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 Abstrak: Perkembangan bisnis tempat wisata semakin meningkat dari 

tahun ke tahun di Indonesia. Persaingan bisnis ini sangat ketat terlihat dari 

jarak antara tempat wisata satu dengan yang lainnya sangat berdekatan. Hal 

ini membuat para manajemen perusahaan jasa penginapan bersaing 

membuat strategi untuk meningkatkan penjualan jasanya. Seperti halnya 

pada Bunda Beach & Resort Kota Gunungsitoli yang merupakan salah satu 

tempat wisata yang diminati oleh masyarakat yang berada di Kota 

Gunungsitoli. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar 

Pengaruh Strategi Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap Pengambilan 

Keputusan Menggunakan Layanan Jasa di Bunda Beach & Resort kota 

Gunungsitoli. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Dalam 

penelitian ini teknik penarikan sampel yang digunakan adalah probability 

sampling dengan acak sederhana. Responden adalah masyarakat yang 

pernah berkunjung/merasakan jasa di Bunda Beach & Resort Kota 

Gunungsitoli sebanyak 100 orang, dimana peneliti mengumpulkan data 

menggunakan angket, kemudian melakukan uji validitas data, uji reliabilitas 

data, uji asumsi klasik (uji normalitas), uji regresi linear berganda, dan uji 

hipotesis (uji t, uji f, dan uji koefisien determinasi). Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa Pengaruh Strategi Promosi dan Kualitas Pelayanan 

Terhadap Pengambilan Keputusan Menggunakan Layanan Jasa di Bunda 

Beach & Resort kota Gunungsitoli memiliki nilai sebesar 72,6 %, dan 

27,4% dipengaruhi oleh faktor lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. 

Kata Kunci: Strategi Promosi, Kualitas Pelayanan, 

Pengambilan Keputusan. 

   

 

Pendahuluan 

 Indonesia terkenal dengan keindahan alam, lingkungan sekitar, dan keanekaragaman 

budayanya. Hal ini menjadi pendorong perkembangan pariwisata yang semakin tinggi dari 

waktu ke waktu. Sektor pariwisata merupakan salah satu sektor yang memberikan kontribusi 

besar terhadap pembangunan ekonomi dan peningkatan kesejahteraan masyarakat. Peranan 

sektor pariwisata nasional semakin penting seiring dengan perkembangan dan kontribusi yang 

diberikan sektor pariwisata melalui perolehan devisa, pendapatan daerah, pembangunan 

daerah, serta penyerapan investasi dan tenaga kerja serta pengembangan usaha yang tersebar 

di berbagai daerah terpencil di Indonesia 

 Menurut Purdiwiantoro (2019), Perkembangan dari teknologi informasi juga 

mempengaruhi perkembangan ekonomi. Berbagai transaksi jual beli yang sebelumnya hanya 

bisa dilakukan dengan cara tatap muka atau melalui telepon dan kirim surat, kini jauh lebih 

mudah karena dilakukan melalui internet. Perkembangan teknologi dan media informasi telah 

mengubah cara promosi di era digital. Beberapa promosi melalui media digital yang banyak 

dilakukan adalah melalui media sosial, jaringan website, mesin pencari, dan lain-lain. Hal 
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tersebut yang mendorong para pengusaha saat ini memilih untuk mempromosikan bisnis 

mereka melalui internet, untuk mengikuti perubahan konsumen dan perkembangan teknologi. 

Menurut Laksana (2019) promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan 

produk yang ditujukan untuk menarik calon konsumen untuk membeli atau mengkonsumsinya. 

Promosi penjualan adalah komunikasi yang disertai dengan suatu insentif dan biasanya terbatas 

pada periode waktu, harga, atau kelompok pelanggan bahkan terkadang ketiganya. Promosi 

penjualan bertujuan untuk mempercepat konsumen dalam keputusan pembelian bahkan dapat 

memotivasi konsumen untuk membeli atau menggunakan jasa yang ditawarkan dengan segera. 

Promosi juga dapat dijadikan sebagai pembeda, dengan cara mengunggulkan produk dibanding 

produk pesaing. Banyak cara untuk melakukan promosi diantaranya melalui media E-mail, 

SMS, Pembicara, Iklan, Media sosial, dan sebagainya. Promosi yang diberikan oleh masing-

masing hotel selalu berbeda, bisa promosi pemberian paket hemat Include Breakfast yang lebih 

murah atau promosi melalui potongan harga pada momen-momen tertentu atau hari ulang 

tahun hotel tersebut. Pemberian promosi akan membuat calon konsumen terpengaruh dalam 

memutuskan pembelian atau menggunakan jasa hotel. Fasilitas yang lengkap di sertai dengan 

promosi maka mempercepat keputusan pembelian konsumen untuk menginap di hotel tersebut.  

Menurut Kotler dalam Laksana (2018) pelayanan adalah setiap aktivitas yang dilakukan 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan dari pihak lain. Pelayanan terhadap pelanggan 

sangat penting dilakukan perusahaan karena tanpa pelayanan yang bagus maka pelanggan tidak 

akan mau membeli produk yang akan diperjualbelikan. Bunda Beach & Resort yang baru 

direnovasi tergolong resort yang sangat bagus di kawasan Gunungsitoli. Namun bukan berarti 

Bunda Beach & Resort dapat dengan mudah diminati oleh masyarakat walapun sudah 

melakukan berbagai strategi promosi. Bunda Beach & Resort adalah perusahaan yang bergerak 

dibidang jasa pariwisata yang berada di. Saat ini dari pihak marketing perusahaan mendapat 

tantangan untuk terus melakukan peningkatan pengunjung para konsumen baru dan 

mempertahankan konsumen yang sudah mengenal perusahaan tersebut untuk tetap 

memakainya. Adapun pada pelayanan jasa seperti coffee/tea break, breakfast, taman doa, 

kolam renang, ruang aula pertemuan, dan kendaraan tamu semua sudah termasuk pajak. 

Tingkat pengguna jasa mengalami kenaikan dari tahun ke tahun namun masih belum 

memenuhi target yang telah ditentukan, maka pihak resort berusaha agar bisa mencapai target 

dengan berbagai strategi pemasaran untuk menarik para konsumen. Salah satunya dengan 

promosi dan layanan jasa yang ditawarkan dari pihak resort kepada konsumen. 

Berdasarkan pengamatan penulis di Bunda Beach & Resort, penulis menemukan 

beberapa kendala terkait strategi promosi dan kualitas pelayanan yakni : 1. Tantangan pihak 

marketing perusahaan untuk terus meningkatkan jumlah pengunjung konsumen baru dan 

mempertahankan konsumen yang sudah mengenal perusahaan tersebut. Hal ini menunjukkan 

adanya persaingan yang ketat dalam industri jasa, termasuk di sektor layanan jasa seperti yang 

ditawarkan oleh Bunda Beach & Resort. 2. Tingkat penggunaan jasa yang mengalami kenaikan 

dari tahun ke tahun namun belum memenuhi target yang telah ditetapkan. Hal ini menunjukkan 

adanya potensi untuk meningkatkan efektivitas strategi pemasaran, termasuk strategi promosi 

dan kualitas pelayanan, guna menarik lebih banyak konsumen dan mencapai target yang 

diinginkan. 3. Upaya pihak resort untuk mencapai target dengan berbagai strategi pemasaran, 

termasuk melalui promosi dan pelayanan jasa yang ditawarkan kepada konsumen. Hal ini 

menunjukkan kesadaran pihak resort akan pentingnya strategi pemasaran yang efektif dalam 

menarik dan mempertahankan konsumen.  

 



Jurnal Ekonomi Bisnis, Manajemen dan Akuntansi (Jebma) 

Volume : 4 | Nomor 3 | Nopember 2024 | E-ISSN : 2797-7161 | DOI: doi.org/jebma.v4n3.2024 

 

 

 

 

This is an Creative Commons License This work is licensed under a Creative 

Commons Attribution-NonCommercial 4.0 International License 
1320 

 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, penulis tertarik untuk meneliti dari 

fenomena-fenomena yang sudah dijelaskan sebelumnya, maka penulis mengangkat judul 

penelitian yaitu “PENGARUH STRATEGI PROMOSI DAN KUALITAS PELAYANAN 

TERHADAP PENGAMBILAN KEPUTUSAN MENGGUNAKAN LAYANAN JASA DI 

BUNDA BEACH & RESORT” 

Studi Literatur 

Pengertian Pemasaran 

Seperti yang dinyatakan oleh Shala (2019), pemasaran adalah salah satu bidang ilmu yang 

menghasilkan teori teori pemasaran, yang terdiri dari elemen metode ilmiah. Pemasaran sangat 

terkait dengan menemukan dan memenuhi kebutuhan individu dan masyarakat (Hery, 2019). 

Menurut Priansa (2019), pemasaran adalah proses sosial dan manajerial di mana individu dan 

kelompok memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka dengan membuat, menawarkan, dan 

bertukar sesuatu yang berharga dengan orang lain. Lautan barang dan jasa yang mengalir dari 

produsen ke konsumen disebut pemasaran (Assauri, 2019). Pemasaran adalah upaya untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan dengan tujuan memperoleh keuntungan 

melalui transaksi atau pertukaran. Berdasarkan beberapa definisi, pemasaran dapat 

didefinisikan sebagai upaya untuk merencanakan dan melakukan tindakan yang diperlukan 

untuk mencapai tujuan dan sasaran. 
 

Pengertian Promosi 

Periklanan adalah menyampaikan isi isi penjual kepada pembeli, menyebarkan informasi yang 

berkaitan dengan tujuan mempengaruhi sikap dan perilaku pembeli yang tidak mengetahui 

produknya dan menjadi pembeli. 

Kotler & AImstrong (2019) menyatakan bahwa periklanan adalah strategi atau tindakan yang 

digunakan oleh suatu bisnis untuk mengomunikasikan kepentingan pelanggannya. Tidak 

peduli seberapa bagus produk Anda, pelanggan tidak akan membelinya jika mereka belum 

pernah mendengarnya atau tidak yakin produk tersebut baik untuk mereka. Promosi pemasaran 

adalah jenis komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk menyebarkan informasi, menarik 

perhatian, dan mendorong penerimaan, pembelian, dan loyalitas pelanggan. 

Menurut Tjiptono (2019),  proses komunikasi mempunyai tiga unsur yaitu perilaku 

komunikasi, materi komunikasi, dan proses komunikasi. Proses komunikasi adalah proses 

berkomunikasi dengan pesaing. Penyedia komunikasi mencakup pengirim komunikasi 

Pelanggan dan penerima komunikasi Pelanggan. Materi komunikasi terdiri dari desain, 

kompetisi, mediasi, respon, umpan balik, dan bimbingan yang mempengaruhi proses 

komunikasi. Pemasar memiliki tiga tujuan dalam hal komunikasi. Ini tentang menyediakan 

informasi, menciptakan insentif yang tepat untuk membeli, dan mendorong orang untuk 

mengikuti naluri membeli mereka yang lain. 

Menurut Kotler dan Keller (2019), tujuan periklanan tidak hanya dapat menginformasikan, 

mempengaruhi, dan membujuk konsumen di pasar, tetapi juga mengingatkan konsumen akan 

karakteristik dan kualitas pasar. Informasi tentang Daipait dapat mencakup produk rambut, 

gaya rambut cair, produk kecantikan, produk lain yang tersedia, dan pembuatan gambar baru. 

Tujuan promosi adalah untuk membentuk preferensi merek, menggeser preferensi terhadap 

merek tertentu, mengubah persepsi konsumen terhadap fitur produk, mendorong pembelian, 

dan mendorong konsumen untuk mengunjungi took. Sebaliknya, pengingat memiliki 

keuntungan karena benar-benar mengingatkan pembeli akan produk pesaing dan membuat 

mereka melekat dalam ingatan mereka, bahkan tanpa iklan yang tepat. Setelah memilih kain di  
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aitais, Anda menemukan kain yang terlihat seperti promosi, Anda menyukainya, dan Anda 

akhirnya membeli produk dengan mempertimbangkan produk tersebut 

Pengertian Kualitas Pelayanan 

Menurut Kotler dan Keller (2019), kualitas layanan didefinisikan sebagai keseluruhan fitur dan 

karakteristik suatu produk atau layanan yang memiliki kemampuan untuk memenuhi 

kebutuhan yang diinginkan oleh pelanggan yang ditargetkan. Sebagaimana yang dikemukakan 

oleh Rasyid dalam studinya (2019), "Kualitas layanan merupakan suatu bentuk penilaian 

pelanggan terhadap tingkat kepuasan yang dipersepsikan (persepsi layanan) dengan tingkat 

yang diharapkan (diharapkan nilai). 

Pengertian kualitas pelayanan menurut Lewis & Booms dalam Tjiptono (2019) “adalah suatu 

bagian penting dari hubungan pelayanan yang diberikan harus sesuai dengan harapan 

pelanggan.” Oleh itu, baik tidaknya kualitas layanan bergantung pada kemampuan perusahaan 

dalam memenuhi keinginan dan standar mutu yang diharapkan oleh pelanggan secara 

konsisten. Ketika menciptakan rencana pemasaran, penting bagi anggota tim untuk 

merumuskan strategi yang tepat untuk mencapai tujuan perusahaan serta mempertahankan 

standar kualitas layanan yang tinggi. Penilaian baik atau buruknya kualitas E-commerce sangat 

berkaitan dengan rasa puas atau tidak puas pengguna yang berinteraksi dengan platform 

tersebut. 

Metode Penelitian 
Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang 

melakukan investigasi secara sistematis untuk meneliti sebuah fenomena dengan cara 

mengumpulkan data-data yang bisa diukur menggunakan ilmu statistik, matematika dan 

komputasi. Penelitian kuantitatif memiliki tujuan untuk mengembangkan teori hipotesis yang 

memiliki kaitan dengan fenomena-fenomena alam. 

Hasil  

Uji Validitas  

Taibel 1 UIji Vailiditais Vairia ibel X1 

Soail 𝒓𝒉𝒊𝒕𝒖𝒏𝒈 𝒓𝒕𝒂𝒃𝒆𝒍 Ketera ingain 

P1 0,585 0,195 Vailid 

P2 0,692 0,195 Vailid 

P3 0,664 0,195 Vailid 

P4 0,674 0,195 Vailid 

P5 0,558 0,195 Vailid 

Su imber : Haisil pengolaihain daitai SPSS versi 29.0, 2024 

Berdaisairkain taibel  diaitais, menuinjuikain baihwai uiji vailiditais paidai vairiaibel X1 (Straitegi 

Promosi) mempuinyaii nilaii correlaitions lebih dairi 0,195 (r taibel), yaing berairti buitir pernyaitaiain 

vairiaibel X1 dinyaitaikain vailid. 
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Taibel 2. UIji Vailiditais Vairia ibel X2 

Soail 𝒓𝒉𝒊𝒕𝒖𝒏𝒈 𝒓𝒕𝒂𝒃𝒆𝒍 Keteraingain 

P1 0,798 0,195 Vailid 

P2 0,855 0,195 Vailid 

P3 0,884 0,195 Vailid 

P4 0,819 0,195 Vailid 

P5 0,794 0,195 Vailid 

Su imber : Haisil pengolaihain daitai SPSS versi 29.0, 2024 

Berdaisairkain taibel diaitais, menuinjuikain baihwai u iji vailiditais paidai vairiaibel X2 (Kuiailitais 

Pelaiyainain) mempuinyaii nilaii correlaitions lebih dairi 0,195 (r taibel), yaing berairti buitir 

pernyaitaiain vairiaibel X2 dinyaitaikain vailid. 

Taibel 3 UIji Vailiditais Vairia ibel Y 

Soail 𝒓𝒉𝒊𝒕𝒖𝒏𝒈 𝒓𝒕𝒂𝒃𝒆𝒍 Keteraingain 

P1 0,515 0,195 Vailid 

P2 0,794 0,195 Vailid 

P3 0,771 0,195 Vailid 

P4 0,598 0,195 Vailid 

P5 0,649 0,195 Vailid 

Su imber : Haisil pengolaihain daitai SPSS versi 29.0, 2024 

Berdaisairkain taibel diaitais, menuinjuikain baihwai uiji vailiditais paidai vairiaibel Y 

(Pengaimbilain Kepuituisain) mempuinyaii nilaii correlaitions lebih dairi 0,195 (r taibel), yaing berairti 

buitir pernyaitaiain vairiaibel Y dinyaitaikain vailid. 

 

Uji Reliabilitas 

Penguijiain reliaibilitais dailaim penelitiain ini aidailaih dengain mengguinaikain cronbaich ailphai. Daitai 

diainggaip reliaibel aipaibilai nilaii ailphai lebih dairi 0.60. 

a. UIji Reliaibilitais vairiaibel X1 (Straitegi Promosi) 

Taibel 4. Haisil UIjI Reliaibilitais Vairiaibel X1 

Reliaibility Staitistics 

Cronbaich's AIlphai N of Items 

,632 5 

  Suimber : Haisil pengolaihain daitai SPSS versi 29.0, 2024 

 

b. UIji Reliaibilitais vairiaibel X2 (Kuiailitais Pelaiyainain) 

Taibel 5. Haisil UIjI Reliaibilitais Vairiaibel X2 

Reliaibility Staitistics 

Cronbaich's AIlphai N of Items 

,885 5 

 Suimber : Haisil pengolaihain daitai SPSS versi 29.0, 2024 
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c. UIji Reliaibilitais vairiaibel Y (Pengaimbilain Kepuituisain) 

Taibel 6. Haisil UIjI Reliaibilitais Vairiaibel Y 

 

Reliaibility Staitistics 

Cronbaich's AIlphai N of Items 

,666 5 

Suimber : Haisil pengolaihain daitai SPSS versi 29.0, 2024 

 

Taibel 7. Haisil UIji Reliaibilitais 

Vairiaibel Cronbaich AIlphai Keteraingain 

X1 (Straitegi Promosi) 0,632 Reliaibel 

X2 (Kuiailitais Pelaiyainain) 0,885 Reliaibel 

Y (Pengaimbilain Kepuituisain) 0,666 Reliaibel 

Suimber : Haisil pengolaihain daitai SPSS versi 29.0, 2024 

  

 Haisil uiji reliaibilitais tersebuit menuinjuikkain baihwai semuiai vairiaibel mempuinyaii koefisien 

AIlphai yaing cuikuip besair yaiitui diaitais 0,60. Sehinggai daipait dikaitaikain semuiai konsep penguikuir 

maising-maising vairiaibel dairi kuiesioner aidailaih reliaibel yaing berairti baihwai kuiesioner yaing 

diguinaikain dailaim penelitiain ini meruipaikain kuiesioner yaing haindail. 

 

Regresi Linier Sederhana 

Setelaih melaikuikain uiji regresi dengain SPSS 29.0 maikai haisil yaing didaipait dilihait paidai taibel di 

baiwaih: 

Taibel 8. Haisil UIji Regresi Linier Sederhainai 

 

Coefficientsai 

Model 
UInstaindairdized Coefficients 

Staindairdized 

Coefficients T Sig. 

B Std. Error Betai 

1 (Constaint) 11,631 4,062  3,545 ,006 

Straitegi Promosi ,367 ,074 ,443 4,072 ,000 

Kuiailitais Pelaiyainain ,409 ,093 ,479 7,409 ,000 

ai. Dependent Vairiaible: Pengaimbilain Kepuituisain 

Suimber : Haisil pengolaihain daitai SPSS versi 29.0, 2024 

 

Berdaisairkain taibel di aitais, terdaipait nilaii koefisien regresi dengain melihait haisil paidai 

taibel coefficient paidai kolom uinstaindairdized dailaim kolom B. dailaim suib kolom tersebuit 

terdaipait nilaii constaint (konstaintai), dengain nilaii konstaintai sebesair 11,631. Koefisien regresi 

uintuik straitegi promosi (X1) = 0,367, koefisien regresi uintuik kuiailitais pelaiyainain (X2) = 0,409  

Berdaisairkain haisil tersebuit maikai daipait diruimuiskain model persaimaiain regresi bergaindai dailaim 

penelitiain ini yaing kemuidiain aikain diinterprestaisikain maiknai dairi model persaimaiain regresi 

tersebuit. AIdaipuin model persaimaiain regresi tersebuit aidailaih sebaigaii berikuit:  

Y = ai + b1𝑋1 + b2𝑋2  aitaiui 



Jurnal Ekonomi Bisnis, Manajemen dan Akuntansi (Jebma) 

Volume : 4 | Nomor 3 | Nopember 2024 | E-ISSN : 2797-7161 | DOI: doi.org/jebma.v4n3.2024 

 

 

 

 

This is an Creative Commons License This work is licensed under a Creative 

Commons Attribution-NonCommercial 4.0 International License 
1324 

 

Y = 11,631 + 0,367 + 0,409 

Pengaimbilain kepuituisain dailaim uiji regresi linier sederhainai : 

- (R Squiaire) sebesair 0,726 yaing bermaiknai baihwai pengairuih vairiaibel bebais (Straitegi Promosi 

dain Kuiailitais Pelaiyainain) terhaidaip vairiaibel terikait (Pengaimbilain Kepuituisain) aidailaih sebesair 

72,6% 

- Diketaihuii nilaii F hituing 53,802 > F taibel dengain tingkait signifikainsi sebesair 0,000 < 0,05, 

maikai model regresi daipait dipaikaii uintuik memproduiksi vairiaibel Y (Pengaimbilain Kepuituisain) 

aitaiui dengain kaitai laiin aidai pengairuih vairiaibel Straitegi Promosi (X1) dain Kuiailitais Pelaiyainain (X2) 

terhaidaip Pengaimbilain Kepuituisain (Y). 

Pembahasan 

AI. Pembaihaisain Haisil UIji T  

Pengairuih Straitegi Promosi (X1) secairai pairsiail terhaidaip Pengaimbilain Kepuituisain (Y)  

Haisil uiji hipotesis menuinjuikkain baihwai diketaihuii nilaii t hituing = 4,072 yaing airtinyai t hituing > 

t taibel (4,072 > 1,195) dengain signifikaisi t sebesair 0,000 kairenai signifikaisi t lebih kecil dairi 

5% (0,000<0,05) sehinggai H0 ditolaik dain H1 diterimai, sehinggai daipait disimpuilkain baihwai 

secairai pairsiail vairiaibel straitegi promosi (X1) berpengairuih secairai signifikain terhaidaip 

pengaimbilain kepuituisain. Dailaim hail ini menuinjuikkain baihwai straitegi promosi maimpui 

meningkaitkain pengaimbilain kepuituisain konsuimen di Buindai Beaich & Resort. Indikaitor straitegi 

promosi beruipai AIdvertising, personail selling, puiblic relaition, sailes promotion, direct 

mairketing diainggaip berpengairuih paidai responden dailaim menjaiwaib pernyaitaiain-pernyaitaiain 

yaing diberikain oleh peneliti.  

Pengairuih Kuiailitais Pelaiyainain (X2) secairai pairsiail terhaidaip Pengaimbilain Kepuituisain (Y)  

Haisil uiji hipotesis menuinjuikkain baihwai diketaihuii nilaii t hituing = 7,409 yaing airtinyai t hituing > 

t taibel (7,409 > 1,195) dengain signifikaisi t sebesair 0,000 kairenai signifikaisi t lebih kecil dairi 

5% (0,000<0,05) sehinggai H0 ditolaik dain H2 diterimai, sehinggai daipait disimpuilkain baihwai 

secairai pairsiail vairiaibel kuiailitais pelaiyainain (X2) berpengairuih secairai signifikain terhaidaip 

pengaimbilain kepuituisain. Dailaim hail ini menuinjuikkain baihwai kuiailitais pelaiyainain maimpui 

meningkaitkain pengaimbilain kepuituisain konsuimen di Buindai Beaich & Resort. Indikaitor kuiailitais 

pelaiyainain beruipai taingibless, reliaibility, responsivennes, aissuiraince, emphaity diainggaip 

berpengairuih paidai responden dailaim menjaiwaib pernyaitaiain-pernyaitaiain yaing diberikain oleh 

peneliti.  

B. Pembaihaisain Haisil UIji F  

Penguijiain yaing telaih dilaikuikain, didaipait haisil baihwai nilaii f hituing yaing diperoleh sebesair 

53,802, sedaingkain nilaii F taibel uintuik tairaif nyaitai (ai) sebesair 5% dengain tairaif signifikain 0,05, 

haisil diperoleh uintuik F taibel sebesair 3,09 kairenai F hituing > F taibel yaiitui (53,802 >  3,09) 

dengain signifikain f sebesair 0,000 kairenai signifikain f lebih kecil dairi 5% (0,000 < 0,05) airtinyai 

aidai pengairuih straitegi promosi (X1) dain kuiailitais pelaiyainain (X2) terhaidaip pengaimbilain 

kepuituisain (Y). 

Kesimpulan 
Berdasarkan hasil yang diperoleh dari hasil analisa data dan pengujian hipotesis, maka peneliti 

dapat menarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Berdasarkan hasil uji t terkait pengaruh strategi promosi (X1) terhadap pengambilan 

keputusan (Y) diketahui bahwa strategi promosi berpengaruh signifikan terhadap 
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pengambilan keputusan. Jadi dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima, artinya 

strategi promosi berpengaruh signifikan terhadap pengambilan keputusan. 

2. Berdasarkan hasil uji t terkait pengaruh kualitas pelayanan (X2) terhadap pengambilan 

keputusan (Y) diketahui bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

pengambilan keputusan. Jadi dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H2 diterima, artinya 

kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap pengambilan keputusan. 

3. Strategi promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap pengambilan 

keputusan. Hasil tersebut dapat diketahui dengan melihat perolehan dari hasil uji f, dimana 

diperoleh nilai f tabel sebesar 3,09. Selanjutnya membandingkan nilai f hitung dengan f 

tabel, Adapun nilai f hitung sebesar 53,802. Sehingga dapat disimpulkan bahwa f hitung > 

f tabel (53,802  > 3,09), artinya strategi  

 

Saran 

Berdaisairkain haisil yaing diperoleh dairi haisil penelitiain dain pembaihaisain yaing telaih diuiraiikain,, 

maikai sairain yaing daipait diberikain penuilis kepaidai peruisaihaiain aidailaih sebaigaii berikuit : 

1. Dengain melihait haisil deskripsi vairiaibel penelitiain yaing suidaih menuijuikain baihwai straitegi 

promosi Buindai Beaich & Resort dailaim kondisi yaing baiik. Disairainkain mainaijemen Buindai 

Beaich & Resort daipait mempertaihainkain dain meningkaitkain straitegi promosi dengain 

bermaicaim cairai diaintairainyai:  

− AIdvertising, dengain memainfaiaitkain mediai digitail/sosiail dailaim proses periklainain 

dimaisai saiait ini menjaidi sailaihsaitui straitegi yaing saingait menguintuingkain. Mediai 

digitail/sosiail tersebuit diaintairainyai Instraigraim, Faicebook, dain laiin sebaigaiinyai.  

− Personail Selling, meningkaitaikain pendekaitain dengain taimui daipait membuiait penjuiailain 

secairai personail muidaih diterimai dain mendaipaitkain haisil yaing dihairaipkain. Seperti 

memberikain complimentairy dihairi uilaing taihuin aitaiui hairi speciail nyai taimui.  

− Puiblic Relaition, event seperti paimerain, seminair, workshop/lokai kairyai. Kegiaitain 

tersebuit daipait menjaidi mediai puiblikaisi yaing efektif aipaibilai kailaiui bekerjaisaimai dengain 

mediai maisai aitaiui influiencer . 

− Sailes Promotion, membuiait diskon paiket menginaip paidai muisim tertentui dengain temai 

yaing menairik daipait menairik minait taimui uintui menginaip.  

− Direct Mairketing, melaikuikain penjuiailain laingsuing melailuii mediai komuinikaisi duiai airaih 

non-personail seperti Emaiil, Whaitsaipp, Raidio, Instaigraim kepaidai tairget paisair secairai 

konsisten dengain pesain yaing singkait dain muidaih dipaihaimi menjaidi straitegi pemaisairain 

laingsuing yaing menguintuingkain.  

2. Buindai Beaich & Resort dihairaipkain lebih meningkaitkain kuiailitais pelaiyainain paidai suib 

vairiaibel taingible, empaithy, responsiveness, reliaibility, dain aissuiraince yaiitui dengain 

memperjelais sairainai informaisi sehinggai pelainggain tidaik kesuilitain uintuik membaicai 

informaisi yaing disaimpaiikain.  

 

3. Baigi peneliti selainjuitnyai hendaiknyai mengembaingkain penelitiainnyai dengain memilih 

vairiaibel baiuirain pemaisairain laiin yaing mempengairuihi pengaimbilain kepuituisain seperti baiuirain 

Produict, Price, Plaice, People of Pairticipaint, Process, dain Physicail evidence. Sehinggai 

kaijiain yaing tersediai menjaidi lebih bainyaik dain bervairiaisi. 
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