6

BAB 1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

        
Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Pemasaran telah menjadi subyek yang sangat penting dalam kehidupan kita sehari-hari sejalan dengan semakin berkembangnya perekonomian. Aktivitas pemasaran menjadi tanggung jawab pokok seorang manajer pemasaran, diantaranya adalah melakukan analisis pasar, merencanakan dan melaksanakan program-program pemasaran, melakukan pengawasan dan evaluasi untuk mempengaruhi tingkat, saat dan sifat permintaan yang akan membantu perusahaan mencapai tujuannya. Pada sebuah perusahaan yang bergerak di bidang jasa kegiatan pemasaran intinya adalah memberikan jasa dengan kualitas yang lebih dari pesaing secara konsisten dengan tujuan akhir memenuhi atau melebihi harapan pelanggan sasaran. 
Demikian halnya dengan usaha perhotelan, dimana kegiatan pemasaran menjadi sangat penting bagi usaha perhotelan, karena perhotelan merupakan salah satu usaha jasa pelayanan yang tidak mudah pengelolaannya dalam menyediakan berbagai fasilitas yang dapat digunakan oleh tamu-tamunya. Disamping itu, usaha perhotelan dapat menunjang kegiatan para usahawan yang sedang melakukan perjalanan usaha atau para wisatawan yang melakukan perjalanan untuk mengunjungi daerah-daerah tujuan wisata, membutuhkan tempat untuk menginap, makan dan minum serta hiburan. Oleh karena itu, hotel merupakan salah satu bentuk usaha bidang jasa yang mengutamakan kualitas pelayanan bagi para tamu khususnya pelanggan.
Semakin tinggi tingkat persaingan dalam usaha jasa akomodasi ini yang ditandai dengan makin banyaknya hotel-hotel yang menawarkan jasa sejenis serta tamu yang semakin kritis akan pasar, para tamu sebelum menjatuhkan pilihan pada jasa yang ditawarkan para tamu akan mempertimbangkan dengan matang, untuk dapat memilih jasa yang sesuai dengan harapan mereka. Hal ini mengakibatkan kegiatan pemasaran pada dunia bisnis perhotelan perlu dikelola secara profesional dan agresif. 
Meningkatnya penjualan jasa kamar sangat tergantung pada bauran pemasaran yang dilakukan perusahaan dimana bauran pemasaran yang dilaksanakan dapat menimbulkan umpan balik bagi perusahaan. Keberhasilan suatu perusahaan ditentukan oleh kemampuan manajemen perusahaan itu dalam memanfaatkan peluang yang terdapat di masyarakat dan mengelola bauran pemasaran yang ada. Dalam perusahaan bauran pemasaran menurut Tjiptono (2014:41) merupakan seperangkat alat yang dapat digunakan pemasar untuk membentuk karakteristik jasa yang ditawarkan kepada pelanggan. Konsep bauran pemasaran dipopulerkan pertama kali beberapa dekade yang lalu oleh Jerome McCarthy yang merumuskannya menjadi 4P (product, price, promotion, dan place) dan dalam pemasaran jasa ditambah dengan 3P yaitu karyawan/orang/partisipan (people), bukti fisik (physical evidence) dan proses (process).
Perilaku konsumen menjadi bahan pertimbangan bagi pihak manajemen pemasaran hotel untuk dapat meningkatkan keputusan konsumen dalam memilih hotel hotelqu tujuan menginap sesuai dengan prinsip bauran pemasaran 4P berupa produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan lokasi (place) dan dalam pemasaran jasa ditambah dengan 3P yaitu people (karyawan/orang/partisipan), physical evidence (bukti fisik) dan process (proses).
Dalam penelitian ini, peneliti berfokus pada pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan menginap pada hotel HotelQu di kota Makassar untuk terus meningkatkan dan memperbaiki akses kegiatan pemasaran. Hotel Hotelku Makassar dalam melakukan pemasarannya pada saat ini telah melengkapi ketersediaan fasilitas jasa kamar yang ditawarkan kepada pengguna jasanya, menetapkan harga yang bersaing, melakukan promosi melalui berbagai media, selain itu letak hotel di dekat pusat kota ini juga memudahkan bagi masyarakat yang menginginkan pelayanan hotel. Strategi bauran pemasaran jasa yang dilakukan suatu perusahaan juga akan diharapkan akan berpengaruh terhadap tingkat hunian kamar hotel. Lebih jelasnya dilihat pada tabel di bawah ini :
Tabel 1. 1 Occupancy Penjualan, Kamar Terpasang, Kamar Terjual hotel Hotelqu
	Tahun
	Occupancy Jasa Hotel (Rp)
	Kamar Terpasang
	Kamar Terjual
	Jumlah 

Tamu 
	% Perkembangan

	2011
	1.462.849.000
	9072
	7351
	9.702
	-

	2012
	1.750.603.300
	9072
	8797
	11.959
	18,87

	2013
	1.812.263.427
	9072
	9061
	13.122
	8,86

	2014
	1.797.262.902
	9072
	8986
	12.919
	- 1,57

	Rata – Rata Peningkatan
	
	6,54


Sumber : Analisis Data Sekunder hotel Hotelqu,  2015
       
Tabel 1.1 menunjukkan kamar terjual penjualan jasa hotel setiap tahun mengalami fluktuasi dari kegiatan pemasaran, sehingga menjadi permasalahan bagi pihak manajemen Hotel Hotelqu untuk terus menerus meningkatkan penjualan memalui bauran pemasaran agar dapat meningkatkan keputusan konsumen untuk memilih hotel Hotelqu sebagai tujuan menginap.

Marketing mix atau 7P merupakan suatu set peralatan pemasaran yang digunakan oleh suatu perusahaan untuk mencapai obyek pemasaran yang ditetapkan dalam pasar sasaran. Marketing mix meliputi produk, harga, promosi, lokasi, karyawan/orang/partisipan, sarana fisik dan proses. Keputusan mengenai produk meliputi fasilitas dan keistimewaan yang dimiliki. Bauran harga merupakan salah satu unsur penting dalam bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan dari penjualan produk dan juga menentukan nilai suatu produk. Biaya, keuntungan, persaingan dan perubahan keinginan pasar merupakan hal-hal yang perlu dipertimbangkan dalam penetapan harga. Untuk bauran promosi dalam hal ini merupakan sarana komunikasi antara produsen dengan konsumen. Dengan adanya komunikasi, konsumen akan mengetahui produk yang dipasarkan oleh produsen. Lokasi merupakan saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang/jasa tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau pengguna industri. Karyawan/Orang/Partisipan merupakan semua pelaku yang terlibat yang memainkan peranan dalam menyajikan jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli. Bukti fisik merupakan suatu hal yang secara nyata turut mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan produk jasa yang ditawarkan. Sedangkan proses dalam jasa merupakan  faktor utama dalam bauran pemasaran jasa. Seluruh aktifitas kerja adalah proses, proses melibatkan prosedur – prosedur, tugas- tugas dan lain – lain dengan produk (barang dan jasa) disalurkan ke pelanggan.
Berdasarkan uraian diatas terkait dengan faktor–faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen, maka penulis merasa tertarik untuk meneliti keputusan konsumen hotel di HotelQu Makassar dan menuangkan hasilnya dalam karya ilmiah berjudul ”Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Konsumen Menginap pada Hotel  HotelQu di Makassar”.
B. Rumusan Masalah
       
Berdasarkan pada latar belakang tersebut, maka permasalahan dalam penelitian adalah sebagai berikut :

1. Apakah variabel bauran pemasaran berpengaruh baik secara parsial maupun secara simultan terhadap keputusan konsumen menginap pada hotel HotelQu di Makassar ?
2. Variabel bauran pemasaran apakah yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan konsumen menginap pada Hotel HotelQu di Makassar?
C. Tujuan Penelitian
       
Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk   mengetahui  dan  menganalisis  pengaruh  variabel  bauran  pemasaran  

baik secara parsial maupun secara simultan terhadap keputusan konsumen menginap pada hotel HotelQu di Makassar. 

2. Untuk mengetahui dan menentukan variabel bauran pemasaran yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan konsumen menginap pada hotel HotelQu di Makassar. 

D. Manfaat Penelitian

      
Penelitian ini bermanfaat sebagai berikut :

1. Bagi Penulis, dapat menambah ilmu pengetahuan, wawasan dan pengalaman dibidang ekonomi khususnya mengenai bauran pemasaran.
2. Bagi Perusahaan, sebagai bahan masukan kepada pengambilan keputusan kebijakan pada hotel Hotelqu di Makassar dalam menerapkan bauran pemasaran terhadap keputusan menginap konsumen .
3. Bagi Akademis, sebagai nilai tambah dan perbendaharaan referensi tentang penelitian mengenai bauran pemasaran dalam meningkatkan keputusan menginap konsumen dan sebagai bahan masukan bagi pihak yang berkompoten untuk meneliti dan menambah wawasan keilmuan serta memperluas pengetahuan pemasaran.
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