat signifikansinilai sig.
sebesar 0,003 9,05 dan nilai dwng Sebesar 3,082 *ape 1,988
MaksudnyaHy diterima sehinggatidak terdapat pengaruh. Hahi
sejalan dengamformasi event yang kurang jeldsn juga kurangnya
penyelenggaraan event di Pantai Sulamadaha sehinggabuaem
menurunya jumlakunjunganwisatawan.

. Personal Selling

Variabelpersonal sellingingkat signifikansinilai sig. sebesar 0,075
0,05untukvariabelpersonal sellinglan nilai tiyung Sebesar 801 < tiapel

1,988 Maka dgpat disimpulkan bahwaH; diterima yang artinya
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terdapat pengaruh dimana hal ini sejalan derigamenarikan paket

mengenai Pantai Sulamadaha.

b. Uji F
TABEL 17
HASIL UJI F (SIMULTAN)
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 5732.235 4 1433.059 54.707 .000°
Residual 2488.525 95 26.195
Total 8220.760 99

a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung (Y)
b. Predictors: (Constant), Personal Selling (X4), Periklanan (X1), Promosi Penjualan (X2), Public
Relation (X3)

Sumber: Olahan SPSS, 2019

Pengujian tabel 1thenandk&an bahwa untuk pengaruh X1,X2 ,X3 dan
X4 terhadap Y terdapat nilai Sig. sebesar 0,008 dan nilai kitung
sebesar 54,707 HRabel 2,47, maka dapatdisimpulkan bahwa H
diterima yang artinya terdapat pengarti, X2, X3, dan X4 terhadap
Y secarastimultan.

E. Hasil Uji RegresiLinear Berganda

Dari hasil databauran promosdan keputusan berkunjungang
didapatkan, makaakan dilihat bagaimana pengaruh bauran promosi
terthadap keputusan berkunjusgcara simultan maupun secara parsial atau
individu dari empat sulvariabel bauran promosi terhadap keputusan
berkunjung Berikut merupakanandisis mengenai data regresi dam

berganda



73

TABEL 18

HASIL UJI REGRESI LINEAR BERGANDA

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.

1 (Constant) 4.107 3.146 1.305 .195
Periklanan (X1) .075 .153 .045 487 .627
Promosi Penjualan (X2) 407 .189 .210 2.156 .034
Public Relation (X3) .894 .290 442 3.082 .003
Personal Selling (X4) .291 .162 .198 1.801 .075

a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung (Y)

Sumber: Olahan SPSS, 2019

Berdasarkan hasdutput SPSSyang dipaparkan dalam tabE8 diatas

maka persaamaan regresi dapat dirumuskan sebagai berikut:

&r: a—T blxl ‘I‘ bzXz ‘I‘ b3X3 ‘I‘ b4X4

maka,

Y =4,107 + 0,075 X+ 0,407%+ 0,894X% + 0,291 X

Keputusan Berkunjung = 4,107 + 0,075 (Periklanan) + 0,407 (Promosi
Penjualan) + 0, 894 (Public Relation) + 0, 291 (Personal Selling)

koefisien yang terdapat pada persamaan diatas dapat dgablatkh

jelas sebagai berikut:
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TABEL 19

PENJABARAN HASIL PERSAMAAN KOEFISIEN

Koefisien

Definisi

a=4,107

Jika variabel bebas yang terdiri dapauran promosi(X) berrilai
konstan (nol) maka tingkat keputusan berkunjudg Pantai

SulamadahdY) akan erjadi peningkatan sebesar 4,107

b1=0,075

Apabilavariabel periklanarfX1) meningkat sebesar satu satuan ¢
(1 skor) sementara vabal bebas lainnya konstan, maka keputu
berkunjung (Y)meningkat sebanyal,075. Periklanamelalui brosur
dan mudah dalam memahami isi brosur mengenai Pantai Sulam|
periklanan lewat spanduk, baliho, videotron dagambar yang
digunakan dalam iklan apat mempengaruhi untuk melihat iklg
petiklanan melalui program media Tdan mudah untuk memahal
pesan yang disampaikan, promdsya tarikwisatalewat instagram

dapat meningkatkan promosi.

b2=0,407

Variabel promosi penjuala@X2) meningkat sedsarsatu satuan sk
(1 skor) danvariabel bebas lainnya konstan, maka keputy
berkunjung (Y) meningkat sebesar 0,40Frekuensi melakukan
kuis/lomba di mediaosialmelalui seputar kawasan sata dan dayi
tarik program hadiah, daya tarik program promoskatis dan daye
tarik program promosi harga dapat dibuat lebih menarik lagi

dapat meningkatkan minatisatawan ke Pantai Sulamadaha.

b3=0,894

Variabelpublic relation (X3) naik sebesar satu satuan skor (1 sk
sementara variabel beblas konstanjadi keputusan berkunjung (Y
meningkat sebesar 0,8%emberian informasi yang dimuat di su|
kabar/media mengenai Pantai Sulamadaha baik, membsg
informasi event dengan jelas serta dapat bekerjasama dengan

untuk meningkatkan promosi Pantai Sudataha, lebih gencd

mempublikasikan berita melalui internet.
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TABEL 19 (LANJUTAN)
PENJABARAN HASIL PERSAMAAN KOEFISIEN

Variabelpersonal selling(X4) melonjakselesar satu satuan skor
skor) dan varidbel bebas lainnya konstargehingga keputusan
berkunjung (Y)akan meningkat sebesar 0,291. Dalaembuat pake
yang menarik dan dapat memsgai paket wisata, cepdan ramal
b4=0,291 : o . . .

dalam menangarkomplain wisatawan, memberikan informasi ya
jelas mengenai pakatapat berkomunikasi dengan wesaan dengar

baik saat mempromosikampaket serta ketepatan waktu dal

menawarkan paket.

Sumber: Olahan Penulis, 2019

F. Koefisien Determinasi

TABEL 20

KOEFISIEN DETERMINASI

Model Summary
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .835° .697 .685 5.11811

a. Predictors: (Constant), Personal Selling (X4), Periklanan (X1),
Promosi Penjualan (X2), Public Relation (X3)

Sumber: Olahan SPSS, 2019
Uji tabel 20 memperlihatkaradanilai (R) koefisien korelasi sebesar
0,835, kemudian dengan menggunakan perhitungan rumus {80)%,
maka terdpat hasilR? sebesar 0,69makakesimpulannyaariabel X1,
X2, X3 dan X4 memiliki pengaruh secasamultan terhadap Y adalah
sebesar 69%. Sementara sisanya sebe8& 36 dipengruhi olé

faktor selain bauran promogng tidak diteliti oleh peneliti.



BAB V
SIMPULAN IMPLIKASI DAN SARAN
A. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian yartglah dianalisis,maka dari
penelitianini dapat diambil beberapa kesimpulan, yaitu:

1. Bauran promosi Pantai Sulamadaha yang terdiri dari periklanan,
promosi penjualan,public relation, dan personal selling secara
keseluruhanwah berada dalam kategori setuju. Adapun nilai tertinggi
ada pada subariabel periklanardan nilai terendah ada pada promosi
penjualan.

2. Tanggapan responden mengatakan keputusan berkunjung yang terjadi
di Panta Sulamadahaengan demikian dikatakan dalam kategori setuju
bahwa mereka merasa puas dengan semua kegiatan yadg Rahtai
Sulamadaha.

3. Pengaruh bauran promosi terhadap keputusan berkunjung di Pantai
Sulamadaha Ternate secara digan berpengaruh dan beberapa
diantaranyalipengaruhi faktor lain yang tidak dibahas dan diteliti pada

penelitian ini.

B. Implikasi

Peneitian ini dapat diimplikasikan oleh pihak pgelola Pantai
Sulamadaha yaitlDinas Pariwisata Kota Ternate dalam merencanakan

strategi promosi Pantai Sulamadaha agar Pantai Sulamadaha dapat
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menarik banyak wisatawan sehingga dapat meningkatkan kunjungan

wisatawan.

. Saran
Berdasarkan kesimpulan yang telah dipaparkanpenulis
memberikan sarasebagai berikut:

1. Bauran promosi untuk meningkatkan jumlah wisatawan yang
berkunjung ke Pantai Sulamadaha sebaiknya pihak Dinas mampu
memberikan informasi baik langsgimaupun secara digital yang lebih
menarik yaitu dengan cara digital marketing seperti instagram, promosi
ini menggunakan bahasa yang sederhana agar bisa dimengerti oleh
seluruh lapisan masyarakat. Selain itu pihak Dinas dan pengelola perlu
membuat paket wata yang lebih menarik dengan berbagai macam
event dan pemberian diskon yang menarik.

2. Keputusan berkunjung untuk memotivasi kedatangan wisatawan
sebaiknya pihak pengelola memberikan angket yang berisikan
tanggapan wisatawan terhadap Pantai Sulamadahagga dengan
angket tersebut pihak pengelola dapat mengetahui kepuasan
pengunjung, dengan angket ini pun pihak pengelola dapat
mengembangkan keinginan wisatawan.

3. Bauran promosi terhadap keputusan berkunjung karena bauran promosi
sangat berpengaruh terhadekeputusan berkunjung maka pihak
pengelola bekerjasama dengan pihak pusat untuk mengelola Pantai

Sulamadaha.
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wisata

Merek

31

Tingkat kesesuain mek dengan

produk
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32

Tingkat pengalaman berkunjung
sesuai dengan citra
Pantai Sulamadaha yang baik

Saluran distribusi

33

Tingkat akses ke Pantai
Sulamadaha sudah baik

34

Tingkat kestrategisan tempat ate
lokasi Pantai Sulamadaha

Waktu kunjungan

35

Tingkat keinginan untuk
melakukan kunjungan pada hari
weekday

36

Tingkat keinginan melakukan
kunjungan pada hari weekend

Jumlah kunjungan

37

Tingkat keinginan untuk
berkunjung kembali ke Pantai
Sulamadaha

38

Tingkat keseringan wisatawan
mengunjungi Pantai Sulamadahi;

Metode pembayaran

39

Tingkat variasi cara pembayarar

40

Tingkat kemudahan pada saat

melakukan pembayaran
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LAMPIRAN 2
PEDOMAN WAWANCARA
Studi Industri Perjalanan

Pewawancara : Noviyanti A Hanafi

Status : Mahasiswi STP Bandung

Narasumber : Jabir M Sjah

Lokasi : Dinas Pariwisata Kota Ternate

Waktu Pelaksanaan: 13 Juni 2019

Tujuan : Untuk mendapatkan informasi mengenai Pantai

A.
1.

© N

Sulamadahaterutama hal yang terkait dengan
promosi yang dilakukan di Pantai Sulamadaha

Dengan Pihak Dinas Pariwisata
Promosiyang digunakan oleh dinas melalui periklanan apakah melalui

1 media cetak contohnya tiket, bulletin, leaflet, katalog, majalah,
atau Koran
1 luar ruangan contohnya mempromosikan melalui videotron,
spanduk, poster
1 elektronik contohnyéelevisi video radio, atau melalui film
1 media digital interaktif contohnya google, sosial media, dan
website
dari ke empakomponerperiklanan yang digunakan oleh dinas yaranm
saja?

. Promosi penjualan apakah dinas sering membuat hadiah, kupon penjualan,

potongan harga untuk menarik wisatawan untuk mengunjungi
sulamadaha?

Public relationapakah dinasering mengadakan event, seminar, workshop
yang dapat bekerja sama dengan genpi?

Penjualan langsung yang dilakukan dinas sendiri seperti ApaRah
melalui media chatting, email, sms, telepon, internet, tekevisi atau radio?
Personal sellingdinas melakulan atau tidak?Personal sellingseperti
melayani acaracara yang melayani destinasi untuk melakuganjualan
personal, baik yarberskala lokal, regional bahkan internasional. Acara
tersebut telah menjadi tempat bertemunya penjual dan pembeli
Acaranyaseperti: international tourism borse, Berlin, ITB, China, World
Travel Market, Inggris

Bagaimana kegiatan promosi yang dilakukan oleh dinas pariwisata di
pantai sulamadaha?

Jumlah kunjungan menurun disebabkan karena apa?

Hambatan apayang membuat promosi di pantai sulamadaha kurang
maksimal?
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LAMPIRAN 3

REKAM HASIL WAWANCARA

No.

Pertanyaan

Jawaban

Promosi yang digunakan ole
dinas melalui periklanan apaki
melalui

cetak
bulletin,
majalah,

1. media
tiket,
katalog,
Koran

2. luar ruangan contohny
mempromosikan  melalt
videotron, spanduk, poste

3. elektronik contohnye
televisi, video radio, ata
melalui film

4. media digital interaktif
contohnya google, so0sii
media, dan website

contohny
leaflet,
atau

1. Untuk media cetak itu, kita lewat leaflet, bookl
flyer, brosur, roll banner majalah, koran lokal.
Untuk luar ruangan, baliho, spanduk, videotrc
Untuk elektronik, tv swasta nasional pern:
radio, tv lokal

4. Untuk media digital kami menggunakan
website www.pariwisata.ternatekota.go.id
accourtaccount sosial media resmi
Instagram ; @ternatetourism

Twitter ; @ternatetourism

Facebook ; @wonderfulternate

G+ ; @ternatetourism

Youtube :‘Wonderful Ternate

kami juga pasang iklan lewat Google Adser
jadi dai ke empat periklanarsemuanya kam
gunakan sebagaiedia promosi

wmn

E

sep¢

Apakah pomosi penjulan untuk
dinas sering membuat hadie
kupon penjualan, potongan har
untuk menarik wisatawan untuk
mengunjungi sulamadaha?

Kalau untuk promosi penjualan kami seri
mengadakan kuis atdamba disocial mediatema
lombanya seputar kawasan wisata

Apakah public relation dari dinas
sering mengadakan evel
seminar, workshop yang dap
bekerja sama dengan genpi?

Untuk public relation kami setiap tahur
mengadakan seminar sadar wisata (1 tahun &ki
tempat wisata yang berkeda), kami juga serin
mengadakan workshgpelain itu juga eventdalam
setahun bisa sampai 10 evesuntohnya festival
korakora, festival puau hiri, festival legugam da
lain-lain, kami juga sering mengadakgameran
diluar kota, dlam setahun 2 3 kali

Penjualan langsung
dilakukan dinas sendiri sepe
apa? Apakah melalui med
chatting, email, sms, etepon,
internet, tekevisi atau radio?

yar

Untuk penjualan langsung mungkikami tidak
melakukan karena kami mieal tempa wisata,
bukan barang yang dijual. Untuk paket wisata
kita menjual dan b&erjasama samdengantravel
agen

karena kami di Dhas tidak diperbolehkan untu
menjual tugas kamihanya memasarkan d:
mempromosikan
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Personal sellingdinas melakukat

atau tidak? Personal selling
seperti melayani acai@cara yang
melayani destinasi untu
melakukan penjualan person
baik yarg berskalalokal, regional
bahkan internasional. Acal
tersebut telah menjadi temp

bertemunya penjual dan pembeli

Acaranya seperti: internation
tourism borse, Berlin, ITB, Ching
World Travel Market, Inggris

Untuk event sepertiu yang setiap tahun kami rutin
mengikuti sepert
1. Indonesia City Expo (APEKSI)
2. Deep & Extreme
3. Gebyar Wisata Nusantara (GWN)
Kemarn juga kami berkesempatakut
TITE 2019 (Teheran International Tourism
Expo) di Teheran, Iran

Bagaimana kegiatan promosi ya
dilakukan oleh dinas pariwisata
pantai sulamadaffa

Kalau untuk promosi kami mepromoskan semua
destinasi tidak secara deskriptif hanyRantai
Sulamadaha saja yarkgmi promoskan tidak hanye
itu sajakamijugapromosi semuanya, untuk saat
lebih bany& promosi digital melalui social medi
melalui website kami juga promosi melalui surat
kabar sudah beberapa kali event masuk di majg
majalah berskala nasional jadi bukan hanya me
Koran lokal saja tetapi di luar juga

Karena sekang promosi gling efektif melalui
digital social media, instagram, facebook, twit
melalui video promosi di youtube jadi kali
mempromosikan tempat wisata melalui youtube

Jumlah  kunjungan  menury

disebabkan karena &pa

Berdasarkangrafik sebenarnya meningkatari 5
tahun terakhirsebenarnya mengkat kalau yang
menurun dari tahun 201&017 karena 2016 it
kami ada ewvet gerhana matahari jadalam 1 bular]
tersebut tepatnya pada bulan maret terjadi ger|
matahari dalam 1 bulan tersebupengunjung
membludak,turis waktu itu mencapai 3000 leb|
dalam 1 bulan tersebut. Pada tah2@l6 tersebu
naik significant karena ada event lggna matahali
total dimana hanya melewati beberapa titik

seluruhdunia, titik yang paling baguterdapat di
Maluku Utara waktu itkkhusnya Ternate daViaba.
Jumlah wisatawan menurun juga disebabkan ka|
adanya Pantai Jikomalamo karena mkarakteris
di daerah tersebut dan Jikomalamo sendiri m
dikelola oleh masyarakat setempat bukan (
pemerintah sehingga tidak ada PAD
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Hambatan apa yang membd
promosi di pantai sulamadal
kurang maksimal?

Hamatannya yaituanggran yang kecil sehingg
promosi tidak bisa massif kerenanggaran yan(
disediakan sangat minim contohnya di instagi
melalui postingan dan bukan proei berbayal
seperti iklan, dagang dapat melihat postingan ka
hanya followers kami saja tapi kalau prom
berbayar promosi bisa berbentuk iklan sehin
sesuai dengan target marketnya dan semua (
bisa mdihat walaupun tidak difollow bisa melih:
postingan tersebut dan untuk marketnya bisa dij
contohnya yang ditargetkan usia berapa dar
wilayah mana saja dilihat dari jumlah kunjung
misalnya dari belanda dan untuk iklannya dg
ditampilkan di belanda sekalipun bisa ke eropa
iklan tesebuttidak muncul di Indonesiajan masih
banyak wisatawan asing yang tidak mengetg
tentang Ternate dan yang hanya bisa mel
promosi terselt hanya orangrang lokal saja.

Kendalanya kuang anggaran di promosdak adaj
anggaran sama sekali untuk sekarapromosi
melalui Tv sudah tidak efektif dan sekarang prom
melalui Youtube lebih efektif dibandingkan dencg
di Tv karena promosi di Tv juga diiklankadi Tv
lokal dan yang melihguga hanya orang lokatlan
untuk data statistik kunjungan wisatawanrastik
tujuan utamanya bukan untdlburan dan tujuar
utamanya wisman dan lebih baik promosi |
Youtube yang aksenya internasional yang d:
dilihat orangorang di seluruh dunia dan day
dipilih target pasarnygangakan diiklankan diman;
itu sangat efdi. Di Ternate pemerintahnya belu
mengerti sehingga anggarannya tidak ada u
promosi digital

Dan kendala lainnya untuk mesigbangkan suat
destinasi yaitu melalui masgrakatnya yang
mengclaim bahwa d&htai tersebut milik pribag
sehingga membuat orgiorang yang berkunjun
merasa terhambat sehingga tempat wisata ters
susah untuk berkembang dan membuat jum
kunjungan semakin menurgemakin menurun

Dan juga idak ada promosi secara Internasio
karena tidak ada anggaran dan promosinya |
mas# dan tidak berskala Internasional d
seharusnya papan iklan mengenai Pal
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Sulanadaha di iklankan di Bali agabanyak
wistawan yang datang mengingBali merupakar
pintu masuk wisman ke Indonesia
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LAMPIRAN 4

HASIL KUESIONER

Pertanyaan

4
4

4

4
4
4

4

4

4

5
4
3
5
1
4
1
4
4
4
4
5
4
4
5
4
5
4
3
5

Co

1

1

O ©

o~

(@ 4]

Oow

o<

Oom

[0y

O

314144133 [4|4]4
514,454, 4]/5]4|5
413|453 /4/4[3|4
514|554 /4]/5|5]|5

3/]2|2]1]1/1]1]1

5/5[5|[5|5[5|/5|5] 4
444544553

4 14|12 ]4[5|[5]5]2

345|544 |5|5 4
5| 5|5|5|5|5|5|5]|5
3/3/3[3]3[3[4|3|4
5| 5|5|5|5|5|5|5|4
414|414 4,414]4)|4

5145|5544 ]4|5
415|454 |5]5]4|5
414,44/ 5/5]5|[5]|5

344|454 |5[4]3
224|433 5]5]5

No

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.
11.

12.
13.

14.14 14,4413 /3]4[4)|4

15.
16.
17.

18. 14 4|12 |44 ,4 4|44

19.
20.
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Pertanyaan
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LAMPIRAN 5

DOKUMENTASI FOTO

Sumber: Dokumentasi Penulis, 2019

Wawancara dengan staf Bidang Pemasaran Dinas PariwiGatia Ternate dat
pengisian kuesioner oleh wisatawan Pantai Sulamadaha
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(ST N4 54774,

SN

RREQ

Sumber: Dokumentasi Penulis, 2019
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LAMPIRAN 6

UJI VALIDITAS DAN REALIBILITAS

1. Hasil pengujian validitas
Dengan penggunaddronbachpada SPSS 23abel berikut iniadalah hasil

uji validitasvariabelX dan Yyang diambil dari 3@esponden.

HASIL UJI VALIDITAS VARIABEL X

n=30
(r hitung ) (r tabel)
K1 0,439 0,3610 Valid
K2 0,586 0,3610 Valid
K3 0,601 0,3610 Valid
K4 0,848 0,3610 Valid
K5 0,708 0,3610 Valid
K6 0,766 0,3610 Valid
K7 0,662 0,3610 Valid
K8 0,552 0,3610 Valid
K9 0,570 0,3610 Valid
K10 0,634 0,3610 Valid
K11 0,524 0,3610 Valid
K12 0,707 0,3610 Valid
K14 0,772 0,3610 Valid
K15 0,780 0,3610 Valid
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K16 0,779 0,3610 Valid
K17 0,640 0,3610 Valid
K18 0,837 0,3610 Valid
K19 0,866 0,3610 Valid
K20 0,823 0,3610 Valid
K21 0,718 0,3610 Valid
K22 0,795 0,3610 Valid
K23 0,697 0,3610 Valid
K24 0,712 0,3610 Valid
K25 0,726 0,3610 Valid
K26 0,879 0,3610 Valid
K27 0,877 0,3610 Valid
K28 0,754 0,3610 Valid
Sumber: Olahan SPSS, 2019
HASIL UJI VALIDITAS VARIABEL Y
n=30
K - ltem Person .correlation Nilai Minimal Keterangan
(r hitung) (r tabel)
K29 0,622 0,3610 Valid
K30 0,668 0,3610 Valid
K31 0,758 0,3610 Valid
K32 0,711 0,3610 Valid
K33 0,683 0,3610 Valid
K34 0,649 0,3610 Valid
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K35 0,690 0,3610 Valid
K36 0,789 0,3610 Valid
K37 0,837 0,3610 Valid
K38 0,774 0,3610 Valid
K39 0,794 0,3610 Valid
K40 0,771 0,3610 Valid

Sumber: Olahan SPSS, 2019

2. Hasil pengujian Reliabilitas
Dengan penggunaadronbachpada SPSS 25abel berikut iniadalah hasil

uji reliabilitas variabel yang diambil dari 38sponden.

HASIL UJI RELIABILITAS

n=30
ltems Alpha Cronbach | Nilai Minimal Keterangan
40 0,977 0,361 Reliabel

Sumber: Olahan SPSS, 2019
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