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RINGEASAN

Aida Mediana, kKebijaksanaan Discount Dalam Meriing-
katkan Volume Fenjualan Jasa Kamar pada Hotel HMesra
Samarinda. (Di  bawah bimbingan Rapak Zamruddin Hasid,
SE, SU dan Bapak Zainal Arifin, SE).

‘Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui sam-—
pai sejauh mana hubungaﬁ antara potongan harge atau dis-—
count terhadap volume penjualan jasa kamar nada Hotel
Mesra Samarinda.

Fenelitian dilakukan dengan pendekatan pada bidang

atau bagian penjualan yanag mencakup data untuk menentu-—

mtara variabel

1

kan ada tidaknya hubungan vano berarti
discount dengan variabel penjualan yang meliputi jumlah
discount dan besdrnya volume pernjualan dalam satuan
rupiah.

Dari analisis dan pembahazan yang menggunakan ana-—
lisis regresi dan analisis korelasi, terbukti adanya
hubungan yang kuat positif antara discount dan volume
penjualan, ini berarti bahwa kebij;kﬁanaan discount yang
dilaksanakan Dieh Hotel Mesra Samarinda akan memberi
pengarubh yang baik terhadap peningkatan volume perijualan
pada setiap Jenis kamar. Dari hasil perhitungan untuk
Jenis Cottage dapat dikatakan baklwa setiap hkenaikkan
discount sebesar Rp. 1.000,000,-, maka volume pernjualan

Jasa kamar akan meningkat menjadi sebesar Rp.



4.3167.000,~, Demikian pula halnya untuk jenis kamar
vang lain."

Dengan demikian maka' kebijaksanaan discount Yang
dilaksanakan oleh Hotel Mesra Samarinda dapat diperta-—

hankan agar supaya volume penjualan terus meningkat.

»
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BAR I

s PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Setiap perkembangan selalu menimbulkan perubahan
‘baik itu dalam segi pembangunan fisik maupun dari seqgi
non fisik. Demikian pula deﬁgan negara Indonesia yang
pada Repelita V ini sedang giat melakukan pembangunan di
segala bidang, salah satu di antaranya adélah dari
bidang kepariwisataan.

Femerintah Daerah Tinagkat I Kalimantan Timur dewasa
ini berusaha untuk dapat mengembangkan .obyek—obyek
wisata yang ada di daerah ini sebagai penghasil devisa
dan pendapatan daerah, di samping industri-industri
lainnya séperti industri rotan, kayu olahan, batubara,
minyak dan lain sebagainya? Upaya ini dalam rangka
untuk menjadikan industri pariwisata sebagai salah satu
penunjang perekonomian daerah, di samping untuk mengem-—
bangkap sosial budavya.

Ferhotelan tidak dapat dipisahkan dari kegiatan
pariwisata, karena hotel merupakan bagian penting dari
produk jasa pariwisata itu sendiri. Sehubungan dengan
itu di Kotamadya Samarinda pada saat ini telah cukup
banyak hotel-hotel yang dibangun, seperti: Hbtel Sewarga
Indah, Hotel Jakarta I dan II, Hotel Andhika dan Hotel

Mesra, serta masih banyak lagi hotel-hotel lainnya. Hal



el
<

ini tentu saja akan menimbulkan suatu persaingan
sehingga di dalam merebut suatu pasaran dan memikat hati
para konsumen atau calon pemakai jasa ini sangatlah di-
perlukan suatu keahlian dan manajemen vang professional.

Dalam usaha merebut pasar dan memikat para konsumen
atau calon langganan tersebut masing-masing perusahaan
mempunyai policy atau kebijéksanaan pemasaran yang
berbeda-beda. Hal ini tentunya disesuaikan dengan si-
tuagi pasar, tingkat kemémpuan dan keinginan pembeli
serta kelincahan dari masing-masing perusahaan 1itu
sendiri dalam melaksanakan kebijaksanaannya.

‘Ada berbagai macam cara perusahaan dalam usahanya
untuk dapat mengembangkan pemasaran dan meningkatkan
penjualan, seperti melalul personal selling dengan
menggunakan tenaga salesman, melalui adQertising dengan
melaksanakan reklame atau pemasangan iklan pada media
massa radio, televisi, majalah dan surat kabar di
samping itu ada cara lain untuk dapat menarik selera
pembeli, vyaitu dengan memberikan hadiah langsung atau
dengan kupon berhadiah dan juga ada dengan  cara
memberikan potongan harga atau discount kepada para
konsumen atau calon pembelinvya.

Fada kondisi persaingan bebas ‘dalam bidéng pen-—
jualan ini, Hotel Mesra yang juga merupakan salah satu
perusahaan yang bergerak di bidang jasa perhotelan, di

dalam usaha meningkatkan volume penjualannya telah



menempuh cara. yang dianggap mempunyai relevansi dengan
selera pemakai jasa pada saat ini, vaitu kebijaksanaan
penjualan dengan memberikan potongan harga atau discount
pada pé@akai jJasa atau calon langganan baru.

Sebelum kebijaksanaan discount ditetapkan oleh
Hotel Mesra ini sebagai strategi pemasaran pada kondisi
bersaing, perusahaan ini dalam usahanya untuk memikat
konsumen telah melaksanakan suatu kebijaksanaan . dalam
bidang penjualan,; yakni dengan jalan melakukan pernjualan
kredit di samping penjualan tunai. kKebijaksanaan ini
diharapkan dapat.menarik selera konsumen untuk melakukan
pembelian jasa kamar lebih banyak lagi, karena terdorong
adanya syarat pembayaran di kemudian hari (kredit)
tersebut.

Fada kenyataannya, penjualan tersebut belum men-—
capai.sasaran seperti yang diharapkan oleh perusahaan,
yaitu menaikkan omzet pernjualan. Hal ini disebabkan
karena perusahaan—perusaﬁaan pesaing  juda melaksanakan
kebijaksanaan penjualan tersebut.

Bértitik tolak dari keadaan tadi dengan  memper-
hatikan jenis atau tingkat persaingan di  mana strategi
harga berperan dan mengamati keinginan konsumen Yvanag
pada saat ini lebin cenderung senang denaan haraa vang
murah, maka kebijaksanaan penjualan kredit  vano telan
Qitémpuh oieh perusahaan i inasih harus  disertead

dengan suatu kebijaksanaan N TRL | sesual dengan  selera



pemakai Jjasa/konsumen , yaitu Febiljaksanan e an

potongan harga atauw discount.

Dengan ditetapkannya hkebijaksanaan—kebijaksarnsan
tersebut diperkirakan perusabaan  imi mampn b saLng dan

sekaligus dapat memasarkan atau marjusl hasil produbknya,
Dengan demikian sasaran perusahaan vaitu meninglkatkan
volume p@njualah akan dapat tercapai dan ini  berarti
tujuan .perugahaan untuk meningkatkan  keuntungan  juga
dapat dipenuhi.

ﬁdapuﬁ besarnya potongan  harga vang diberikan oleh
Hotel Mesra pada saat ini adaléh herktisar 10% sampai
dengan 225% dan hal ini tentunya dibarapkan dapat me-
ningkatkan volume penjualan dan meningkatkan keuntungan.
Namun hal ini perlu dianalisis kembali apakah kebijak-
sanaan yang diambil tersebut benar-benar telah menjadi

kebijaksanaan yang tepat.

B. FPerumusan Masalah

~

Dengan semakin banyak tumbuhbnya perusahaan vyang
bergerak di bidang jasa ini, berarti tingkat persaingan
semakin tajam. Masing-masing perusahaan melaksanakan
berbagai macam cara kebijaksanaan dalam usahanya untuk
menarik seleré pemakai Jjasa dan seskaligus memberikan
kepuasan. Apabila cara atau kebijaksanaan penjualan
yang dilaksanakan telah dapat memberikan pengaruh yang

positip terhadap pemakai Jasa, maka sasarannya vyaitu



meningkatkan volume penjualan akan dapat dicapai.

Agar Hotel Meéra dapat bersaing dalam arti kepuasan
konsumen dapat terpenuhi. tentunva sangat diperiukan
suatu kebijaksanaan yang tepat. Dengan kabijaksanaan
memakal jasa hotel 1lebih banvak dan merangsang bagi
calon langganan baru.

Dehgan demikian yang menjadi pokok permasalahan di
sini adalah "8ejauh manakah pengaruh _kebijakéanaan
discount yang d;laksanakan Hotel Mesra dalam meingkatkan

volume penjualannya'.

€. Tujuan dan Kegunaan Fenelitian

Setelah Jjelas  dikemukakan, baik di dalam latar
belakang maupun di dalam perumusan masalah, maka tujuan

penul}san ini adalah :

1.. Untuk mengetahui ada-tidaknya pengaruh kebijaksanaan
discount.terhadap peningkatan volume pernjualan pada
Hotel Mesra Samarinda.

2. Sebagai bahan informasi kepada pimpinan perusahaan
dalam melaksanakan kebijaksanaan discount varmng di
tempuh pada saat ini merupakan vyang tepat dan

menguntungkan sehingga perlu dipertabankan.



D. Sistematika Fenulisan

Untuk. mengetahui dan memperoleh gambaran yang lebih
jelas secara keseluruhan isi dari penulisan skripsi ini,
baik vyang bersifat teoritis maupun hasil penelitian
langsung dari obyek yang diteliti, maka disajikan suatu
sistematika penulisan vang terdiri dari ernam bab
meliputi @

Bab I Fendahuluan, mengemukakan latar belakang dari
topik yang dipilih tentang kebijaksanaan discount dalam
meningkatkan volume penjualan jasa pada Hotel HMesra
Samarinda dan sekaligus mengemukakan permasalahannya.
kemudian dalam bab ini pula diuraikan tentang tujuan dan
kegunaan penelitian serta untuk memberikan gamharan
pemikiran dalam menyusun skripsi ini dicantumkan pula
sistematika penulisan.

Bab I1 Dasar Teori, secara umum mengutip dan
menjelaskan pengertian dari pemasaran, penjualan dan
kemudian dilanjutkan  dengan konsep dan  cara penjualan,
serta metode dasar untuk kebijaksanaan penetapan harga
dan tujuannya. Dalam bab ini juga dikemukakan hipotesa
dan difinisi konsep-yang menguraikan tentang topik vang
dipilib secara konsepsional.

Bab III Metode Fendekatan, menguraikan tentang me-—
tode pendekatan yvang digunakan dalam penyusunan penuli-
san ini, antara lain difinisi operasional, perincian

data yang diperlukan dan Jangkauan penelitian.



kemudian diuraikan pula tentang te&g;k pengumpulan data
serta analisis dan pengujian hipotesis.

Bab IV Hésil Fenelitian, menguraikan tentang
gambaran umum perusahaan Hotel Mesra vyang dilanjutkan
proses pengadaan kamar siap dijual. Bab ini diakhiri
dengan penjelasan tentang cara dan kebijaksanaan pen-
jualan vyang dilaksanakan oleh perusahaan Hotel Mesra
vyang menjadi obyek penelitian ini.

Bab V Analisis dan Fembahasan, merupakan inti dari
penyusunan skripsi ini vang mengemukalkan penerapan
analisis Regresi dan Korelasi.

Bab VI Kesimpulan dan Sarén, menyajikan kesimpulan

dan sekaligus memberikan saran—-saran vang ditarik dari

hasil analisis dan pembahasan.



BAR 11

DASAR TEORI

A. Arti dan Pentingnya Femasaran

Dalam membahas persoalan vyang dihadapi dalam pene-
litian ini, perlu dilandasi oleh beberapa teori sebagai
kerangka berpikir, baik vyang langsung maupun tidak
langsung dapat menjawab perscalan tersebut. Mak sud
dasar teori ini adalah untuk lebih memperkuat daripada
kebijakﬁanéan discount dalam meningkatkan volume
penjualan tersebut. Untuk itu perlu adanya beberapa pe-—
ngertian, antara lain pengertian pemasaran (marketing).

Secara sederhana pengertian marketing adalah
sebagai berikut :

Semua kegiatan yang bertujuan untuk memperlan-

car arus barang/jeasa dari produsen kekonsumen

secara efisien dengan maksud untuk menciptakan

permintaan efektif. 1)

Dari defenisi vang sederhana tersebut dapat
diartikan bahwa kegiatan marketing bukan semata-mata
kegiatan untuk menjual barang dan jasa saja, sebab

kegiatan sebelum dan sesudahnya juga merupakan bagian

daripada kegiatan marketing.

1) Alex 8. Nitisemito, MHMarketing, Edisi Revisi,
Fenerbit Ghalia Indonesia, Jakarta, 1981, halaman 13.



The American Marketing Association, yang dikutip

oleh Winardi mendefinisikan marketing sebagai berikut :
Marketing is the perfofmance of business acti-
vities that direct the flow of goods and
service from producer to consumer or user.
(Marketing dapat diartikan sebagai pelaksanaan
aktivitas dunia usaha yang mengarahkan arus
barang dan jasa dari produsen ke konsumen atau
pihak pemakai). 2)
Ratasan tersebut di atas hanya menitik beratkan pada
masalah pendistribusian barang dan jasa, sehingga kurang
memberikan gambaran yang luas daripada arti marketing.
Menurut Radiosunu, dalam bukunya "Manajemen Femasa-
ran", memberikan definisi vyaitu : "Marketing adalah
kegiatan manusia vang diarahkan kepada usaha memuaskan
keinginan dan kebutuhan malaui proses pertukaran". 3)
Fengertian tersebut dapat dijabarkan bahwa marketing
merupakan kegiatan dalam usaha memberikan kepuasan, baik
kepada masyarakat konsumen yang membutuhkan barang dan
Jjasa maupun masyarakat produsen yang memproduksi barang
dan Jjasa tersebut. Yang dimaksud dengan tingkat

kepuasan bagi konsumen vyaitu dengan pengorbanan atau

menyerahkan sejumlah uwang tertentu, akan memperoleh

2) Winardi. Manajemen Femasaran, Fenerbit CV. Sinar

Raru, Randung, 1981, halaman 108.

3) Radiosunu, Manajemen Femasaran. Bagian Fertama,

Bagian FPFenerbitan Fakultas Ekonomi Universitas Gajah
Mada, Yokyakarta, 1980, halaman 2.
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kenikmatan dari barang dan jasa tersggyt seoptimal mung-
kin. Seda;gkan bagi produsen atau penjual tingkat
kepuasan yang didépat adalah di samping akan memperoleh
keuntungan atau laba dari hasil penjualan barang dan
jasa tersebut juga dapat mencapai tujuan perusahaan yang
lain. Tujuan perusahaan ini dapat tercipta bila jumlah
penerimaan yang diperoleh lebih besar dari pada seluruh
biaya yang dikeluarkan.

Feningkatan volume penjualan adalah salah satu
kegiatan marketing, sebab kegiatan ini ditujukan baik
langsung maupun tidak langsung untuk memperlancar arus
barang dan jasa dari produsen ke konsumen, sehingga
dapat menciptakan permintaan yang efektif.

Untuk lebih mengenal faedah-faedah konsep marke-
ting, maka perusahaan yang bergerak di dalam dunia bis-—
nis haruslah menerapkan pilsafat itu ke dalam prakteknya
Ini berarti bahwa :

a) Segala aktivitas marketing dalam perusahaan harus
dikoordinasi dan diorganisir lebih baik.

b) FPimpinan atau pelaksana marketing harus diberi peran-—
an yang lebih besar dalam perencanaan dan perumusan
kebijaksanaan seéara keseluruhan.

Dengan demikian, dikembangkan marketing Management di

dalam dunia usaha, atau dengan kata lain marketing Mana-

gement adalah penerapan dari konsep marketing

Sedangkan manajemen pemasaran adalah pengana-
lisaan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawa-



san PAasar  yang dijadikan sasaran, dengan
maksud: untuk mencapai cbjektip pemasaran. 4)

Dan yang dimaksud dengan pasar ialah "gelanggang untuk

pertukaran potensial". 5)

Fasar yang terdiri dari manusia :
al) Mempunyai kebutuhan yang harus dipenuhi.
b) Mempunyai daya beli.
) HMempunyai kesedian untuk menggunakan daya belinya

guna memenuhi kebutuhan.

Sebagaimana kita hketabui, bahwa pada dasarnya
setiap perusahaan bertujuan untuk mendapatkan laba dari
usahanya.

Ada empat macam peranan laba yang menjelaskan me-—
ngapa usaha tiap perusahaan itu wajib meﬁghasilkan laba.

1. Laba adalah ukuran efisiensi usaha setiap
perusahaan.

2., lLaba adalah balas Jjasa dana yang ditanam-
kan dalam perusahaan.

F. Laba merupakan salah satu sumber dana per-—
luasan perusahaan.

4. Laba merupakan sumber dana jaminan sosial
bagi karyawan. &) ‘

Tujuan perusahaan selain mendapatkan laba dari

usahanya Jjuga menciptakan pasar bagi bhasil

produksinya. Hal ini adalah merupakan masa—

lah marketing dan menjadi tugas pokok dari ma-

najemen pemasaran . Tugas pokok tersebut

. 4) Radiosunu, Qp.Cit.. halaman 4.

5) Ibid., halaman 3.
6) Siswanto Sutoyvo., Teknik dan Strateqi Femasaran.

Ans. Sungguh Bersaudara, Jakarta, 1980, halaman 11.




adalah bagaimana cara menjua{__peroduk ter—
sebut.. 7) :
Adapun cara untuk menjual produk adalah sebagai
berikut
a) Menawarkan barang.sesuai dengan keinginan dan kebu-
han pasar.
b) Menggunakan penetapan bharga yang efektif.
) FkKomunikasi dan distribusi untulk memberikan infor-
masi.

d) Mempengaruhi dan menjalani pasarnya.

Jadi kemampuan pemasaran mencakup tiga macam tugas
pokok, vyaitu perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan
pemasaran. kKetiga—-tiganya merupakan tugas vyang berke-
sinambungan.

Di samping itu menurut Siswanto Butoyo tugas dari peren—
canaan pemasaran meliputi tiga tahap kegiatan, yaitu :

a) Menetapkan kelompok pembeli vyang ingin di

Jangkau, disebut juga pembeli sasaran.

b) Menyusun perkiraan jumlah penjualan hasil.

produksi di masa mendatang.

c) Menyusun kombinasi kebijaksanaan pemasaran
untuk memberikan kepada pembeli sasatran,

7) D.H. Bulo, Teknik dan Strategi Femasaran. Ans

Sungguh Bersaudara, Jakarta, 1980, halaman 1l1.




sehingga hasil produknya dapat~teriual, peru-

sahaan memperoleh laba dan dapat mencapai

tujuannya vang lain. 8)

Dengan adanya tahapan perencanaan tersebut, maka
pelaksanaan pemasaran dapat terarah, dan hal ini akan
memperlancar untuk mencapai sasaran perusahaan, vaitu
meningkatkan omzet penjualan dan memperoleh keuntungan
sesuai dengan tujuan perusahaan.

Di samping peranan perencanaan pemasaran. Macam—
macam fungsi yang harus dilaksanakan oleh bagian pemasa-—
ran perlu diketahui. Fungsi-fungsi dari bagian pema-—
saran adalah :

a) Melaksanakan penjualan.

b) Mengidentifikasikan kebutuhan konsumen.

c) Mengembanghkan produk/jasa yang benar-benar

diperlukan.

d) Menetapkan harga secara tetap.

@) Mempromosikan barang/jasa.

f) Fendistribusian dengan tepat. 9)

Dengan mengetahui fungsi daripada pemasaran, jelas-—
lah bahwa kegiatan pemasaran mempunyai arti yang penting
bagi perusahaan karena tak ada suatu perusahaan yang
mampu bertambah bilamana perusahaan tersebut tidak mampu

memasarkan atauw menjual barang/jasa vyang dihasilkan.

Begitu pentingnya arti kegiatan pemasaran bagi perusa-

8) Siswanto Sutoyo, kKerangka Dasar Manajemen Fema—
aran, LFFM, PT. Fustaka Binaman Fressindo, Jakarta,

2?83, halaman 7.

]

J=

?) Winardi, Op.Cit., halaman 108.
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haan sehingga ada pendapat yang mengatakan bahwa betapa-—

pun baiknya kegiatan—-kegiatan lain dalam perusahaan,
tetapi kalau sampai perusahaan tidak mampu menjual
barang/jasa yang dihasilkan maka akan matilah perusahaan
tersebut.

Mengingat pentingnya kegiatan pemasaran bagi peru-
sahaan, di samping perencanaan pemasaran yang telah
ditetapkan, maka perlu adanya suatu kebijaksanaan pema-
saran yang dianggap cukup relevan untuk dapat mencapai
sasaran perusahaan. Misalnya kebijaksanaan produk,
harga, distribusi dan kebijaksanaan promosi. Keempat
nolongan kebijaksanaan tersebut dalam pelaksanaannya da-—
pat dikombinasikan, dan dalam garis besar dari kombinasi
kebijaksanaan tersebut dapat diuraikan sebagai berikut :

a) Menyajikan barang atau jasa sesual dengan
Lebutuhan dan keinginan pembeli.

h) Menetapkan harga Jjual barang atauw jasa
sesuai dengan kebijaksanaan pembeli untuk
membayarnya.

c) Mengusahakan agar barang atau Jjasa dapat
tersedia di tiap tempat vyang terdekat
dengan pembeli.

d) Memberitabhu pembeli atas tersedianya
barang atau jasa di pasar, serta meyakin-
kan mereka babhwa barang atauw jasa tersebut
dapat memberikan kepuasan vyang mereka
inginkan. 10)

Fenetapan tiap macam kebijaksanaan pemasaran tersebut

dapat berlainan sesuai dengan kondisi perusabaan masing-—

masing.

10) Siswanto Sutoyo, 0p.Cit., halaman 13.




15

B. Fenjualan

.

1. Froses dan Pengertién Fenjualan

Istilah penjualan pengertiannya kadang-kadang di-
identikkan dengan istilah pemasaran. FPengertian ini ti-
dak benar dan perlu adanya penjelasan vang konkrit.
Easu Swatha DH., memberikan batasan pengertian pemasaran
dan penjualan sebagai berikut :

Femasaran adalah sistem keseluruhan dari ke-

giatan usaha vyang ditujukan untuk merenca-

nakan, menentukan harga, mempromosikan, dan
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat
memuaskan  kebutuhan kepada pembeli yvang ada

maupun pembeli potensial. 11)

Fenjualan/menjual adalabh ilmu  dan seni mempe-

ngaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual

untuk  mengajak orang lain agar bersedia

membeli barang dan jasa yang ditawarkan. 132)

Dari batasan arti tersebut, dapat ditarik kesimpulan
bahwa kegiatan penjualan merupakan sub-sistem dari he-—
giatan pemasaran atau dengan kata lain dapat diperjelas

bahwa penjualan adalah salah satu fungsi dari sekian

banyak fungsi yang ada dalam pemasaran.

Selanjutnya menurut A. Bilasetia, arti daripada

selling adalah :

Dalam arti yang luas yaitu meyakinkan orang
{(menjual ide) dan menawarkan sesuatu  supaya

11) BRasw Swastha DH., Manajemen_ _Fenjualan., Edisi

Kedua, Penerbit Ananda, Yokyakarta, 1981, halaman 1.

C12) Ibid., halaman 2.
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orang lain ingin memilikinya. Dalam arti sem-—
pit yaitu menawarkan barang dagamgan. 173)

Jelaslah di sini bahwa penjualan tidak terbatas
menawarkan barang atau jasa secara fisik dapat dilihat
tetapi ide atauw pendapat, gagasan—gagasan juga dapat

ditawarkan.

2. FKonsep Penjualan

Untuk melaksanakan suatu kegiatan agar mencapai
sasaran yang dituju perlu adanya konsep daripada kegia-
tan vyang akan dilaksanakan tersebut. Demikian halnya
dengan kegiatan penjualan digunakan pula konsep penjua-—
lan.

Seperti dikemukakan di muka bahwa untuk menghindari
kekabutan pengertian antara pemasaran dan penjualan
telah diuraikan batasan arti, sehingga diketabui adanya
perbedaan antara pemasaran dan penjualan. Begitu pula
Eiranya  perlu dikemukakan batasan pengertian konsep
pemasaran dan konsep penjulan agar tidak salah menja-—
barkannvya.

Radiosunu dalam bukunya. Manajemen Femasaran menge-—
mukakan sebagai berikut :

Konsep penjualan : konsep ini merupakan oren-—
tasi manajemen yang beranggapan bahwa para
konsumen pada umumnya tidak akan membeli

13) A. Silasetia, EReberapa Fetunjuk Mengenai Seni
Menjual. Fradnya Faramita, Jakarta, 1983, halaman 10.
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produk  perusahaan dalam jumlah vyang cukup
banyakes kecuali apabila mereka’ dipengaruhi
dengan usaha promosi dan penjualan. 14)

Konsep pemasaran : konsep ini  merupakan
orientasi manajemen vyang beranggapan bahwa
tugas pokok perusahaan adalah menentukan kebu-
tuhan, keinginan dan penilaian dari pasar yang

menjadi sasaran dan menyesuaikan kegiatan
perusahaan sedemikian rupa agar dapat menyam—
paikan kepuasan yang diinginkan pasarnya

secara lebih efisien dan efektif daripada
saingan—saingannya. 19)

Menurut Fhilip ketler; konsep penjulan  dan konsep
pemasaran dapat dikontrasikan pada gambar berikut ini :

Gambar 1. KkKonsep Fenjualan dan kKonsep Femasaran Diban-
dingkan Satu Sama Lain. 16)

Fokus Alat—alat Tujuan
___________________________________________________________ N
Froduk-produlk Fenjualan dan Laba yang dicapai me-
mempiromos i lalui volume penjualan -
o e e e e e et o e e e e e et i i e e e et e e e o o e e e 0 -
Konsep Fenjualan
___________________________________________________________ 4
Febutuhan Femasaran secara Laba yvang dicapai me—>
Lonsumen terintegrasi lalui kepuasan pembel{/
__________________________________________________________ -

konsep Femasaran

Dari batasan pengertian dan gambar tersebut di
atas, maka ditarik suatu kesimpulan bahwa terdapat per-—
bedaan prinsipil antara konsep penjualan dan konsep pe-
masaran. Fada penjualan memusatkan perhatian pada kebu-

tuhan péenjual dan  mengubah produk menjadi wang serta

14) Radiosunu, 0Op.Cit.. halaman 12.
15) Ibid.., halaman 13
16) Winardi, Op.Cit.., bhalaman 171.



laba yang dicapai melalui volume penjualan. Sedanakan

.

pemasaran mengutamakan kepada kebutuhan pembeli dan
berusaha memuaskan pembeli dengan cara menciptakan
produk dan memasarkannya sesuai dengan kebutuhan pembeli
serta laba vang dicapai karena kepuasan pembeli.

Dalam kenvataanya banvalk perusahbaan melaksanakan kegia-
tan pemasarannya mengkombinasikan kedua konsep tersebut
darn  hal ini tentunya disesuwaikan dengan jenis produk
yang dipasarkan, faktor persaingan  dan keinginan

pembeli.

C. Metode Dasar Untuk kKebijaksanaan Fenetapan Harga

Jual dan Tujuannya

Dalam kehidupan masyarakat modern dalam arti masya-—
rakat  vyang mengenal uang. seseorang untuk  memperoleh
atau membeli sesuatu barang dan jasa, maka orang terse-
but harus menyerahkan sejumlah uwuang sebagai pengganti
barang atau jasa tersebut ataw lazim barga barang dan
jasa.

Secara sederhana, pengertian harga dapat didefini-
sikan sebagai berikut :

Nilai suatu barang/jasa yang diukur dengan

sejumlabh wang di mana berdasarkan nilai ter-—

sebut seseorang/perusahaan bersedia melepaskan

barang/jasa vyang dimilikinya kepada pihak
lain. 17)

17) Alex . Nitisemito, Op.Cit.., halaman 13.



i9

Fenetapan harga jual penting aftinya bagi perusa-—
haan vyang Eemproduksi barang dan jasa karena apabila
kesalaban dalam menetapkan harga akan mengakibatkan
barang dan jasa tersebut tidak laku di pasar, sebab kon-
sumen memasarkan barang dan  Jjasa tersebut terlalu mahal
Jika dibandingkan dengan baréng dan jasa yang sama dipa-
sarkan di pasar. Dengan demikian perusahaan akan me-
ngalami kerugian Lkarena tidak mampu menjual hasil
produksinya. 0Oleh Ekarena itu perlu kebijaksanaan yang
dianggap tepat di dalam menetapkan harga, vyaitu harga
vang dapat diterima konsumen dalam arti konsumen merasa
puas mengkonsumsir barang dan jasa dengan hairga tersebut
dan bagi perusahaan dapat memberikan‘keuntungan Cyang
paling baik, dalam jangka pendek maupun jangka panjang.

Beperti vang dikemukakan oleh Joel Dean ada bebera-
pa prasyarat untuk menetapkan kebijaksanaan harga yang
baik, vaitu vang dikutip oleh Scemarsono SR.. sebagai
berikut

1. Kebijaksanaan harga harus ditujukan untuk

memaksimalkan laba bagi seluruh barang/
jasa, vaitu dengan menciptakan bkombinasi
penjualan yang. paling menguntungkan.

2. Kebijaksanaan harga harus ditujukan untuk

kesejahteraan perusahaan dalam Jjangka
panjanc.

F. kKebijaksanaan harga harus mencakup usaha-
usaha wuntuk menanggulangi situasi persaing-
an yang berbeda dengan anggapan semuala.

4. kKebijaksanaan harga harus  cocukup fleksibel

untuk berjaga-—-jaga terhadap perubahan situ-

asi ekonomi dari berbagai langganan.

Ferlu disediakan cara vang sistematis dan

tidak dikelompokkan terlebih dabhulw untuk

barang—barang baru.

n
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6. Harga—harga untuk penggantian alat-alat
harus dikelompekkan berdasarfkan golongan
alat-alat tersebut jenis dan pabriknya, 18)

Dari uaraian yang sederhana tersebut dapat diar-—
tikan bahwa penetapan kebijaksanaan harga adalah meru-
pakan salah satu alat untuk mencapai tujuan yang telah
ditetapkan terlebih dahulu oleh organisasi. Fersyaratan
inilah vyang menyebabkan kebijaksanaan penetapan harga
tidak dapat dibuat tanpa memperhatikan tujuan perusa-
haan .

Siswanto Sutoyo dalam bukunya kerangka Dasar Mana-
jemen Pemasaran menyatakan bahwa metode dasar untuk
menetapkan harga jual dapat dikelompokkan menjadi dua
kelompok, yaitu harga jual yang ditetapkan berdasarkan
biaya dan harga jual yang ditetapkan berdasarkan perhi-
tungan faktor persaingan di pasar. 19)

1. Harga jual yang ditetapkan berdasarkan biaya
Caré ini dapat dikelompokkan menjadi dua macam
yaituw @
a) Harga pengadaan ditambah selisih atau margin
hairga tertentu;
Cara penetapan harga jual ini dirasa cukup prak-

tis dan mudah, banyak digunakan oleh pedaganq,

osee han Soats Seamn e e St St Sosin S Su Gt Sooen S o et bt $04e8 botnb

18) Soemarso SR, Feranan Haraa Fokok Dalam Fenen—

tuan Harga Jual, Edisi 1, Cetakan Kedua, EGS, Jakarta,
1980, halaman 18.

19) Siswanto Sutoyo., Op.Cit.. halaman 128.



baik sebagai agen., pedagang besar, grosir atau

pengecetr, dan juga oleh para Vprodusen. Ragi
pedagang menetapkannya vyaitu harga pokok (barga
beli) ditambah dengan biava operasional vyang
dikeluarkan laba yang direncanakan. Sedang pro-
dusen menetapkan harga jualnya dengan menghitung
jumlah biaya bahan baku, baban pembantu dan biaya
sarta laba yvang dikehendaki.
b) Riaya rata-rata.

Biaya ini menetapkan barga jualnya dengan cara
membagi jumlah biaya keselurubhan untuk mempro--
duksi barang/jasa dengan jumlah produk yang di-
hasilkan pada periode tertentu. Makin besar
jumlah barang/jasa vyang diproduksi atau dijual,
makin rendah pula harga jual daripada barang/jasa
tersebut. Dleh karena itu kewajiban pimpinan
perusahaan untk meningkatkan kemampuan perusahaan
agar dapat memproduksi/menjual hbarang lebih
hanyak sehingga dapat menekan harga jual. Dengan
strategi kabijaksanaan harga Jjual perusahaan
bersangkutan diharapkan dapat kedudukan yang

lebih kuat di pasar .

Harga jual berdasarkan faktor persaingan
Metode kedua ini vang dipergunakan sebagail dasar
penetapan harga jual adalah faktor persaingen, yaitu

harga Jjual hasil produksi perusahaan pesaing yang



berlaku di pasar bebas. Tingkat‘hﬁrga vang ditetap-
kan oleé perusahaan bersangkutan dapat berada di ba-
wah, sama atau lebih tinggi dari harga pasar.

Harga jual sama dengan harga pasar atau dengan harga
pesaing, dilakukan pengusaha  yang hasil produksinya
tidak dapat dibedakan secara menyolok, misalnya
bentuk dan kualitasnya. Hal ini dilakukan agar
tidak terjadi perang harga dan saling menguntungkan.
Harga jual lebih tinggi dari harga pasar, hal ini
dapat dilakukan bila perusahaan tersebut merk
produksinya mempunyai reputasi yang baik di kalangan
para pembeli atau merupakan simbol status sosial
oleh para pembelinya.

Suatu perusahaan dalam menentukan kebijaksanaan
harga jual tentunya mempunyai berbagai macam tujuan yang
akan dicapai oleh perusabaan tersebut. Secara garis
besar tujuan kebijaksanaan harga dapat digolongkan men-

jadi dua, vyaitu memperoleh laba dan memperoleh sesuatu

manfaat bukan laba. 20)

1. Memperoleh laba sebagai tujuan
Fada umumnya setiap perusahaan ingin memperoleh laba
dari hasil penjualan barang/jasa yang dipasarkan.

Karena dengan memperoleh laba tersebut merupakan

20) Ibid.. halaman 140.

ety
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tambahan modal bagi perusahaan dalam hal ini akan
menunjang kelancaran dan pengembangan perusahaan
tersebut. Harga jual yang ditetapkan sudah termasuk
laba yang dikehendaki oleh perusahaan dan besarnya
dapat diperhitungkan sebesar persentase dari jumlah
hasil penjualan yang direncanakan untuk  satu masa
tertenty atau diperhitungkan dari jumlah dana yang
ditanam dalam perusahaan.

2. Manfaat bukan laba sebagai tujuan
Dalam hubungannya dengan pertumbuhan penjualan,
harga memegang peranan penting. Kebijaksanaan harga
bukan sekedar untuk memperoleh laba semata-mata
tetapi yang menjadi salah satu  tujuannya adalah
memperoleh manfaat sesuatu. Manfaat vyang dimalksud
adalah mempertahankan atau meningkathkan hasil pen-—
jualan, stabilitas harga, mencegah persaingan dan
kepuasan pembel i . Dengan stabilnya harga di pasar
dapat dikendalikannya tingkat persaingan serta dapat
memberikan kepuasan maksimal kepada pembeli adalah
faktor—faktor penentu di dalam mencapal sasaran dari
perusahaan sesuail yandg direncanakan, baik rencana
jangka pendek maupun jangka panjang.
Strategi selanjutnya dalam kebijaksanaan harga ada-

lah memberikan potengan harga atau discount kepada

pambeli: Tujuan daripada strategi ini adalah agar pem-

beli lebih terangsang untuk melakukan pembelian yang



lebih banyak dan dapat menjadi daya tarik bagi calon

pembeli.

Eentuk-bentuk potongan yang biasa dipakai oleh per-—

usahaan antara lain "potongan kuantitas, potongan dagang

dan potongan tunai serta potongan musiman". 21)

1.

Fotongan kuantitas

Fotongan kuwantitas ini diberikan olebh penjual kepada

konsumen  yang membeli dalam jumlah yang lebih besér

atau konsumen tersebut memusatkan pembeliannya pada
penjual yang tersebut (sebagai langganan tetap).

Jenis potongan yang diberikan berupa satuan barang.

FPotongan kuantitas dapat dilakukan dengan dua macam

cara, yaitu :

a) FPFotongan kuantitas non komulatif, diberikan ber-
dasarkan pesanan barang dalam jumlah besar. Mi-
salnya harga barang Rp. 1.000,00/unit, Jika
membeli 10 unit cukup membayar Rp. 9.000,00,
Fotongan ini dapat mendorong pesanan yang lebih
banyak .

b) Potongan kuantitas komulatif, diberikan berda-
sarkan pada volume total selama satu periode
tertentu. Cara ini dapat mengikat pembeli dan

bertujuan menciptakan langganan.

PR — S

21) Rasu Swastha DH., Azas—azas_ Marketing. Edisi

kKedua, Liberty, Yokyakarta, 1979, halaman 169.
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2. Fotongan dagang

Fotongan ini diberikan oleh para produsen atau

~-—

importir kepada pedagang besar (agen, distributor)
maupun pengecer yang turut membantu memasﬁrkan hasil

produk atau barang dagangannya. Fotongan dagang

juga disebut potongan fungsional, karena fungsi da-
ripada pedagang tersebut yang dijadikan dasar untuk

memberikan potongan.

F. Potongan tunai

Fotongan ini diberikan oleh penjual kepada pembeli
yang melakukan pembelian tunai atau melaksanakan
pembayaran lebih awal daripada waktu yang diten-—

tukan.

4. Fotongan musiman
Fotongan ini diberikan oleh penjual kepada pembeli

yang membeli suatu barang di luar musim tertentu.

Kebijaksanaan potongan harga atau discount dimak-
sudkan agar dapat mendorong pembeli qntuk membeli lebih
banyak dan menciptakan keterikatan pembeli tersebut.
Dengan meningkatnya pesanan berarti akan meningkatkan
volume penjualan bagi pérusahaan dan hal ini akan

memperbesar keuntungannya.

D. Hipotesis

Setelah memperhatikan perumusan masalah yang dike-
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mukakan, maka dapatlah diberikan suatu kesimpulan semen-
tara yang sebenarnya masih harus dibuktikan kebenaranya,
yaitu diduga bahwa kebijaksanaan discount akan memberi-—

kan pengaruh yang cukup berarti terhadap peningkatan

volume penjualan jasa kamar pada Hotel Mesra Samarinda.

E. Definisi Konsepsional

Untuk membatasi ruang lingkup daripada penulisan
ini dikemukakan suatu definisi konsepsional.

Yang dimaksud dengan kebijaksanaan di sini acdalah
suatu tindakan dari perusabaan atau pimpinan perusahaan
untuk mengambil langkah—langkah dalam menghadapi masalah
yang timbul dalam perusahaan tersebut, khususnya dalam
bidang penjualan.

Sedangkan discount adalah "suatu reduksi atau pe-
ngurangan/potongan dari sejumlah uwang yang dikurangi se-
belumnya dari suatu pembayaran yvang sudah dilakukan .22

Jadi kebijaksanaan discount merupakan suatu langkah
atau tindakan yang dilakukan oleh pimpinan perusahaan
dalam usaha peningkatan volume penjualan dengan
memberikan potongan harga atau discount kepada pembeli
atau langganannya. Tidak semua konsumen atau langganan
akan meﬁdapatkan discount.

22) A. Abdurrachman, Ensiklopedia Ekonomi Keuanaan
Ferdagangan, Inqaris — Indonesia. Fenerbit Fradnya Fara-—
mita, Jakarta, 1980, halaman ZI37.




Syarat-syarat untuk memperolah ‘g}scmunt atau poto-
ngan harga édalah : "Fotongan harga karena jumlah, poto-
ngaﬁ harga karena cara pembayaran, potongan harga karena
pedagang dan potongan harga karena langganan". 23)

Fotongan harga karena jumlah, diberikan kepada kon-—
sumen/langganan yang membeli pada suatu periode tertentu
mencapai jumlah yang ditentukan. Fotongan harga karena
cara pembayaran, diberikan kepada langganan yang melak-—
sanakan pembayaran lebih awal dari waktu yang telah
ditetapkan atau langganan yang lancar ﬁembayarannya.
Fotongan harga karena pedagang, khususnya diberikan ke~
pada para agen yang karena fungsinya turut memasarkan
hasil produksinya. Fotongan haraa karena langganan,
diberikan kepada langganan tetap artinya langganan ter-
sebut tidak pernah terpengaruh dan lari kepada perusaha-
an/penjual pesaing meskipun diberikan service atau
pelayanan sebaik mungkin.

Keempat syarat untuk mendapatkan discount tersebut
di dalam realitanya selalu dikombinasikan. Dalam hal
ini perusahaan harus memperhatikan situasi pasar,
tingkat persaingan, kemampuan dan keinginan pembeli atau

langganan.

as020 savne eere s cote St G484 Bncd Some S60e0 S0ESD SOmP Seaes Beins Setmn Feste P00t Shane S

23) Alex S. Nitisemito, Qp.Cit.. halaman 7é.



BAR I1I

METODE FENDEKATAN

A. Definisi Operasional

Hotel Mesra adalah salah satu bentuk HBadan Usaha
vang bergerak dalam bidana penjualan jasa dalam hal ini
adalah penjualan jasa kamar.

Volume atau omzet penjualan adalah hsail vyang di-
peroleh dari penjualan  jasa kamar—kamar tersebut yanag
dinyatakan atau dinilai dengan satuan rupiah.

Adapun jenis—jenis jasa kamar yang dipasarkan peru-
sahaan ini antara lain ; Cottage, Suit Room, Deluxe New-
wings, Deluxe Room, Superior, Standard Room, dan Ekonomy
Class. Dari ke tujuh jenis (Klas) kamar yang dipasarkan
oleh Hotel Mesra Samarinda. yang menjadi bahan peneliti-
an penulis hanya lima jenis saja, vyaitu cottage, Suite
Room, Deluxe Newwings, Deluxe Room dan Superior, hkarena
dua jenis yang terakhir yaitu Standard Room dan Ekonomy
Class sgdang dalam tabap renovasi sehingga sejak bulan
Oktober 1993 tidak dipasarkan.

Selanjutnya Variabel-variabel yang dapat digunakan
perusahaan untuk mempengaruhi penjualan (devenden vari-
able) yang merupakan variabel marketing mix terdiri atas
produk, harga saluran distribusi dan promosi pemasaran,
pada penelitian ini akan dibatasi hanya pada variabel

harga vyaitu berupa kebijaksanaan potongan harga atau
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discount sebagai variabel indevenden dan penjualan meru-
pakan variabel devenden, sedangkan variabel marketing
mix dianggap atau dengan asumsi tidak berubah atau

dengan kata lain bersifat tetap.

B. Ferincian Data Yang Diperlukan

égar tulisan ini terarah mencapai sasaran seperti
vang diharapkan, maka diperlukan data-data untuk mendu-
kungnya. Adapun yang dikumpulkan adalab data dari bulan
ke bulan (time series data) selama sebelas bulan, Ada-
pun perincian data yang diperlukan adalah sebagai bheri-
kut
a) Jumlah hasil penjualan
b) Jumlah potongan harga atau discount
c) Data lainnya yang ada hubungannya dengan penulisan

selanjutnya.

C. Jangkauan Penelitian

Tempat penelitian untuk mendapatkan data vyang di—
perlukan adalah bersumber dari perusahaan Hotel Mesra,

Jalan Fahlawan 1 Samarinda.

D. Teknik Pengumpulan Data

Seperti yang lazim dilakukan oleh penulis—penulis

lain, guha memperoleh data yang diperlukan dalam peneli-
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ini dipergunakan teknik pengumpulan yang ada,

~—
. s

vakni 3

1-

Data Frimer, yaitu data yang diperoleh langsung dari
obyek penelitian dengan metode field work reseach,
yakni =

&) Wawancara langsungs baik dengan pimpinan perusa-
haan maupun dengan kepala departemen accounting
serta verivicator Hotel Mesra.

b) Mendapatkan laporan—laporan keuangan yang dibuat
oleh departemen accounting Hotel Mesra, Samarin-
da.

Data' Sekunder, yaitu data yang diperoleh secara

tidak langsung dengan metode library research, yak-

nis

a) Membaca dan mempelajari hkumpulan hasil perkulia—
han serta bahan baéaan tentang teori ekonomi per-
usahan yang berhubungan dengan manajemen pemasa—
ran.

b) Membaca bahan bacaan lainnya yang ada hubungannya

dengan penelitian yang sedang dilaksanakan.

Analisis dan Peﬁgujian Hipotesis

Dalam penelitian ini diperlukan analisis regresi

dan korelasi untuk mengetahui sejauh mana hubungan an-

tara variabel discount dengan variabel penjualan, cukup

berarti atau tidak bhubungan kedua variabel tersebut.
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Rerdasarkan data discount () ggn volume penjualan
(y) sesuai 'dengan langkah~langkah analisis Fegresi dan
ka?elasi sederhana, terlebibh dabulu dibuat "Scatter
Diagram”. Dengan melihat pada bentuk dari.Saatter Dia-
aram ini baru dapat dikatabuli rumus apa yang harus digu-—
nakan. Kalau digambarkan, bentuk dari scatter diagraﬁ
tersebut ternyata linear sehingga rumus yang diperguna-
kan adalah

v’ o= a + bx 24)

kKeterangan :

i

Y Nilai penjualan jasa kamar pada tahun yang
diambil sebagai sampel

Variabel discount

.o
'~

a dan b = Farameter yang dicari

Di mana x dan y adalah kedua variabel yang diselidiki,
sedangkan a dan b harus dicari.

Untuk mengetahui nilai bilangan a dan b digunakan rumnus:

A = T TR S 25)

b == e b bt o e et i 448 188 AR S S i e S S SRSE 26 )

24) Amudi Pasaribu, Fengantar Statistik, Edisi Re-

visi, Fenerbit Ghalia Indonesia, Jakarta, 1975, hal 301.

253) Ibid.. halaman 208.
26) _Ibid., halaman 307.
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Setelah persamaan regresi di atas diketahui, maka

diadakan pengujian hipotesis yang bertujuan untuk menge-
tahui ada tidaknya hubungan linear yang berarti antara
variabel discount dengan variabel penjualan. Untuk me-
ngetahui ada tidaknya hubungan linear yang berarti
antara variabel discount dengan variabel penjualan.
Untuk mengetahuwi ada tidaknya perbedaan, perlu ditun-
Jukkan apakah

Ho =)5 =

Hi = 3 # o
Falau ternyata /6 = O, ini berarti tidak ada hubungan
linear vang bherarti antara x dan y yang diselidiki. Te-
tapi jika mencolak nol hipotesis tersebut dengan level of
significance yang dirasa dapat diterima, maka hipotesis
yang menyatakan_jg # O berarti bahwa ada hubungan linear
vang berarti antara kedua variabel tersebubl.

Untuk menguii keberartian nilai parameter reqresi,

maka dapat diuwji dengan (-test sebagai berikub @
t e armne seve o srpmn e vem s iet
Sy 7 1t

. ;/ T s e - Trmm——
Sy =\ why (e - va)®  27)

27) Anto Dajan, Fengantar Metode Statistik, Jilid
11, LF3ES, Jakarta, 1974, halaman 220,




Dalam rangka menguji kebenaran hipotesis tersebut

dipakai dua buah wjiung kurva t  dengan tingkat keperca-

vaan 9% %. Jadi jika ternyata setelah dihitung nilai t

hitung > & ©,02% atauw -t hitung < -t 0,025, maka menolak
Ho :_AS = 0 dan menerima Hi =‘13 # 0 atau ada pengarub

persamaan linear yang berarti antara variabel x dan y.
Selanjutnya untuk mengetabhui apakah terdapat bhubu-

ngan erat dan positif antara variabel discount dengan

variabel penjualan, maka dapat dihitung keoefisien kore-

lasinya sebagai berikut :

di mana + terletak antara —~1 sampai dengan 1 atau -1 <

r 1.
Kalau r = 1, berarti bubungan X dan Y sempurna positif.
kKalau r = -1, berarti hubungan X dan Y sempurna negatif.

Kalau r = mendekati 1, hubungan kuat positif.
Kalau ¢ = mendekati O, hubungan lemabh.

kKalau r = mendekati -1, hubungan kuat negatif.

28) J. Supranto, M.A, Statistik Fasar Modal, Edisi
Fertama, IKAFI, Jakarta, 1992, halaman 192.




BAR IV

HASIL FENELITIAN

A. Gambaran Umum Hotel Mesra

Hotel HMesra merupakan salah satu bidang kegiatan
usaha dari FT. Swadaya Futra Jaya vyang berkedudukan di
Knotamadya Samarinda ini didirikan dengan Akte Notaris
Laden Mering, SH., Neotaris di Samarinda No. 34, Langgal
28 Maret 1974.

Hotel Mesra yang pada mulanya mempunyai kapasitas
kamar sebanyak 16 buah vyang dilenghkapi dengan fasilitas
Bar dan Restaurant dan secara resmi mulai beroperasi
sejak tanggal 26 Juni 197é6. FKemudian pada bulan Januari
1977 ditambah sebanyak 2 kamar lagi, sehingga kamar yang
tersedia pada saalt itu menjadi 18 kamar.

Didasarkan pada perhitungan karena kamar yang ada
ternyata sering tidak mampu untuk memenuhi seluruh per—
mintaan para langganan, maka pada bulan Juni 1977 peru-
sahaan ini kembali .mengadakan perluasan dengan menambah
Lamar—kamar sebanyak 3% buah, dengan mendapatkan bantuan
kredit dari Rank Fembangunan Indonesia ( BAFINDD ). Se-
jak bulan Maret 1980 diadakan lagi perluasan dengan
mendapat modal juga dari BAFINDO dan terakhir pada tahun
1989 diadakan lagi perluasan sehingga pada akhirnya pe-
rusahaan dapat mengoperasikan kamarnya dengan jumlah 123

kamar dengan beberapa klasifikasi yaitu sebagai berikut:
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a) Cottage = 10 hkamar.
b) Suiée Room = 16 kamar .
c) Deluxe Newwings = 32 kamar.
d) Deluxe Room = 15 kamar.
e) éuperior = 21 kamar.
f) Standard Room = 19 kamar.
a) Ekonomi Class = 1é& kamar.

Adapun fasilitas yang dimiliki pada saat ini selain
kamar adalah Ear dan Restaurant, kKelam renang, Meeting
Room, Business Room, Drug Store, Warung kolam renang,
Lapangan Tenis, Fitness, sauna, Mancong Hall dan 0OHF.

Hotel Mesra dalam memberikan pelayanan kepada para
pemakai jasa hotel melengkapi setiap jenis kamar dengan
fasilitas—fasilitas vyang bertujuan untuk memberikan
kenyamanan pada pemakai jasa hotel.

Secara garis besar fasilitas yang diberikan pada
setiap jenis kamar pada dasarnya hampir sama. Namun de-—
mikian pihak hotel Mesra memberikan nilai tambah untuk
jenis kamar tertentu.

Fasilitas—fasilitas itu adalah sebagai berikut »

1. Cottage

Fasilitas vyang disediakén seperti TV (Farabola),
lemari es, meja hias, musik sentral, pendingin ruangan,
air panas dan dingin, perlengkapan mandi, Sofa untuk di
sudut ruangan, pintu untuk  keluar masuk Cottage tersen-—

diri dan pintu bagian dalam Connecting dengan ruangan
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lainnya. Di samping ituw juga terdapat garasi mobil.
Jenis Cottage ini banyak diminati oleh orang-orang asing
vang sedang bertugas di Indonesia. karena fasilitas yang

ada hampivr menyerupai dengan bentuk rumah.

2. Suite Room

Fasilitas vang disediakan seperti TV (Farabola),
lemari es, pendingin ruangan, musik sentral, air panas
dan dingin, meja hias, perlenagkapan mandi, penutup tem-—
pat tidur yang bermotif Kaltim dan ruangan yang mengha-
dap kearah lapangan Golf. Sehingga bagi pemakai kamar
vang menghendaki ketenangan sering memiliki kamar jenis

ini.

3. Deluxe Newwings

Fasilitas yang tersedia seperti TV (Farabola), le-
mari es, pendingin truangan, air panas dan dingin, per-
lengkapan - mandi, musik sentral, meja hias, dilengkapi
dengan karpet yang lebih tebal dari ruangan lainnya dan
lukisan vyang besar terletak ditengah ruangan, serta
ruangan yang terletak dilantai atas menghadap kearah ko-
lam renang. EBanayk pemakai jasa hotel vang menyenangi
jenis kamar ini karena fasilitas yang tersedia memiliki
nilai lebibh jika dibandingkan depgan jenis lain sedang-

kan tarif yang ada cukup terijangkau.

4. Deluxe Room

Fasilitas vyang tersedia seperti TV (Farabola),



lemari es, musik sentral, air panas dan dinging perleng-
kapan mandi, meja hias, lukisan vyang ukurannya lebih
kecil dibanding pada jenis Deluxe Newwings dan letaknya

dilantai bawah menghadap ke kolam renang.

9. Superior

Fasilitas yang tersedia seperti TV (Farabola), le-
mari es, pendingin ruangan, musik gentral ., perlenglkapan
mandi, meja hias, air panas dan dingin, dengan ukuran
kamar yang lebih kecil dari jenis lainnya dan menghadap

kelapangan parkir kendaraan roda empat.

Tenaga kerja adalah salah satu faktor yang mempu-—
nyai peranan penting pada suatu perusahaan dalam menja-
lankan operasinya. Tenagé kerja yang potensial adalah
sangat membantu perusahaan dalam menaikkan operasinya
dan meningkatkan keuntungan perusahaan dan tenaga kerja
yang murah akan mengurangi biaya-biaya operasi perusa—
haan.

Berikut ini dapat dilibhat Jjumlah tenaga kerija yang
bekerja pada Hotel Mesra Samarinda sebagai berikut :

Tabel 1. Jumlah Tenaga kKerja Yang Rekerja Fada Hotel
Mesra Samarinda Tahun 1993.

—-—_.-....-.—_..—.——_._.......—_......—_gmm——ﬁwn—;z—.—._:__...____—._.........-:z.-—_._......—:.——__-

v No. | Ke terangan t Jumlah H
o —— 1 o o e 1 i
HE: R 2 ' 3 :
1 1
¢ e e e e e e e e s i £ S e £ e e t
' 1 ! General Manager H 1 orang .
: 21 Manager : 1 orang .
H X ! Assisten Manager H 3 oranag .
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1 . 2 : = ‘
P e e e o e e o e e '
: 4 | Vericator H 4 orang |
: 5 | General Cashier H 1 orang
! & ¢ Front Office Departement Y15 orang
H 7 ' Administration Departement H 8 orang |
1 8 ! Food and BRaverage Departement V32 orang
: 9 ! House Keeping Departement Y20 orang
! 10 ! Engineering Departement : 6 orang |
! 11 ) Accounting Departement : S orang .
' 12 ! Swimming Fool/Tennis Departement | 4 orang |
1 13 ! Store and Logistick Departement | 8 orang .
' 14 ! Scurity Departement H 7 orang .
115 ! BGardening / Golf Departement H ? orang |
: mmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmm :
H Jumlah Y124 orang
Sumber : Hotel Mesra Samarinda, 1993.

Tenaga kerija yang menjalankan kegaitan pada Hotel
Mesra ini bekerja rata-rata 7 jam dalamkﬁeharinya dengan
6 hari kerja dalam seminggu. Ferusahaan akan mengadakan
tambahan kerja lembur jika kegiatan perusahaan mening-
kat.

Di samping itu pula perlu dijelaskan bahwa Hotel
Mesra termasuk kategori hotel berbintang dengan predikat
hotel berbintang tiga berdasarkan kepada :

a) Surat kKeputusan Menteri Perhubungan No.FM/10/FlW-

301/phb - 77.
b) Surat Keputusan Direktur Jenderal Fariwisata No.
Kep. 22/U/V1/78.

Dalam mencapai tujuan yang diinginkan, organisasi
merupakan alat yang diperlukan olebh suatu perusahaan.
Eagi setiap perusahaan harus menernitukan bentuk organisa-—

si yang paling tepat bagi perusahaannya. Mekanisme
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untuk mencapai tuwjuan itu adalah dgpgan memilib bentuk
serta menyugun Struktur Organisasi yaﬁg tepat pula.

Struktur organisasi di suatu perusabhaan merupakan
hal yang sangant‘Jenting, karena dari struktur organisa-
si ini dapat memberikan penjelasan kepada para anggota
mengenai fungsi-fungsi serta hubungan di antara fungsi-
fungsi tersebut, wewenang serta tanggung jawabnya. Fada
hakekatnya struktur organisasi itu merqpakan pola ter-
tentu untuk melaksanakan aktivitas—aktivitasnya. Adapun
struktur organisasi vyang ada di Hotel Mesra herbentuk
organisasi fungsional, karena disusun berdasarkan sifat
dan macam fungsi yang harus dilakéanakan oleh setiap
bagian atau departemen.

Untuk memberikan gambaran yang lebih jelas mengenai
struktur organisasi Hotel Mesra Samarinda, berikut ini

akan disajikan gambar struktur organisasi Hotel Mesra

sebagai berikut :
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Adapun fungsi-fungsi dari susunan prganisasi terse-—

.

but antara lain @

1.

General Manaaer, adalah pucuk pimpinan yang mempu-—
nyai tugas, wewenang dan tanggung jawah sebagai be-
rikut :

a) Menetapkan policy umum hotel berdasarkan petunjuk
dan keinginan pemililk perusahaan.

b) Melaksarakan pengawasan segala kegiatan operasio-
nal hotel yang wewenang pelaksanaanya diserahkan
kepada manajer.

c) Secara periodik/insidentil mengadakan pertemuan
dengan staf, baik sebagian mauﬁun seluruhnya da-
lam usaha memajukan dan memelihara perusahaan.

d) General Manager bertanggung Jjawab hkepada Dewan
Direksi PT. Swadava FPutra Jaya sebagai pemilik
hotel.

Mananer. adalah orang kedua yang mempunyai tugas dan

tanggung jawab antara lain sebagai berikut :

a) Mengelela perusahaan dengan wewenang yang diteri-—
manya dari General Manager.

b) Mengawasi pelaksanaan jalannya policy perusahaan
oleh semua bawahannya.

c) Menjaga dan membina koordinasi yang baik di anta-
ra para bawahan.

d) Mewakili perusabhaan dalam hubungan ke dalam dan

keluar.
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e) Meminta pertanggungliawaban dari bawahan atas tu-—

gas dan kewajiban mereka.
f) Hertanggung jawab pada General Manager atas wewe-—

nang dan tugas yang diterimanya.

Manaager on_ Duty. adalah petugas yang ditunjuk oleh

manajer untuk berfungsi sebagai manajer di saat ma-

najer tidak berada di tempat, yang biasanya di luar
jam kerja manajer.

Fungsi ini dimaksudkan .agar supayua manajer dapat

mengikuti dan mengawasi seluruh kegiatan bawahannya

selama 24 jam secara terus menerus.

Adapun tugas dan wewenang Manager on Duty sebagail

berikut

a) Menggantikan manajer pada jam—jam yang telah di-
tetapkan.

b) Mengawasi dan mengatasi masalah—-masalah yang tim-
bul seketika dan bersifat insidentil dan bertang-—
gung jawab kepada manajer atas kelancaran pelak-
sanaan tugas oleh seluruh departemen pada saar ia
bertugas.

c) Membuat laporan secara tertulis atas kejadian
apapun di sagf ia bertugas kepada manajer.

Verificator, adalah staf manajer dalam pengawasan

keuwangan perusahaan. Tugas daripada verificator ini
adalah menverifikasi atauw mengontrol kebenaran dari

hasil penjualan dan pembiayaan hasil operasi hotel.
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5., Beneral Cashier. adalah bagian yang melaksanakan pe-

——.

.

nerimaan dan pengeluaran dana perusahaan serta men-
Jaga dan memelihara dana vang tersedia di kas peru-
sahaan. General Cashier adalah staf dan juaga bher-—
tanggung jawab langsung kepada manajer atas pelaksa-
naan tugasnya. GBeneral GCashier dibantu oleh bebera-
pa assisten of cashier yang ada di departemen—depar-—
temen Front Office, Bar dan Restaurant, kolam renang

dan drug store.

&, pssistant of Manager. adalab pembantu manajer dalam
pengelolaan operasi hotel sehari-bari  yang masing-—

masing asisten diberikan pembagian tugas pada

bidang-bidang tertentu sesuali dengan keahliannya.

Dalam operasinya Hotel Mesra mempunyai sepuluh ba-
gian atau departemen yang masing—-masing bagian mempunyai
tugas, wewenang dan tanggung jawab tersendiri. Adapun
bagian—bagian itu adalah sebagai berikut :

a) Front Office Departement, adalah bagian yang melaksa-
nakan kegiatan berdasarkan tugas—tugas sebagal atad
fungsi FReception, information, telephone operator,
sound system operator, taxi cperator, taxi server,
telex operator dan doorman serta cashier.

b) Food and Bavarage Departement, adalah hagian vyang
membawahi kegiatan—kegiatan pada Bar dan Restaurant,
Room service, wafrung kolam renang dan drug store.

Fada departemen ini kegiatan pada khususnya melayani
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d)

e)

f)

o)

h)
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pesanan makanan dan minuman untuk__para tamu hotel.

. L4

House Keeping Departement, adalah bagian yang mempu-

nyai tugas untuk memelihara kebersihan kamar—kamar
hotel serta lingkungannya. Adapun fungsi-fungsi yvang
dilaksanakan adalah tugas—tugas daripada Room Roy.
Beel Boy, Floorman dan Lost and Founda

Engineering Departement, adalah bagian yang bertugas
memperbaiki seluruh peralatan dan fasilitas hotel,
baik itu yang bersifat perbaikan maupun pemeliharaan,
di samping itu melaksanakan tugas pensuplai air papas
maupun air dingin.

Administration Departement, adalah bagian yang melak—
sanakan fungsi—fungsi surat menyurat, hkepegawaian,
statistik dan dokumentasi, pemasaran, pembelian, pe-
nagihan dan transportasi.

Accounting Departement, adalah bagian yang melaksana-
kan proses akuntansi dan penerbitan laporan keuangan
perusahaan.

Swimming Fool Departement., adalah bagian yang menge-
lola dan melaksanakan penjualan jasa kolam renand,
lapangan tennis, tennis meja dan penyewaan ruang per-
temuan (meetina foom).

Logistic Departement, adalah bagian yang mengelola
penyediaan bahan dan peralatan yang diperlukan dalam
pperasi hotel serta pencucian pakaian tamu hotel yang

sering juga disebut Loundry Service dan bahan linen
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hotel. —

i) Becufity. Departement, adalah bagian yang berfungsi
menjaga keamanén dan ketertiban hotel beserta lingku-
ngannya secara menyeluruh serta melaksanakan pengawa-
san absensi karyawan.

j) BGardening Departement, adalah bagian yang khusus me-—

ngelola pemelibaraan seluwuh taman hotel.

B. FProses Fengadaan Kamar Siap Untuk Disewakan

Sebelum kamar—kamar akan disewakan, maka terlebih
dahulu diadakan pembersihan secara menyeluruh dan ini

melalui langkah—-langkah atau tahapan—tahapan, yaitu

a) Fembersihan kamar mandi
Di dalam pembersihan kamar mandi ini yang dilakukan
adalah pembersihan bak mandi, dinding—dindingnya,
closed serta lantainya. Kemﬁdian setelah ini dilaku-
kan, dilanjutkan dengan pengisian kelengkapan kamar
mandi tersebut, yakni handuk besar, handuk kecil,
sabun mandi., shampo serta toilet paper.

b) Making bed
Adapun yang dilakukan di dalam making bad ini adalah
penggantian seperai-seperai yang kotor serta penggan-—
tian saruna bantal yang kotor.

c) Fenyiapan kelenagkapan kamar

Yang perlu dipersiapkan di dalam kamar antara laing
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map, kertas surat dan amplopnya. continental break-
fast, koéek api. laundry list, swiné kit., kertas memo
aan sebagainya;

d) Fengelapan dan penyedotan kotoran

Setelah ' pembersihan kamar mandi, making bad serta

penyiapan kelengkapan hkamar, maka kegiatan terakhir

adalah pengelapan kaca—kaczanya dan sebagainva serta

penyedotan karpet-karpet yvang ada di dalam kamar.

Di samping kegiatan-—hkegiatan Futin tersebut  di
atas, setiap hulannya selalu diadakan general cleaning.
Hal ini dimaksudkan agar supaya kamar yana akan disewa—
kan, selalu dapalt memberikan bkepuasan serta kenyamanan

hagi pemakainya.

C. Kebijaksanaan Penjualan

Berbagai macam Cara penjualan  yang dilaksanakan
oleh produsen atau perusahaan dalam memasarkan hasil
produksinya, baik dalam hal berupa barang dan jasa, dan
hal ini sangat tergantung dari pimpinan perusahaan ma-
sing-masing dalam menetapkan policy dan kehijaksanaan di
dalam strategi pemasarannya.

FT. Gwadaya Futra Jaya vang salah satu usahanya
bergerak di bidang perhotelan, di dalam memasarkan hasil
produknya vyang berupa Jasag melakukan cara penjualan

yvang bersifat langsung ke Lonsumen serta jenis penjualan



yang dilaksanakan perusahaan ini adalah @

a)

)

———

Fenjualan Tunai

Felaksanaan jenis penjualan tunai ini yaitu pada saat
tamu dalam hal ini memakal jéEa telah selesal menggu-—
nakan kamar, pada saat itu pula tamu tersebut membra-
var harga sewa kamarnya.

Transaksi ini dicatat atauw dimasukkan pada statement
credit sesuai dengan jenis kamar yang digunakan serta
harga yang berlaku, kemudian diberi cap cash arena
statement credit ini terdapat beberapa lembar, maka
lembar pertama (aslinya) diberikan kepada tamu yanaq
bersanghkutan, sedangkan yang lainnyap satu  unbuk
front office departement vang digunakan sebagal ar-
sip, sedangkan sisanya lagi dibherikan/dilaporkan pada
verificator dan accounting departement.

Fenjualan kredit

Fenjualan kredit yaitu penjualan yang dilakukan bebe-
rrapa hari setelah terjadi lLransaksi pemakaian kamar
hotel dan fasilitasnya. Hal ini sesuail dengan per-—
janjian yang berlaku bahwa pembayaran dapat dilakukan
setelah tami keluar dari hotel dan selambat-lambatnya
selana 30 hari dan  pada umumnya yang diberikan fasi-
litas pembayaran kredit ini adalah perusahaan—peru-—
sahaan vyang memang sudah menjadi  langganan tetap
hotel .

Fencatatannya hampir sama dengan penjualan tunai ataun
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cash hanya saja dalam  penjualan ini pada statement

creditnya tidak diberi cap cash, melainkan diberi cap
kredit, kemudiaﬁ\ dibuatkan kwitansi untuk penagihan
vang disebut cash receiff.

Dan perlu dijelaskan di sini bahwa tamu atau orang

yang telah menggunakan kamar dan fasilitasnya terse-—

but cukup hanya menandatangani statement credit.

Sebelum transaksi penjualan terjadi, calon pembeli
atau langganan khususnya pada .panjualan tumnai bharus me-—
nyetujui syarat—-syarat umum yang ditetapkan oleh perusa-
haan yaitu memberikan jaminan berupa deposit uang dengan
jumlah tertentu yang disesuailan dengan jenis harga ka-
mar yang akan digunakan serta lamanya pembeli tersebut
memakai kamar hotel. Hal ini dimaksudkan urntuk menghin-
dari hal—-hal yang tidak diinginkan seperti pembeli yang
lari sebelum melunasi atau membayar harga kamarnya dan
lain sebagainya.

Namun demikian dalam penerapannyag, syarat—-syarat
tersebut tidak mutlak harus dilaksanakan sepenthnya.
Ferusahaan juga harus memperbatikan kondisi tiap—tiap
langganan atau calon langganang misalnya kebunafiditasan
langganan tersebut. Selain  ituw barus dip@rhétikﬁn pula
kondisi perusahaan pesaing lainnya dalam melaksanakan
penjualannya, apakah mereka menetapkan syarat-syarat
- yang serupa atau lebih Fingan bagi pembeli/langganannya.

Nleh karena itu perlu  adanya kebijaksanaan penjualan
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vang fleksibel sehingga tidalk memheragﬁgn pembel i atauw
langganan dari perusahaan juga tidak terlalu dirugikan.

Meskipun FT. SQadaya Futra Jaya yang bergerak di
bidang perhotélan ini adalah hotel yang berbintang, te-—
tapi dalam memasarkan produksinya tidaklah bersifat ter-
lalu monopoli. FPerusabaan ini juga harus mampu bersaing
dengan perusahaan yang sejenis lainnya. Maka dari 1w
perusahaan ini bharus dapat menyesuaikan dengan situasi
dan kondisi pasar, mengetahui keinginan serta selera
pembeli dan apa vanqg manjadi.faktmr persaingarn.

Melihat kenyatzan pada saat sekarang ini konsuwnen
nampaknya selain menginginkan fasilitas serta service
atau pelayanan yang memuaskan juga cenderung =enang
dengan harga yahg dianggap murah ataw memadai. Oleh ka-
rena itu bertolak dari  keadaan tersebut Hotel HMesra
telah mengambil langkah kehijaksanaan penjualan yang di-
anggap rglevan dengan keingiﬁan kansumen,'yaitu kebijak—
sanaan penetapan harga dengan memberikan potongan ataw
discount Eepada langgaﬁan, Kebijaksanaan ini dimaksud-
kan agar para langganan terdorong untuk memakai jasa
hotel lebih banyak lagi dan bagi calon langganan lebib
dapat terangsang pula unpuk melakukan pemakaian Jjasa
hotel serta diharapkan para langganan menjadi langganan
yang tetap.

Klasifikasi langganan yang dapét diberikan discount

antara lain adalah sebagai berikub :
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b)

<)

o)
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Tamu-—tamu  lanoganan yang  secara__ rubin menginap  di

Hotel Mesra.

Tamu—tamu perting, baik dari pibak pemerintab maupun
swasta dalam jumlah yang besar dan pemberian discount
ini biasanyae bersifat insidentil.

Tamu—tamu khusus seperti para walikota, anggota DFR
dan FARI.

Calon langganan yang mempunyai pra%pek_ bail karena
diperkirakan pada waktu-wakitu mendatang akan memerlu-—

kan kamar dalam jumlah yang banyalk.

Besarnya discount yang diberikan dan cara perhbitu-

ngannya/pembayarannya adalah sebagai berikut :

a)

)

RBesarnya discount yang diberikan adalah 10 % sampail
dengan 25 % dari nilai/harga kamar yang tercantum da-
lam statement credit yang akan disesuaikan atauw di-
bayar.

Fembayarannya diperhitungkan pada saat langganan me-
lunasi atau membayar semua jutr{lahEl kewajibannya ter-—
hadap hotel yang terdapat pada statement credit atau
cash receift, biia pembayarannya dilakukan dengan

credit.

Karena hotel ini dalam uszaha meningkatkan volume

penjualannya menggunakan strategi hkebijaksanaan haraga,

maka sebagai dasar penjualannya ditetapkan harga jual

berdasarkan masing-masing jenis kamarnya adalah sebagai
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berikut s —

Jenis kKamar KQingle Dowble
Cottage Rp R05.700,- Rp 232,320,
Suite Room Rp 183,920, Rp 205.700,~
Deluxe Newwings Rp 146,980, Rp 188.760,-
Deluxe Room Rp 182,440, Rp 174,240,
Superior Rp 128.250, Rp 152,460,
Standard Room Rp 1046480, e
Economy Class Rp 72.180,-

kKebijaksanaan discount sampai dengan saat ini dapat
perperan positif karena dapat mendorong dan nerangsanag
langganan untuk memakai lebikh  banyak lagi dalam hal ini
berarti akan dapat meningkatkan volume penjualan. Me-
ningkatkan volume penjualan juga tidak terlepas dari
tingkat permintaan, sebab permintaan  akan jasa kamar
hotel sangat tergantung pada perkembangan pembangunan di
daerah Kalimantan Timur ini. Tanpa adanya perkembargan
pembangunan tingkat permintaan jauh lebih rendah. kKe-
simpulannya, makin pesatnya pembangunan di  daerah ini
akan memberikan pengarubh positif terhadap tingkat pen-—
jualan jasa kamar hotel.

Berikut ini pada tabel 2, Z, 4, 9 dan tabel & disa-
jikan data potongan harga altau discount yang diberikan
oleh Hotel Mesra kepada lanagganannya dan juga data pen-—

jualan dalam rupiah untuk setiap jenis kamar.
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Tabel 2. PFotongan Harga atau Discount dan Volume Fen-
jualan  untuk jenis Cottageé pada Hohel HMesra
Samarinda.

e v oo notad Potng s et Ssove ot Srme Sseey Satin s e buske Seerm SvInd st Fernd ) M

Bulan Discount (Rp) Fenjualan (Rp)

Januari 4, 220 EEO, - BELARS.290,~
Februari AL ATR.TOS, - 18.979.7
Maret R 608,550, 15,263,410,
April B OBZ IR0, - 20,656,290,
Me i Z.116.510,- 18.937 .940,
Juni 2,882,112, 21,532,440,
Juli . BA7 040, 21,041,450,
Agustus BLRER.685, - BERLTOR BP0,
September 4,574,230~ PEL1A9 080, -
Nk tober LRV 415, LR AOO -
Nopember - Al 181, - SR L8339 .895, -

.jn —

1

--.——...m._-—.-.—._.......,......_.__-...,....—_—._...........'_---.-u--—.—........__.._......_........—._._......_.__........—..«--......._.—-...._._...........
—-_.m_-_-_.—.....................-.......».-...-..._.-m.....-..._.-.-——-—_..-.-_...........—._.._._........-.......—-.........—_.._......“.-..._.—..-....-..__....

Sumber ¢ Hotel Mesra international di Samarinda.



dan Volume Fen-
pada Hotel Mesra

Fotongan Harga atau Discount
jdalan untuk jenis Suite Room
Samarinda.

Tabel 5.

::....—.-—_._—.___..._..-........-—_.....—_..._.........—.......—.......—.-..—.._._.........._._....‘.......—._...-_._...-u._-.._.-.__.‘...‘_...__.—_
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Tabel 4.

Januari
Februari
Maret
April
Me i
Juni

10,565,324,
9. 246, TS~
6,516, TRE, -
7 6E0,BO0, -
7.791.275,~

7 RO, R0, -

5@, 565,225, -
47 . 849 TET -
8, 158,525, -
51,590, 725, -
47,319,850,
53,831, 100, -

Juli 8.918.900, BR2.,604.0320,-
Agustus 2,081.71E,~ 59,258,970,

Septemberr
Ok tober
Nopembetr

Fotongan Harga
jualan untuk jenis

10,935,875, -
9,658, BET , -
LOLBT7 . FEE, -

Mesra Samarinda.

Bulan

Januari
Februari
Maret
April
Me i
Juni
Juli
Agustus
September
Ok tober
Nopember

wvoss a+4s $59em nerme ot Smise Seven pomen e B4t Siand S4NMG $SHAP SaLen Setee 1St Sess Teiwe 1ieme Sared SOMND oSy NSO SFeRS Paest SIS STEF S54m8 Siame Senss o

16,056, 255,
14,055,079,
9.904,814 -
11.598.814,
11.847,738,
10,952,026,
13,556,758,
12,284,203, -
16,622,074,
14,781,777 4~
16.078.488,

atau Discount dan
Delure Newwings pada Hotel

BE.E72.700,-
55,996 D00, -
74.889 757 4~

Fenj

89.016.102,
72 128,993,
S58.000.958,
TR ALT LFOD,
71,926,172,
Q1895 272,
79. 958,270,
0. O7F. 642,
81.1576. 504 ,—
85,114,680,

i

!

i

Volume Fen-—

113,391,601,
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an Discount dan  Volume Fen-
Deluxe Room pada  Hotel

Tabhel S. Fotonagan Harga

jualmn‘ untuk jenis
Mesra Samarinda.

Bulan Discount 1HL\ Feniualan (Rp)

"';E"J / CRE e
Februari DL AL, 6
Maret B, 2 B350
April 4,872, ddnnw I0.,954 .
Me i T A S EQWZQL-%”
Juni FRLR290 4668
Juli I R VW R
Agustus ZGLGEH, B85, -
September 22.025.6 ;
Ok tober BV L G00, -
Nopember

Januari

TEGD B2, -

Tahel &. Fotongan Harga abtau Discount dan Volume Fen-
jualan untuk  Jenis Superior padsa Hotel Mesra
Bamarinda.

Bulan Disc 1un1 eN] Fenjualan (Rp)

Januari 5,070,396, 28.110.348
Februari 22,775,682,
Maret ] ; 18,516,092~
April bb « 7B - 24 7&;.u4“.
Me i m.7w?n91P,w 22
Jurni 25,
Juli 4,201,070, 25
Agustus 8/‘.22?. ----- 2a. 444.5"
September “.h49 076, 2%.618
Ok tober 4,605,298, - 26 .87
Nopember QL0777 .417 25,807, H/ﬂ




EAE V

———

ANALISIS DAN FEMBAHASAN

Seperti dikenukakan pada bhagian terdahulu bahwa un-—
tuk mengetahui sejauh mana hubungan antara variabel dis-
count dengan variabel penjualan dipergunakan analisis
regresi dan Lorelasi sederhana.

Discount merupakan Independent Variabel yang dapat
dipergunakan perusahaan untuk mempengaruhi volume pen-=
jualan (dependent variabel). Di samping discount yand
dapat mempengaruhi penjualan adalah produk, promosi dan
distribusi (marketing mix variabhel). Variabel-variabel
tersebut tidak diikutsertakan dalam menganalisis data.

Dalam analisis regresi ini dapat dipergunakan rumus
Y = a + bX, dimana X adalah variabel discount dan vy
adalah variabel penjualan.

Dari data discount dan volume penjualan FT. Swadaya
Futra Jaya yang bergerak dibidang jasa perhotelan, maka
yang pertama dihitung adalah untuk jenis Cottage. Dima-—
na nilai-nilai yang didapat dari tabel 2 adalah sebagai
berikut @

57X

z:xa = 140,9274 SIXY = A89 0709

11

3
]

38,8665 SIY = RER, 8890

i

dan hasilnya adalah :

IRSPAIPI PN



(140,79274) (238,8890) - (38, R6HLD) (889 ,070%)

11 (140,9274) - (38,8665)%
TR bbA 0054 - FE.ERP,0791

1.550,2014 ~  1.510,6044
276,265

79, 5966

ao=

ngXY = 20X DY

) SR e o o o e o e e

ndY.x= - (\:X)”

11 (859,0709) - (38,8665) . (238,8890)

11 (140,9274) - (Z8,B&LL)F

9.449,7799 -~ 2.284,779%

1.550,2014 -~ 1.510,46048
16500046

39,5966

b = 84,1670

Maka untuk jenis Cottage persamaan garis regresi itu
sebagai berikut :

Y = 6,9936 + 4,1670X

Dengan diketahuinya persamaan regresi, selanjutnya
diadakan pengujian hipotesis untuk mengetahui ada tidak-
nya hubungan linesar yang berarti antara variabal dis-
count dan variabel penjualan.

Dari data pada tabel &, maka dapat dihitung nilai

Standar error daripada persamaan garis dimuka smebagal



berikut:

Sy = —wi»: Zl(y -y
n - &
R v S
= fise . 71,6
= V796 =

Setelah diketabul standard error  diatas, kemadian
berdasarkan data pada tabel ¥ pula, maka nilai t hituna

dapat diperhitungkan sehagal bherikut :

] \/Sf?ZE

o= e e e e m it it e

By/M

4,1670 \/ %,59

2.89

Untuk  mengukur keeratan hubungan antara variabel
discount dengan variabel perjualan dipergunakan analisa
korelasi. Berdasarkan data pada  tabel 2, maka dihitung

Loefisien kaorelasinya sebagadl e ikt .

VaTae S (rnE A - (R

11 (A59,0709) - (38,86635). 238,88790)

A/11(140,9274) - (38,8665)% T1(5.321,9844) - (228,8890)=



9.449,7799 -~ $.284,7793

DT e e s e e o ot e e ..-__................._._.. e meate saane sams semme eiot Shsmm sbert ._<..._‘.==-—... _.__--_...._._ ..._...._.......-..._.....___

——— s [

A/1.550,2014 ~ 1.510,6048 \/58.541,8284 ~ 57.067,9543

165, 0006

6,2926 . T8,3911

it

165,0006
241,5798

= 00,6830

Fada langkah kedua remudian dilakukan perhitungan
untuk jenis Suite Room. Dari nilai-nilai pada tabel =

- maka dapat dilakukan perhitungan sebagai berikut

X = 97,1464 STy = 592,7446 0 = 11
SI%= = 880,7994 $IXY = 5.362,8602

dan hasilnya adalah @

TXRLY =3 X DXV

QBT e e e e e e

(880,7??0).(392,7446) - (97;1&64).(3«362,8&02)

== --.—..-..__....—-..._................4-..‘..._.._.._...-_..,.—-————..—.w.-.....-._..,....—......_..‘—..._._....._..--.m.........u.-....m.—_.—.._

11 (88B0,7994) — (97,1664)%
522.089,0880 - 521.089,8193
9.4688,7934 — 9.441,3093
999, 2687

247 ,4841

a = 4,0377

fte gt



11 (5.862,8602) - (97;1&&4)n(59ﬁ?744b)

= e ene ot st Stte 0e00 v it S4eet $oitp R e A P e 40 ST St G $0099 4540 S HH4 PndS Gend e §ics Seing Sotee i el AN (S0 see v S S

11 (B80,7994) -~ (97,1664)%

58,991 ,4622 -~ 57.594,80589

9,688,7934 - 9,441,309
1.396, 6033

247 ,4841

Maka untuk Jjenis Suite Room persamaan garis reqresinya
adalah sebagai berikut :
Y = 4,0377 + H,6432 X

Ferhitungan nilai Standar error

Syrr = \ f————= z:(y - Y )=

- A1/9 . 97,51

= V 66,356 =

s

it

(1
i

it

Ferhitungan nilai t hitung

8,15
28,98
= ———— £ o= 5,55
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Ferhitungan Koefisien korelagl 3

" SXY - PRI
v R;ﬁ%i}j”Z”?%"Q{l““I&ﬂ}f;;”fm(§“;;:
11 (5.562,8602) ~ (97,1668).(592,7446)
i 171?;;8”3}5;Z?Ti"{;?};ZZ'{f"R"’/’"'I"Z'fi‘f‘}";'?i”‘f;;;?ZTZ;*E',"7222;?1
58.991,4622 - 57.594,8589
i '&7‘72'?;‘;?}32}12”1?"L;'—E;I'..'f;l;i i ana BA9A - G5L.306,1608
1.3596,6
T 15,7516 . 95,1666
1,396, 6035

1.497 1229

= 00,9328

Fada langkah ketiga kemudian oilakukan perhitungan
untuk jenis Deluxe Newwinas. Dari nilai-nilai pada ta-
bel 4 maka dapat dilakukan perhitungan sebagai berikut :

Y. X

oX= = 2.034.9992 SOXY == L2 294,1097

i

147 ,6929 Y P00, 722 n o= Ll

dan hasilnya adalah :

(1.034,9992). (WUH Q7R2)Y -~ (147 6?$Q) (12,2Q4 10@”)

11 (EnQ345?992) U 69 9)*

1.8332.477,70632 — 1.815.752,7 145

e oum s oot e come e anoc %4 AR08 S0 vt saro s S4.T4 © 0% SR8 444 4008 Shegn SAS 8 ST 14T S 1175

22.304,9912 - 2L.8LE 1987




E}

17.724,9917

[ siaciadaiaad

571,798%

i

a = 30,9986

e ekt sthge s sosm et bes

11 {12.294,1097) — (147, HEFEY) L (F00, 9722

= m_w_mzzm?;mb 4";;;::mwm:;égﬁgé;;;;mw_mmm
135,238, 20467 - 1BE. QA7 1970

T Ton.mma,9912 - 21.813,19%7
2.168,0097

571, 7985

T0,9986

ks sasee e semyy meett tte Bt
p=l =]

[ p
fi

Maka untuk jenis Delux Newwings persamaan garis regre-
sinya adalah sebagai berikut
Y = 30,9986 + 3,7916 X

Ferhitungan nilai Standar error

1 -
By = e o ‘Z;(Y - Y=
- D .

= A 1/n-2 . 1.073,51

It

V179 . 1.037,51
119,28 - L0, 9%

e gruas e e suie

Ferhitungan nilai t hitung
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2. 7916 A/ 59,05 T
T ioez
27,35
_____ o= 2,50
10,92 e
Ferhitungan Foefisien Lorelasi &
n YIXY - X }’ ¥
AR T R whEar e
11 (19.294,1097) — (147 ,6929).(F00, Q?BE

untuk jenis Deluxe Room. Dari nilai-nilai pada tabel o

’Vll(“ 034,999 ) ~ (147 67T

Vﬁl(7q 697 76qo)—(¢un 972?)"

135,255, 2067 ~ 133.067,1970

.————.—...—.—_.-..._.—_..._._—._....—--—....-........h.....-.-._.._—_......._._...._-........-_.«...........——.......-u.—.................

\/;A._84 9912-21.813,1927 “V872.675q4689 - 811,.75%0,9032

2,168,0097

23,9123 . L44,6532
3.458,9907 .

0, 6268

seme gmmee sonts e e e
=ttt

Fada langkah keempat kemudien dilakukan perhitungan

bl

maka dapat dilakukan perhitungan sebagal berikut =

X = 58,2998 STY = 355,6464 no= 11
Yix= = 317,0870 YOXY = 1.915,2697

dan hasilnya adalah :

}:XZFY =YX YTXY

e it a4 St . Swewe 1o S4ndt $Shes S Sware SpieS et She00 Prmb been S bkt
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ot

(F17,0870) . (355,6469) - (52,72998) . (1.915,2697)

11 (Z17.0870) - (58,2998
112.771,008% — 111.,6057,8404

3,487 ,9570 ~ E,.398,8664

1.111,1681

89 , OF04

a = 12,4723

11 (1.915,2697) — (BE, PP L (E5D,6469)

11 (317,0870) — (58,2998)%

21,067 ,9667 — 20,734 ,14351

TLART7 ,9H70 -~ 2.398,B666
S33F,B256

89,0704

b = 3,7470

ovvne s samen sumee smsrt Ses00
ummmmmaE=

Maka untuk jenis Deluxe Room persamaan garis regresinya
adalah sebagai berikut :
Y = 12,4783 + 3,7470 X

Ferhitungan nilai Standar error

P N Sy - vn?

. 182,65
V179 . 182,65
= Vao,29 =

i
S
.
~
3

t
iJ

it

T

=
H o
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e
=
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Ferhitungan nilai t i tung

b \/TxiE

2 = e e

Sy/x

z.7470 N/ BiIL

B e et ;:;g ..........
10,68
SO =
4,30
Ferhitungan kKoefisien korelasi @
nYoXY = pX )Y
o E ememomemsmen s
md - (\ {).._
1L (1.91b"u&9') - SogRY . (B85, H447)
] T v Vi {*?"i;"""‘}%i?if’;?f;;f';',1"}3"?- ERpre
2L L0&7
-
IAE,BRE6
T sam, 9845
= C«&J?A

Fada langkabh ké lima kemudian diiakuhan perhitunaan
untuk  jenis Buperior. Dari nilai-nilai pada tabel &
meél & dapét ditakukan perbdtungan sehagai berikubt @

X = Ab,EE9B Yy = 284 ,5174 n o= 11

TP x= = 20,9356 YAY = 1.225,7708
s : ,




o>
wn

dan hasilnya adalah =

Zx ~ 3K FUXY

a O et e s e

n3Lx= - (TIX)=
(“H?.Q"%&)"(ﬂeﬂ,5174) - (4&,;?98) (L2259, 7700

wom  eeam 4 o e e ke a7 e AS mbes A0 S S S1be S e B et S s e T aves semon s 1o Sines 41t o

L1 (P02, 9356) = (b4

——

e cerme omtes Peran tbh Sonrd bbrmD a0 Shimb saeS Imme Srame e Siien s 1SS

A7 . 7-ﬁq709' - b] lﬁW 7“4?

QquﬁuﬂWIA - 2uifb 2709
5&39 ] (:)(:)1"4'

57.“307

a = 9,9789

o EEImEEIT

11 (1.22%,7708) - (ﬂbub”QB\ (“84,5174)

= ©ve vore o008 et A 57 120 oo s 4R S S S RS S S A0 SV S RS S8 PSS SRS 808 T ©ua obee emes Seine webed SpESE hoeeh BanEs SRR S B2 SN

11 (202,93586) — fqﬁqn'QH\“

13,4835, 4788 ~ 15, ”ﬁ,uH A4

ve sesnt s 448 Seann Setas @ mee 4R FHIAR TOTRA SHISR T TP ST S0 GRS gL 1880 B S0

BL.RBR A9 - ¢,17%93709

=

21T 6447

57,0207

b = 53,7468

Maka untuk jenis Superior persanaan garis regresinya
adalah sebagai berikut s
Y = 29,9789 + E,7468 X

Ferhitungan nilail Standar Error

el .

=/ 1/n-2 . 116,58 -
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N/ . Jié 38

9B = 3, 60
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Ferhitungan nilai t hitung

b FXA=

[ fataudatadand

SV/ »

'-'l
N
-~
o~
o
e
N
.l
b

Ferhitungan Koefisien korelasi @

n Yoxy - YaX YLy

e ...m—-.._-...................—-—.......- v et e St it s b ha R4 R 4 R =8 e Lo SN S S U 801

n}JX“ - (}:XJ“ \/H"Yw - (3 Y)»

11 (1.225,7708) - (Aé  £EGR) . (284,0174)

—.....-«—_.—.......—-..._....._-_._.....-.-.__.-.....- o 0440m semmt ot osnn 1t 81

V1 (@n”_qué\»(A&,ﬁu”R)? 4/;\(7,948 Anil\m(‘ﬂﬂuql74\ﬂ

l“"“ﬂ3u47“ﬂ - "?"Hﬁ? AE46

erte axets seomn ee-ES Bean ate sien SHOR SE4RS PHLE SRS Ramne ma SRy sesee raes wme e S Sxkat S el S5 g s 488 SRS 4318T S AR S 2y oo Bt g e e =

?:rséféﬁiaHA"ﬁnlfu 270 \/ a'nuéayaiﬁl - 80,950, 1509

213, 6442

o avetn Gomen buirs OO SHmf SREe 420 8 Tk B008 Fmme ey Smems 4340 8 S0 bemme e smbe
.

7,8512 . 454800
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344 , 9306
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Dari hasil pﬁrhitungan—perhjtungan diatas di dapat

nilai-nilai sebagai berikut =

Jenis kamar Fersamaan Nilai Milai
Regresi t hitung Korelasi

----.-.-m«.—...................-.............«-........,...._.._..-...........--.—-.—.-—-—.....,......u..w......m..._.._.....—._..-_..._-__._..—_-_......———._.._.........-._._.——_

b,99TE+A,1670X  t = 2,7979  r = 0,6830

Cottage Y o=

Suite Room Y o= 4,0377+5,6432X 0t = 13,0058 o= 0,9328
Deluxe Newwings Y = IO L,PRH6+TE,7RLEX b o= 2. B048 o= Q6268
Deluxe Room Y o= 12,47R2I4E,7470X L o= 2.3EVEE o= 0,6194
Superior Y = 9,9789+3,7468X t = 243710 o 00,6194

Dengan melihat tabel tersebut diatas maka dapat
diketahui pengaruh kebijaksanaan discount terhadap vo-
lume penjualan pada setiap jenis kamar sehagai berikut:
- Cottage'

Fada tingkat kepercayaan gsv  dan dua arah dengan
degree of freedom n—: maka t daftar = 2,2620.
Dari hasil perhitungan ternyata t hitung (2,7979) = t
daftar (2;2620) yang berarti HD':/% = O ditolak, sedang-—
kan Hi : Q# 0 diterima. Ini berarti nilai V& = 4,1670
adalah berbeda secara berarti dengan nol, berarti patra-
meter yang di taksir itu tidak sama dengan nol; Fengu-
jian ini menunjukkan ada pengaruh secara regresi lipear
yang berarti dari variabel X terhadap variabel Y.

Untuk lebih meyakinkan lagi. dipergunakan analisis

Lorelasi dengan tujuan untuk menyelidiki keeratan hubu-—

-



&8

ngan antara variabel discount dengan volume penjualan.

———
.

Dari hasil perhitungan didapat nilai r sebesar Gn6830$7
niiai tersebut mendekati 1 herarti terdapat hubungan
yvang bersifat kuat positif.
- Suite Room

Dari hasil perhitungan ternyvata t hitung (5,0205058)
t daftar (2.2620) vang berarti ez 2‘15 = O ditolak, se-
dangkan H1L : & # 0 diterima, ini berarti nilai \f =
98,6452 adalah berheda secara herarti dengan nol. bherarti
parameter yang ditaksir itu tidak sama dengan nol. Fe-
ngujian ini menunjukkan  ada pengaruh  Secara RO e s
linear yang berarti dari variabel X terhadap Variabel Y.

Untuk lebih meyakinkan lagi. dipergunakan analisis
korelasi dengan tujuan untuk menyelidiki keeratan hubu-—
ngan antara variabel discounl dengan yolume penjualan.
Hasil yang didapat untuk nilai.r cebesar 00,9328, nilai
tersebut mendekati 1 herarti terdapat hubungan  yang
bersifat kuat positif.
- Deluxe Newwings

Hasil perhbitungan terhadap data Deluxe Newwings,

~

diperoleh nilai t hitung 2,50446) » t daftar (2.2620)
yang berarti Ho :,15 = 0 ditelak, sedangkan H1 :113 # 0
diterima, ini berarti nilai \f = 3,7916 adalah herheda
secara berarti dengan nol, berarti parameter yand ditak-

sir itu tidak sama dengan nol. Fengujian ini menunjuk-

Lan ada pengaruh secara Feqresi linear yang berarti dari

-
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variabel X terhadap Variabel Y.

.

——

Untuk lebih meyakinkan, dipergunakan,analisis kore—
lasi dengan tujuan untuk menyelidiki .keeratan hubungan
antara variabel discount denaan volume penjualan. Dari
Hasil perhitungan didapat nilai r sebesar 0,6268 nilai
tersebut mendekati 1 berarti terdapat hubungan yang
bersifat kuat positif.

- Deluxe Room

Hasil perhitungan terhadap data Deluxe Room, diper-—

oleh nilai €t hitung (2,373357) & t daftar (2,2620) yanag
berarti Ho = /6 = 0 ditelak, sedangkan H1 :/25 # 0
diterima, ini berarti nilai VA = T,7470 adalah berbeda

secara berarti dengan nol. berarti parameter yang ditak-
sir itu tidak sama dengan nol. Fengujian ini menunjuk-
Lan ada pengaruh secara regresi linear yang berarti dari
variabel X terhadap Variabel Y.

Untuk lebih meyakinkan, dipergunakan analisis kore-
lasi dengan tujuan untuk menyelidiki keeratan hubungan
antara variabel discount dengan volume penjualan. Dari
Hasil perbitungan didapal nilai r sebesar 0,61794 nilai
tersebut mendekati 1 berarti terdapat hubungan yang
bersifat kuat positif.

- Superior

Seperti juga pada jenis-jenis kamar terdabulu, pada

jenis superior ini Qidapat nilai t hitung (2,3710) * t

daftar (2,2620) yang berarti Ho : 5 = 0 ditolak dan me-

v
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nerima H1 = /Q) # 0. Fengujiian ini  mepunjukkan ada pe—
ngaruh seca;a regrei linear yann berafti dari variabel X
teghadap variabel Y.

Kemudian diyvakinkan lagi hasil dari perhitungsan
korelasinya. Dimana nilai yang diperoleh adalah 1~ sebe-—

sar 00,6194, nilai tersehut mendekati 1 berarti terdapat

hubungan yandg hersifat kuat positif.

Dengan demikian terbukti bahwa variabel discount
membefikan pengaruh yang berﬁifat positif terhadap pe-
ningkatan volume penjualan jasa kamar pada setiap jenis
Lamar. Maka dapatlah disimpulkan bahwa dengan melaksa-
nakan discount yang terarah akan dapat meningkatkan

volume penjualan perusahaan tersebut.
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Tabel 7. Nilai-nilai untuk menghituna persamaan rearesi antara
discount’ dan volume penjualan untuk jenis Cottage

i

i
i
|
I
{
i
!
1
!
i
i
!
I
!
|
1
i
1
!
i
i
|
I

A A 4,2253 1 2E,4253 0 L7 . 8538 Pa,2789 548,7447
A 3,6987 18,9710 13,6804 70,1680 | 59,8988 |
I 2.6065 1 15,2634 . brg 7REE 29,7840 RT2,9714
. TL0823 1 20, 200 PLE16H 62,9878 . 425,8827 |
HER TL1165 1 18,¢ : PLTLRE na,988a8 | 58,2654
- I L8821 1 21,5324 4 B, 3065 | L2, 0085 | 463, 6442
V7 B.8676 1 21,0416 | 12,7278 73,0680 | 442,7489 |
N - T2327 1 2EL7036 10,4803 | ThbR66 561,86046
A 4,3742 | 23,1491 | 19,1336 101,2587 1 H35,8808 |
V10 ) TL.8794 | 22,3986 55,0497 86,8931 01,6975 )
HEN W R 4,2312 | 29,8399 1 17 Q0320 | 126,2585% B0 ,4196
b e e e e e e e e T
: 1 38,8665 | 238,88%90 | 140,9274 859 ,0709 | H5.321,9844

Tabel 8. Nilai-nilai untuk menghitung persamaan regresi antara
discount dan volume penjualan untuk jenis Suite Room

No ! X ! Y : X= ! XY ' y=

10, 5633 58, BADD 618,6707 | E.429,6484
9,24468 47 , 4497 438, 7542 2,251 ,4761
b,516% 8, 1585 248, 6522 1.456,0711
7 6708 51, 5507 I93, 6787 2,661 ,600%
7.7913 47,3198 68,6828

]

1

1]

L}

:

L

)

: 2,279 ,1635
17,2053 53,8311

:

[}

]

]

t

)

)

]

' '

] (]

: 87,8692 | 2.897,787%F

8.9189 82,6041 H ‘
] '

i ‘

85, HOTE
42, 0623
58,2291
60,7044
51,9163
79,5468
65,313

119,5872

4469 ,1707 2.767,1913
8,0817 59, 2590 478,9135 =.511,6291
10,9356 53,3727

BEE, bLRS 2.848,6451
9,698% B, 9965 94 , 06O 547, 0821 5. 135, 6080
110 10,5779 74,5997 111,8920 789,1082 | 5.565,1152

emeae trse g1ose Seasm ser e ormt Sroms $5008 FUOSS Srmre Hhmt YOS S99 ARG GRemD Svere Hmb? $545# $Osep Seom et Serde SO0 44000 GOS0 SORY e Gamds BRI CRECS TS TS gares dms e s veaes secen svive surms aoren mems S4084 45000 SHIRS Seres Pheme Sotmm e ond SIS SmimS o ibe Swee Samms e remne BSRO S0030 e 41000 BROS Sacwy mem

- - mE wm EE e m mw ww -
-t mm e mem M mw M mm mew -

m - m mEm M me W o R i mm e W e == o~

97,1664 | 592,7446 880,7995 | 5.320,1943 | 32.763,8933
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Tabel 12. ' Nilaispilai untuk menghitung dan menguji ﬁeranetec untuk jenis
Cottage '

No. X X-1 (x-X)2 ¥ LA T B AR MY A 28 ) O A B A

14,23 0,70 0,49 2342 4,63 4,700 (L2 2,89 1,46
203,70 047 0,03 18,97 22,82 (2,78) (3,45 7,5 11,9
32,60 (0,920 0,85 15,26 17,87 (b,46) (2,61) 41,73 5,81
4. 3,05 (0,48) 0,25 20,64 19,71 (1,08) 0,9 1,17 0,86
S 342 (0,88 0,07 18,93 20,00 (2,79) (1,0 7,78 1,14
5 2,88 (0,65) 0,82 21,53 19,00 (0,19) 2,53 0,04 6,40
73,57 0,04 0,00 20,04 21,88 (0,68) {0,80) 0,4 0,74
8 323 I0,30) 009 23,70 20,46 1,98 32 3,92 10,50
943 0,8 0,71 2315 18,21 141 (2,08 2,04 1,2
10. 3,88 0,35 002 22,40 23,47 08 (0,77) 0,8 0,59
CH 425 070 0,49 29,83 24,63 8,41 5,20 577 27,04
8,87 - 3,60 230,87 - - - 133,83 71,47

Keterangan : angka yang berada dalam tanda ( ) bernilai negatif

Tabel 13, Nilai-nilai untuk menghitung dan menguji parameter untuk jenis

Suite Rooa
No. X =X -1z ¥ ¥’ Yy-¥ y-¥  (Y-Y)2 [Y-y'12
1 10,56 1,72 2,9 58,56 63,63 4,64 {3,072} ?1,53 25.70
2 5,29 0,44 0,17 47,83 56,24  (4,47) (8,79} 41,86 77,26
306,52 (231, 5,38 38,16 40,83 (15,76)  (2.47) 248,38 7,13

8743 14,210 1,4 81,59 47,09 (2,33) 4,00 343 20,25
5 7,80 (1,03) 106 47,32 - 48,05 (6,60) (0,73) 43,36 0,83,
b 721 (1,63) 266 53,B3 44,72 (0,09) 9,11 0,01 82,99
78,92 (1,98) 392 S2,60 M,37 (4,3 (4,77 1,74 3,13

g 8,08 (0,76 0,58 59,26 49,63 5,3 9,63 8,52 92,74
9 10,94 2,00 441 53,37 45,77 (0,55) (12,40} 0,30 153,76
0 9,70 08 0,74 Sk00 58,78 2,08 (2,78) 4,33 7.73
110,58 174 3,03 75,00 83,74 20,08 11,26 444,37 126,79

37 593,14 - - - B40,02 598,02

=)
~J
-
e
~0
H
~
x-
-
"
~
o

réteranqan s angka vang berada dalam tanda () bernilai negatif




Tabel 14, Nilai-nilai untuk aenghitung dan senguji parameter

Deluxe Newwings

untuk jenis

No. X -1 (102 Y Y PACS S B R ) S L § A A
116,06 2,63 4,92 89,02 9189 T.41  (2,87) 50,93 8,24
2 14,05 0,62 0,38 72,42 84,27 (9,79) {12,15) , 95,84 147,62
I09,90 (3,53) 12,45 58,00 68,4 (23,91) (10,34) 571,69 111,09
4 11,60 (1,83) 3,35 78,42 74,98 (3.49) 3,M 12,18 11,83
511,84 (1,59) 2,53 71,93 75,89 (9,%8) (3,%6) 99,60 15,68
b 10,95  (2,98) b5 81,82 72,52 (0,09) 9,30 0,01 B&A9
7 .13,5% 0,03 0,02 79,9 82,41 (1,95 ({Z,43) 3,80 6,00
8 12,28 11,15) 1,32- 90,07 77,56 8,1k 12,51 66,59 156,50
9 Is,67 9 10,18 BL13 94,00 (0.8} (1Z,8R) 0.61 . 185,89

t0 18,70 L3 1,77 8511 BhB9 3,20 (L,78) 10,24 3,17

11, 16,08 2,45 7,07 113,39 91,97 348 21,42 990,99 458,82

147,48 - 52,05 900,97 - - - L902,10 1,171,4

Keterangan : angka vang berada dalas tanda-{ ) bernilai negatif

Deluze Room

P R ettt e b B Ll bt bt bbbtk

Nilai-nilai untub senghitung dan menguii parameter untuk jenis

No. X i
S P £ 1,04
2 5,85 0,25
LI B
4 4,58 10,72)
S 4,67 (0,45}
& 430 (0,4}
7 5,35 0,03
B 4,385 (0,45
9 AT 1,26

1 5,82 0,5

I3 5,35 1,05

58,10 -

Feterangan

{08
0,06
1,93
0,52
0,40
0,%
0,00
020
1,59

Y &
35,04 36,23
2,47 33,27
2,89 27,12
30,95 29,63
28,39 29.97
32,30 28,6t
56 32,52
35,55 30,44
0,02 37,08
33,60 34,28
1976 36,7

355,63 -

(0,08
{0,77)
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(0,31)
1,27
12,43

(1,09}
(4,80)
(4,23)
1,32
{1,58)
3064
(0,96)
4,91
(5,03)
{0,468}
8,50

0,00
0,39
10,37
0,10
1,64
154,50

23,04
17,89
1,78
2,50
13,25
6,92
28,11
25,30

0,46

S T T T L L

angks vang berada dalam tanda { i bermilay negates



Tabel lh. Hilai-nilai untuk menphitung dan menouji parapeter watuk jenie
uperior '

07 0.8% 049 2841 28,98 1M (0,87} 8,02 0,76

1N

440 020 004 2277 2bl {30) (3,60) %8l 14,73
1343 lLdal) L 1837 20 788 B §7.00 11,49
§ 3.6 (0,581 034 28,76 239 (L1 LO7 1,23 1,14
5 3,74 (0,560 0,25 22,71 25,99 {3da) (L2287 9.9 1,64
4 346 (6,780 okl 25,84 72,9 (0,030 2,%0 000 8,41
78, o040 0,00 2525 26,00 {04D) {9,777 0,38 0,59
a3 g 003 284 4B 25 W bb0 15,37
g 5,25 100 1,02 B2 2965 (w281 403 0,06 a4
W das 040 BJ7 26,88 2740 Lob (@S2 4,07 0,27
G S.08 0 0.6 070 3881 29,00 9.9F bB0 98,80 3,2

46,54 - Al 84,31 - - -. 189,72 116,90

Keterangan : angka yang berada dalan tanda ¢ } bernilai negatif
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BAR VI

. KESIMFULAN DAN SARAN

A.  Kesimpulan ' '

o Dard hasil

alisis dan pembabhasan  yang disajihkan

pada bab Y, maka dari penelitian inil  dapat ditarik hke-

simpulan sebaogal berikul 5

b, Ha=il perbitongan a
snnd dan volums penivalan merunijuklan bahwa t hitura

b odaftar, pada setiap .jﬁﬂiﬁ kamar, hal ini berarbi

Hio» /é 2 0 giterima, atan nilai W pada parsamaan

webiap jenis kamar herbsda  secara

dergan nol.  Hal tersebutb merjelaskan bahwa

acla  pengarub positif dard discount terhadap volume

v ival arn . Dengan kata lain apabila kita melihat

it

[ 17 BAMADIT sk wrkuk jenis Cottage maka dapatlah

fli jel hahwa setiap terjadi pertanbahan discount

cohasar misaliya Rp,  1.000,000,- maka volume penjua-

Tary akan bertanbah sebesar Hp. B, LAT . 000, —,  Demiki-
arr pula halnya untuk jenis kamar yang lain.

anlara discountt dan  penjualan chi

dari perhitungan 1ilai  kosfisien

:

bl X dengan variabel Y. Dimana

ap bara va !

pilai vang di dapat untuk setiap Jjenis Eamar

selurahnya mendekati 1 Fal ini  ceenuniukkan adanya

Fabungan vang bersifat kuat positif, artinya setiap

.



~
o

terjadi perubahan discount selalu diikuti denaan

perubahan volume penjualan secara terarah.

R, Saran — saran

Fada akhir dari penulisan skripsi ini dapat diberi-
Lan saran-saran yvang mungkin ada manfaatnya bagi perusa-
haarn FT. Swadayva Futra Jaya yang hergerak di  bidernag

perhotelan’ di Samarinda. Adapun saran—satran tersebut

adalab

1. Dalam usaha meningkatkan volume penjualan  dan mem—
perhabikan jenis persaingan pada saal ini, strateqi
aran denoan menetapkan harg:

[aer vang fleksibel

ki memberikan potongan harga ataw yang Lazim

ih perlu terus dilaksa-

gdiscount, kiranya ma
nalan dan dipertéhankan. | '

Z. Peela dj&inqkatkan m@layénan (gwrvicé) yana baik
Lerhadap para langganan atav calon langganan yand
bharu, . sehingasa Hal ini akan memberikan arti kepuasan
tersendiri baol laﬁgganan atan calon langganan baru
lersebutb.

w0 pa delam ucaba  meninghkatkan volume perijualan jasa

kamar pada Hotel Mesra, maka sangatlah diperlukan

gl gny ade @l

re b L erien FYEIMEES & Ery ¥y e ad i

Flwsus masalah  ini, sehingga tidak dilakukan

eeears rangkap oleh  bagian administrasi. . Hal ini
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dimaksudkan agar segala rencana atau kebijaksanaan
pemasaran yang akan dijalankan akan benar—benar

dapat terarah dan terlaksana.
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Lampiran 1. Nilai t Tabel dengan Rerbagal Derajat

Behas dan Taraf Kepercayaan

L gLf L E.100 1 £.080 0 025 ! £.010 1 L0035 d.f o
: ,_.-.........._..__...,.._..,.....,,...._.‘__..._.._.‘_.......‘.,........._ R ...,.-‘._.‘._...._.......‘....,._......_......-.‘.-....:.._.._. :
' 1! m.078 1 6.314 112,706 131,821 WY VA 1
! 2 ‘age | R.920 0 403050 L.065 | 9.928 1 2
: ema ! 2.535 1 3.182 4,541 | S.841 0 =0
' ot 2.132 0 2.776 5 %747 | A4.604 | 4 )
' 376 1 2.015 1 2.571 % 5, TS L 4.0F2 5 1
: 1480 | 1.94F 1 2.447 . =, 14% | 3.707 b
' 1,415 | 1.899 1 bomas | 2.998 1 3.449 4 7
' L mg7 1 1.860 1 2.306 0 noEoe L 3L355 0 =
' LLEEs rm 1 R.RAR ) 2.821 b nLRE0 9 1
: LETE Compme ) 2,764 5 = 169 1 100
! : D opLR0L L 2.718 0 = 106 | 1l 0
! Vo179 b 2.681 0 =, 055 ) 1F 0

‘ Do, 160 ) 2680 L0140 AE

LRAS 2,145 1 2.6E4 =977 Y 14

1,541 CopLumy L 2,602 0 2 a7 ¢+ A5

R A L mLimo ) 2.9 0 292 Co1ée

1 ' Co2,110 1 2.967 1 s ogea 1 17 |

‘1 ! g 0 R.101 ) 2.80E a7g 18 1

1 CoqL,7R9 1 R.09T o, 8539 | : A

1 oy, 7RE L 2.086 o oR28 | R0

1. D o1L7RL L 2.080 0 2 518 | =S

2 W A ¢ VR 74 4 2.508 voomE

Lmie 10714 ) 2,069 5 2, 800 R A

Loaig 1 o1.711 0 2.064 5 0,497 | voom4

LEie ) 1.708 1 2060 v, 485 | voo2% |

Lo ) 1,706 1 2,086 v A79 voo2e )

1 oL 70F L 2.002 oo, A7E vooR7

i VoA Lo, 048 1 R.A67 booRa

1. Lol vomL 045 1 R.A6E bR

1.5 Cod RS B ! R R
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