BAB |11
OBJEK DAN METODE PENELITIAN
3.1 Objek Pendlitian

Objek penelitian yang menjadi variabel bebas atdependent variable
adalah progranntegrated marketing communicatigang terdiri daradvertising,
sales promotion, public relations, personal sellim@n direct and online
marketing Kemudian objek penelitian yang menjadi variabeftikat atau
dependent variablealah perilaku pasca menginap yang terdiri datbebbapa
dimensi yaitupost purchase use and disposal, post purchasdaaim danpost
purchase action.

Pada penelitian ini, objek yang dijadikan responddalah tamu bisnis
yang menginap di Sheraton Hotel & Towers BandunegrdBsarkan variabel-
variabel tersebut maka akan diteliti mengenai pergategrated marketing
communication programterhadap perilaku tamu bisnis pasca menginap di
Sheraton Hotel & Towers Bandung.

Penelitian ini dilakukan satu kali dan dalam jangkaktu kurang dari satu
tahun yaitu mulai dari bulan Juli hingga bulan ®egter tahun 2009, maka
metode yang digunakan adalatoss sectionalCross sectionamenurut Husein
Umar (2001:45) yaitu: "Metode penelitian dengaracarempelajari objek dalam
satu kurun tertentu (tidak berkesinambunan dalangkia waktu panjang)”.
Menurut Uma Sekaran (2006:315) “ Penelitaass sectionahdalah penelitian di
mana data dikumpulkan hanya sekali (yang dilakukatama periode hari,

minggu, atau bulan) untuk menjawab pertanyaan fiemsl
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3.2 Metode Penelitian
3.21 JenisPenditian & Metode Pendlitian yang Digunakan

Metode merupakan cara kerja untuk mencapai suajuartuatau
pendekatan yang dilakukan untuk mencapai suatu Manurut Sugiyono
(2008:2) yang dimaksud dengan metode penelitiamalddcara ilmiah untuk
mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaaantuerizsta yang diperoleh
melalui penelitian itu adalah data empiris yang ipenyai kriteria tertentu yaitu
valid (ketepatan).”

Berdasarkan variabel-variabel yang diteliti makaigepenelitian dari
penelitian ini adalah penelitian deskriptif dan ifieatif. Menurut pendapat
sugiyono (2008:35).

Penelitian deskriptif adalah penelitian yang dileku untuk mengetahui

keberadaan variabel mandiri, baik satu variabel &hih (variabel yang

berdiri sendiri) tanpa membuat perbandingan dam/atancari hubungan
variabel satu sama lain.

Melalui jenis penelitian deskriptifmaka dapat diperoleh gambaran
mengenai pelaksanaamtegrated marketing communication prograserta
pandangan responden terhadap perilaku tamu biassapmenginap di Sheraton
Hotel & Towers Bandung.

Penelitian verifikatif pada dasarnya menguji ketvan suatu hipotesis
yang dilakukan melalui pengumpulan data di lapan@aiam hal ini penelitian
verifikatif bertujuan untuk mengetahui pengaruimtegrated marketing
communication prograrterhadap perilaku tamu bisnis pasca menginap.

Berdasarkan jenis penelitian di atas yaitu pema@litideskriptif dan

verifikatif maka metode yang digunakan adatadplanatory surveyBerdasarkan



jenis penelitian di atas yaitu penelitideskriptifdanverifikatif maka metode yang

digunakan adalahexplanatory survey Menurut Kerlinger dalam Sugiyono

(2008:11):

Metode survey yaitu metode penelitian yang dilakukada populasi
besar maupun kecil, tetapi data yang dipelajariafdaata-data dari
sample yang diambil dari populasi tersebut,
kejadian-kejadian relative, distribusi dan hubunrbabungan antara

variabel sosiologis maupun psikologis.

3.2.2 Operasionalisas Variabel

integrated marketing communication progragbagai variabel X yang terdiri dari

lima sub variabel yaitadvertising, sales promotion, public relations, smral

Variabel yang diteliti dioperasionalisasikan dalawa variabel utama
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sehingga naliean

selling dandirect and online marketingsedangkan variabel perilaku tamu bisnis

pasca menginapebagai variabel Y yang terdiri dari tiga sub Maglayaitu post
purchase use and disposal, post purchase satisfadan post purchase action.

Secara lebih rinci operasionalisasi variabel dagamnelitian ini disajikan dalam

Tabel 3.1 sebagai berikut:

TABEL 3.1
OPERASIONALISASI VARIABEL
Va\rlgli)zlb/dSub Konsep Indikator Ukuran Skala Ilt\le%
1 2 3 4 5 6
Integrated Mengintegrasikan dan
Marketing mengkordinasikan
Communicationg berbagai komunikasi
Program perusahaan untuk
(X) menganhantarkan pesan
yang jelas, konsisten, dar
menarik tentang
organisasi dan produknya.
Kotler, Amstrong
(2008:120)
Advertising Semua bentuk terbayar | Tujuan Periklanan
persentasi non pribadi dam Tujuan Periklanan = Tingkat Hybrid .A.1.1
promosi ide, barang, atay melalui media majalah keefektifan tujuan| ordinally
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Va\rI::li):It:dSub Konsep Indikator Ukuran Skala Ilt\lec:ﬁ
1 2 3 4 5 6
jasa dengan sponsor periklanan interval
tertentu melalui media
Kotler, Amstrong majalah .A.1.2
(2008:150) = Tujuan Periklanan = Tingkat
melalui media luar keefektifan tujuan
ruangan periklanan
melalui media
luar ruangan
= Tujuan Periklanan = Tingkat l.A.1.3
melalui mediayellow keefektifan tujuan
pages periklanan
melalui media
yellow pages
Daya Tarik Iklan
= Kemenarikan pesan = Tingkat Hybrid .A.2.1
melalui media majalah kemenarikan ordinally
pesan melalui interval
media majalah
= Kemenarikan pesan = Tingkat l.A.2.2
melalui media luar kemenarikan
ruangan pesan melalui
media luar
ruangan
= Kemenarikan pesan = Tingkat .A.2.3
melalui mediayellow kemenarikan
pages pesan melalui
mediayellow
pages
K etepatan Penggunaan
= Ketepatan penggunaan [ Tingkat ketepatan| Hybrid .A.3.1
media majalah penggunaan ordinally
media majalah interval
= Ketepatan penggunaan = Tingkat ketepatan [11.A.3.2
media luar ruangan penggunaan
media luar
ruangan .A.3.3
= Ketepatan penggunaan = Tingkat ketepatan
mediayellow pages penggunaan
mediayellow
pages
Frekuensi Pemuatan
Iklan
= Frekuensi pemuatan iklap Tingkat frekuensi | Hybrid .A.4.1
melalui media majalah pemuatan iklan | ordinally
melalui media interval
majalah
= Frekuensi pemuatan iklap Tingkat frekuensi .A.4.2
melalui media luar pemuatan iklan
ruangan melalui media
luar ruangan
= Frekuensi pemuatan iklap Tingkat frekuensi .A.4.3

melalui mediayellow

pemuatan iklan
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Va\rlgarli)aelblelsub Konsep Indikator Ukuran Skala Ilt\lec:ﬁ
1 2 3 4 5 6
pages melalui media
yellow pages
Sales promotion| Insentif jangka pendek Besarnya sales
untuk mendorong promotion yang
pembelian atau penjualan diberikan
produk atau jasa. = Potongan Corporate Rate Tingkat besarnya | Hybrid .B.1.1
Kotler dan Amstrong potongan ordinally
(2008:204). corporate rate interval
yang diberikan
= Potongan kartu kredit = Tingkat besarnya 1.8.1.2
potongan kartu
kredit yang
diberikan
= Potongan paket event = Tingkat besarnya .B.1.3
potongan paket
event yang
diberikan
Dayatarik sales
promotion yang
diberikan
= Potongan Corporate Rate Tingkat daya tarik| Hybrid .B.2.1
potongan ordinally
corporate rate interval
yang diberikan
= Potongan kartu kredit = Tingkat daya tarik .B.2.2
potongan kartu
kredit yang
diberikan
= Potongan paket event = Tingkat daya tarik 1.8.2.3
potongan paket
event yang
diberikan
Nilai yang didapatkan
dari salespromotion
yang diberikan
= Potongan Corporate Rate Tingkat Hybrid .B.3.1
keuntungan ordinally
potongan interval
corporate rate
yang diberikan
= Potongan kartu kredit = Tingkat 1.B.3.2
keuntungan
potongan kartu
kredit yang
diberikan
= Potongan paket event = Tingkat 11.B.3.3
keuntungan
potongan paket
event yang
diberikan
Public relations | Membangun hubungan Tujuan PR
baik dengan berbagai  [* Tujuan publikasi = Tingkat ketepatan| Hybrid l.c.1.1
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Variabel/ Sub
variabel

Konsep

Indikator

Ukuran

Skala

No.
Iltem

1

2

3

4

5

6

masyarakat perusahaan
dengan memperoleh
publisitas yang
diinginkan, membangun
citra perusahaan yang

baik, dan menangani atau

menghadapi rumor, ceritg
dan kejadian yang tidak
menyenangkan.

Kotler dan Amstrong
(2008:168)

= TujuanNews

= TujuanSponshorship

= Tujuan Event
Informasi PR

= Informasi publikasi

= InformasiNews

= InformasiSponshorship

= |Informasi Event

Daya Tarik PR
= Daya Tarik publikasi

= Daya TarikNews
= Daya TarikSponshorship

= Daya TarikEvent

tujuan publlikasi
Tingkat ketepatan
tujuannews
Tingkat ketepatan
tujuan
sponshorship
Tingkat ketepatan
tujuan event

Tingkat kejelasan
informasi
publikasi

Tingkat kejelasan
informasinews
Tingkat kejelasan
informasi
sponshorsip
Tingkat kejelasan
informasi Event

Tingkat daya tarik
publikasi

Tingkat daya tarik
news

Tingkat daya tarik
sponshorsip
Tingkat daya tarik
event

ordinally
interval

Hybrid
ordinally
interval

Hybrid
ordinally
interval

.c.1.2

M.C.1.3

n.c.1.4

ln.c.2.1

l.c.2.2

.C.2.3

ln.c.2.4

n.c.3.1

l.C.3.2

.C.3.3

1.Cc.3.4

Personal selling

Presentasi pribadi oleh
wiraniaga perusahaan
dengan tujuan melakukar
penjualan dan
membangun hubungan
dengan pelanggan.
Kotler dan Amstrong
(2008:182)

= Daya tariksalespeople

r Sikapsalespeople

= Informasisalespeople

= Kedekatan dengan
salespeople

= Kemudahan
menghubungsalespeople

= Prioritas darsalespeople

Tingkat daya tarik
sales people
Tingkat
keramahan dan
kesigapan
salespeople
Tingkat
kesetujuan dalam
hal sales people
selalu
menginformasika
n kabar terbaru
Tingkat
kesetujuan dalam
hal kedekatan
dengarsales
peopleuntuk
mempermudah
aktivitas

Tingkat
kemudahan
menghubungi
sales people
Tingkat

Hybrid
ordinally
interval

.D.1

.D.2

.D.3

.D.4

1.D.5

l1.D.6
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Va\rlgarli)aelblelsub Konsep Indikator Ukuran Skala Ilt\lec:ﬁ
1 2 3 4 5 6
kesetujuan dalm
hal salespeople
selalu
memprioritaskan
pada perusahaan
Direct & Online | Pemasaran langsung = Kemudahan mencari = Tingkat Hybrid lH.e.1
Marketing merupakan hubungan website kemudahan ordinally
langsung dengan pencarianwebsite | interval
konsumen individual yangr Informasi diwebsite = Tingkat kejelasan l.e.2
ditargetkan secara hati- informasi di
hati untuk meraih respon website
segera dan mencapai = Pemesanan kamar melalmi Tingkat kecepatar l.E.3
hubungan pelanggan yang website merespon dalam
abadi. hal pemesanan
Pemasaran online kamar diwebsite
merupakan usaha = Daya tarikwebsite = Tingkat daya tarik l.E.4
perusahaan untuk website
memasarkan produk dan= Pemberian kabar update» Tingkat l.E.5
pelayanan serta di website kesetujuan dalam
membangun hubungan hal selalu
pelanggan melaui internet memberi kabar
Kotler dan Amstrong terbaru diwebsite
(2008:221)
Perilaku Pasca | Customer experience after
Menginap the purchaseKotler,
(Y) Keller (2009:213)
Post Purchase | Customer behaviour for  Keputusan menginap ataw Tingkat pengaruh | Hybrid IV.A.l
Use and use and disposal of the | tidak menginap karena keputusan ordinally
Disposal product Kotler, Keller iklan menginap atau interval
(2009:214) tidak menginap
karena iklan
» Keputusan menginap ata® Tingkat pengaruh IV.A.2
tidak menginap karena keputusan
potongan harga menginap atau
tidak menginap
karena potongan
harga
» Keputusan menginap dane= Tingkat pengaruh IV.A.3
tidak menginap karena keputusan
membership menginap dan
tidak menginap
karena
membership
» Keputusan menginap dane= Tingkat pengaruh IV.A.4
tidak menginap karena keputusan
adanya kerjasama dengah menginap dan
perusahaan tidak menginap
karena adanya
kerjasama dengan
perusahaan
» Keputusan menginap dane= Tingkat pengaruh IV.A.5
tidak menginap karena keputusan
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Va\rI::li):It:dSub Konsep Indikator Ukuran Skala Ilt\lec:ﬁ
1 2 3 4 5 6
event-event yang menginap dan
diselenggarakan tidak menginap
karena event-event
yang
diselenggarakan
» Keputusan menginap dane= Tingkat pengaruh IV.A.6
tidak menginap karena keputusan
citra Hotel menginap dan
tidak menginap
karena citra Hotel
» Keputusan menginap dan= Tingkat pengaruh IV.A.7
tidak menginap karena keputusan
kedekatan dengan menginap dan
salespeople tidak menginap
karena kedekatan
dengan
salespeople
» Keputusan menginap dane Tingkat pengaruh IV.A.8
tidak menginap karena keputusan
pelayanan dari karyawan| menginap dan
tidak menginap
karena pelayanan
dari karyawan
» Keputusan menginap dane= Tingkat pengaruh IV.A.9
tidak mengiinap karena | keputusan
sales peoplenenawarkan | menginap dan
paket yang menarik tidak mengiinap
karenasales
people
menawarkan paket
= Keputusan menginap dan yang menarik IV.A.10
tidak menginap karena ® Tingkat pengaruh
kemudahan pemesanan | keputusan
melalui media menginap dan
tidak menginap
karena kemudahan
pemesanan melalui
» Keputusan menginap dan media IV.A.11
tidak menginap = Tingkat pengaruh
dikarenakan saran dari keputusan
orang lain menginap dan
tidak menginap
dikarenakan saran
dari orang lain
Post Purchase | Function of the closenesss Kepuasan terhadap = Tingkat kepuasan| Hybrid IV.B.1
Satisfaction between expectations and fasilitas bisnis terhadap fasilitas | ordinally
the product’s perceived bisnis interval
performanceKotler, » Kepuasan terhadap = Tingkat Kepuasan IV.B.2
Keller (2009:213) pelayanan terhadap
pelayanan
» Kepuasan terhadap kinerpTingkat Kepuasan IV.B.3

karyawan

terhadap kinerja
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terbaru

mengupdate kabalr

terbaru

Va\rI::li):It:dSub Konsep Indikator Ukuran Skala Ilt\le%
1 2 3 4 5 6
karyawan
» Kepuasan terhadap harga Tingkat Kepuasan IV.B.4
terhadap harga
» Kepuasan terhadap = Tingkat Kepuasan IV.B.5
periklanan terhadap
periklanan
» Kepuasan terhadaales r Tingkat Kepuasan IV.B.6
promotion terhadaysales
promotion
» Kepuasan terhadgpublic = Tingkat Kepuasan IvV.B.7
relations terhadappublic
relations
» Kepuasan terhadap = Tingkat Kepuasan IV.B.8
personal selling terhadappersonal
selling
» Kepuasan terhadagirect |» Tingkat Kepuasan IV.B.9
marketing terhadap direct
marketing
Post Purchase | If the customer satisfied, B Menyarankan orang lain ® Tingkat Hybrid IvV.C.1
Action she is more likely menyarankan ordinally
purchased the product orang lain interval
again Kotler, Keller * Menginap lebih dari satu = Tigkat kesetujuan IV.C.2
(2009:213) kali mengenai
menginap lebih
dari satu kali
» Merekomendasikan = Tingkat kesetujuar IV.C.3
kepada orang lain untuk
merekomendasika
n kepada orang
lain
» Tetap menginap dan = Tingkat kesetujuari IvV.C.4
melakukan aktivitas bisnis akan tetap
di Sheraton menginap dan
melakukan
aktivitas bisnis di
Sheraton
» Selalu mengupdate kabar Tingkat selalu IV.C.5

Sumber: Pengolahan data 2010

3.2.3 Sumber Data dan Alat Pengumpulan Data

3.2.3.1 Sumber Data

dua kelompok data yaitu:

Sumber data yang diperlukan dalam penelitian keldmpokkan kedalam




1. Data primer
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Data primer merupakan sumber-sumber dasar yangpaidaan bukti/ saksi

utama dari kejadian yang lalu (M. Nazir, 2003:50).

2. Data sekunder

Data sekunder adalah catatan tentang adanya serddtivipa, ataupun catatan-

catatan yang jaraknya telah jauh dari sumber drifih. Nazir, 2004:50).

Lebih jelasnya mengenai data dan sumber data yaggnakan dalam

penelitian, maka peneliti mengumpulkan dan mengajitata dalam Tabel 3.2

berikut:
TABEL 3.2
SUMBER DAN CARA PENENTUAN DATA
Digunakan untuk
No Jenis Data Jenis Data Sumber Data Tujuan Penelitian
T-1 | T-2 | T-3
1 | Profil perusahaan, Struktur Sheraton Hotel &
e Sekunder v - -
organisasi Towers Bandung
2 | Operasi kegiatan perusahaan Sekunder Sheraton Hotel & J i i
Towers Bandung
3 | Tanggapan tamu bisnis
menge.nalntegrated. . Tamu Bisnis Sheraton
marketing communication .
. Primer Hotel & Towers v - v
programyang dilaksanakan Bandun
oleh Hotel Sheraton 9
Bandung
4 2%2325' ta:arnllfalghsn:assca Tamu Bisnis Sheraton
bp P Primer Hotel & Towers - v v

menginap di Hotel Sheraton

Bandung

Bandung

3.2.3.2 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan suatu prosesageag data untuk

kepentingan penelitian. Menurut Sugiyono (2008:224knik pengumpulan data

merupakan langkah yang paling strategis dalam pemekarena tujuan utama
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dari penelitian adalah mendapatkan dddata yang telah terkumpul digunakan

untuk menguiji hipotesis yang telah dirumuskan. Tlek®ngumpulan data yang

digunakan penulis adalah:

1. Wawancara
Wawancara merupakan teknik pengumpulan data sksaysung dari sumber
yang bersangkutan. Wawancara ini dilakukan pBifector of Sales and
Marketing, Manajer Revenue Manajement, Marketing m@unication
Manager, Sales Manageatan Marketing Online Executiv€heraton Hotel &
Towers Bandung untuk memperoleh data mengenail pefisahaan, jumlah
pengunjung,occupancy rate guest satisfaction index, reapeter and top
account corporatedan programintegrated marketing communicatioyang
digunakan.

2. Observasi
Observasi dilakukan dengan meninjau serta melakpkagamatan langsung
terhadap objek yang diteliti yaitu Sheraton Hotel ®owers Bandung,
khususnya progranintegrated marketing communicatiopang digunakan
Sheraton Hotel & Towers Bandung.

3. Kuesioner
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data prityemg dilakukan
dengan cara menyebarkan seperangkat daftar peatangeulis. Kuesioner
berisi pertanyaan mengenai karakteristik respongengalaman responden,
programintegrated marketing communicatiorang dilakukan dan perilaku

tamu bisnis setelah menginap.
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4. Studi literatur
Studi literatur merupakan usaha pengumpulan inferngang berhubungan
dengan teori-teori yang ada kaitannya dengan masdda variabel yang
diteliti yang terdiri dari programntegrated marketing communicatiatan
perlaku pasca menginap
Studi literatur tersebut didapat dari berbagai semniaitu: a). Perpustakaan
UPI, NHI dan Akparindo, b) Tesis, Disertasi danifirpenelitian terdahulu,
c) Jurnal Marketing dan Perhotelan, d) Media cetak (majalah SWA, dan
Koran), d) Media elektronik (Internet)
Untuk lebih jelasnya mengenai teknik pengumpula@a dalam penelitian
ini, maka peneliti mengumpulkan dan menyajikanngiamh tabel berikut ini:
TABEL 3.3
TEKNIK PENGUMPULAN DATA
Teknik Digunakan untuk
No | Pengumpulan Sumber Data Tujuan Pendlitian
Data T-1 | T-2 | T-3
1 | Wawancara Pihak manajgales and Marketing J i i
Sheraton Hotel & Towers Bandung
2 | Observasi Aktivitas programtegrated
marketing communicatioBheraton | - -
Hotel & Towers Bandung
3 | Kuesioner Tamu bisnis yang menginap dan
melakukan aktivitas bisnis di Hotel| v v Vv
Sheraton Bandung
4 | Studi literatur Progranmtegrated marketing

communicatiorperilaku pasca v v -
menginap
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3.24 Populas dan Teknik Sampling
3.2.4.1 Populasi

Populasi merupakan kumpulan dari individu dengaalitas serta ciri-ciri
yang telah ditetapkan (M. Nazir, 2003:271). Menu&ugiyono (2008:115)
mendefinisikan, “populasi adalah wilayah generalisgang terdiri atas objek
yang mempunyai kualitas dan karakteristik terteyatng ditetapkan oleh peneliti
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpularinya

Berdasarkan pengertian populasi tersebut maka yaewgjadi populasi
pada penelitian ini adalah perusahaan yang menglaapmelakukan aktivitas
bisnis di hotel dalam waktu penelitian dan dapdihati dari tabel populasi

Sheraton Hotel & Towers Bandung pada bulan JuliSeper tahun 2009.

TABEL 34
CORPORATE STAY JULY - SEPTEMBER 2009
Months CORPORATE STAY

Sheraton Bandung Hotel and 2009

Towers

July 36

August 32

September 11

Total 79

Source: Sales and Marketing Department Sheraton Bandung Hotel and Towers, 2010

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui jumltirata perusahaan yang
menginap dan melakukan aktivitas bisnis di Sher&totel & Towers Bandung
pada bulan Juli-September tahun 2009 sebanyakré8giean. Dalam penelitian
ini, populasi yang akan dijadikan responden adglaha tamu bisnis yang
memiliki posisi di perusahaan adalah pemegang keput ataupun wakil dari

pemegang keputusan. Berdasarkan data di atas, pegqegeputusan dari
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perusahaan-perusahaan tersebut yang dijadikanaqgi@gulasi dalam penelitian
ini.
3.2.4.2 Teknik Sampling

Teknik sampling merupakan teknik pengambilan sampel untuk
menentukan sampel yang akan digunakan dalam paneldehingga dapat
diperoleh nilai karakteristik perkiraaredtimate value M. Nazir (2003:271)
mengemukakan bahwa "tekngampling adalah suatu prosedur dimana hanya
sebagian dari populasi saja yang diambil dan dipeigan untuk menentukan
sifat serta ciri yang dikehendaki dari populasfenurut Sugiyono (2006:91),”
Teknik sampel adalah merupakimknik pengambilan sampel untuk menentukan
sampel yang akan digunakan dalam penelitian sehigpat diperoleh nilai
karakteristik perkiraaneStimate valug.

Dalam penelitian ini digunakan teknion probabilitas samplingyaitu
teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peuatau kesempatan sama
bagi setiap unsur atau anggota populasi untuklildigebagai sampel. (Sugiyono,
2008:120)

Teknik sampling yang digunakan adalah sampling henMenurut
Sugiyono (2008:122) mengemukakan bahwa samplingihjeadalah teknik
penentuan sampel bila semua anggota populasi dignreebagai sampel. Hal ini
sering dilakukan bila jumlah populasinya relativecik Istilah lain dari sampel
jenuh adalah sensus, dimana semua anggota pogigalkan sampel.

Oleh sebab itu populasi yang akan dijadikan responsebanyak 79

perusahaan terhitung mulai bulan Juli sampai Sdpte2009.
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3.25 Hasil Pengujian Validitas dan Reliabilitas
3.2.5.1 Hasll Pengujian Validitas

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan lideva dari suatu
instrumen. Suatu instrumen yang valid atau sahimpusyai validitas yang
tinggi. Sebaliknya instrumen yang kurang memilikiiditas rendah (Suharsimi
Arikunto, 2004:145). Data mempunyai kedudukan nupltinggi dalam suatu
penelitian, karena data merupakan gambaran dadabedryang diteliti. Adapun
rumus yang digunakan untuk menghitung kevalidamn slaatu instrumen adalah
rumus KorelasProduct Momentyang dikemukakan oleh Pearson sebagi berikut:

N XY~ (3 X))

TINE x2)=(ExF NS Y - (v )

(Suharsimi Arikunto, 2002: 146)

r=

Keterangan :

r = Koefisien validitas item yang dicari

X = Skor yang diperoleh subjek dari seluruh item
Y = Skor total

>X  =Jumlah skor dalam distribusi X

Y = Jumlah skor dalam distribusi Y

YX? = Jumlah Kuadrat dalam skor distribusi X
YY? = Jumlah Kuadrat dalam skor distribusi Y
n = Banyaknya responden

Dimana :
r = Koefisien korelasi antara variabel X dan vagialy, dua variabel yang

dikorelasikan.
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Sedangkan pengujian keberartian koefisien koréigsililakukan dengan

taraf signifikansi 5%. Rumus uji t yang digunakabagai berikut :

n-2
V1-r?

Keputusan pengujian validitas item instrumen, ddakbagai berikut:

t=r :db=n-2

Item pertanyaan yang diteliti dikatakan valid jikiaitung > r tabel

Item pertanyaan yang diteliti dikatakan tidak vailka r hitung < r tabel
Berdasarkan hasil pengolahan data dengan menggunséfiware

komputer SPSqStatistical Product for Service Solutiorf)8.0 menunjukkan

bahwa item-item pertanyaan dalam kuesioner valigra hiung l€bih besar jika

dibangdingkan denganide; Yang bernilai 0,320 berikut tabel uji validitas

instrumen penelitian:

TABEL 35
HASIL UJI VALIDITASINSTRUMEN PENELITIAN
No PERTANYAAN litung | Ttabel | KEterangan
I ntegrated Marketing Communication
Advertising
Majalah
1 | Tujuan Iklan Majalah 0,712 | 0,374| Valid
2 Kemenarikan Pesan Majalah 0,713 | 0,374| Valid
3 | Ketepatan media Iklan Majalah 0,548 | 0,374| Valid
4 Frekuensi lklan Majalah 0,476 | 0,374 | Valid
Medial Luar
1 Tujuan Iklan Media Luar 0,733 | 0,374 | Valid
2 Kemenarikan Pesan Media Luar 0,677 | 0,374| Valid
3 | Ketepatan media Iklan Media Luar 0,730 | 0,374] Valid
4 Frekuensi Iklan Media Luar 0,771 | 0,374 | Valid
Yellow pages
1 | Tujuan IklanYellow pages 0,760 | 0,374] Valid
2 Kemenarikan Pesarellow pages 0,778 | 0,374| Valid
3 | Ketepatan media Iklavellow pages 0,842 | 0,374| Valid
4 Frekuensi lklan Yelow Pages 0,786 | 0,374 | Valid
Sales promotion
PotongarCorporate Rate
1 | Besarnya Potongan Corporate | 0,508 | 0,374] Valid




1

No PERTANYAAN lhitung | Ttabel | KEtErangan
2 Daya Tarik Potongan Corporate 0,690 | 0,374] Valid
3 Nilai Potongan Corporate 0,553 | 0,374 | Valid
Potongan Kartu Kredit
1 Besarnya Potongan Kartu Kredit 0,621 | 0,374 | Valid
2 Daya Tarik Potongan Kartu Kredit 0,574 | 0,374| Valid
3 | Nilai Potongan Kartu Kredit 0,515 | 0,374] Valid
Potongan Paket Event
1 Besarnya Potongan Paket Event 0,774 | 0,374 | Valid
2 Daya Tarik Potongan Paket Event 0,606 | 0,374| Valid
3 | Nilai Potongan Paket Event 0,530 | 0,374] Valid
Public Relation
Publikasi
1 | Tujuan Publikasi 0,463 | 0,374| Valid
2 Informasi Publikasi 0,790 | 0,374 Valid
3 | Daya Tarik Publikasi 0,471 | 0,374| Valid
News
1 | TujuanNews 0,473 | 0,374| Valid
2 InformasiNews 0,649 | 0,374 | Valid
3 | Daya TarikNews 0,649 | 0,374| Valid
Sponshorship
1 | Tujuan Sponsorship 0,495 | 0,374] Valid
2 Informasi Sponsorship 0,552 | 0,374 | Valid
3 | Daya Tarik Sponsorship 0,506 | 0,374| Valid
Event
1 | Tujuan Event 0,825 | 0,374] Valid
2 Informasi Event 0,745 | 0,374 | Valid
3 Daya Tarik Event 0,647 | 0,374 | Valid
Personal selling
1 Daya TarikSalespeople 0,474 | 0,374| Valid
2 Keramaharsalespeople 0,498 | 0,374 | Valid
3 Peinformasiarsalespeople 0,728 | 0,374| Valid
4 | Kedekatan dengaBalespeople 0,749 |0,374| Valid
5 | Kemudahan Menghubun§ialespeople 0,579 | 0,374] Valid
6 | Salespeoplenemprioritaskan Perusahaan angd®,501 | 0,374 Valid
Direct and online marketing
1 Kemudahan MencaWebsite 0,551 | 0,374 | Valid
2 Kejelasan InformasiVebsite 0,694 | 0,374| Valid
3 | Pemesanan produk melalebsite 0,473 | 0,374| Valid
4 | Daya Tarik Media Internet 0,720 | 0,374] Valid
5 Mengupdate informasi terbaru 0,591 | 0,374] Valid
Word of Mouth
1 Kebenaran Informasi 0,614 | 0,374| Valid
2 Kejelasan Informasi 0,879 | 0,374| Valid
3 | Pengaruh Informasi 0,475 | 0,374| Valid
4 Frekuensi Mendapatkan Informasi 0,602 | 0,374 | Valid
Perilaku Pasca Menginap
Post Purchase Use and Disposal




78

No PERTANYAAN lhitung | Ttabel | KEtErangan
1 Keputusan Menginap karena Iklan 0,720 | 0,374] Valid
2 Keputusan Menginap karena Potongan Harga0,580 | 0,374 | Valid
3 | Keputusan menginap karena Membership | 0,501 | 0,374| Valid
4 Keputusan menginap karena kerjasama den 3@673 0.374/ Valid
perusahaan lain
5 | Keputusan Menginap karena event 0,652 | 0,374] Valid
6 | Keputusan Menginap karena Image 0,527 | 0,374| Valid
7 Keputusan Menginap karena Kedekatan denga’r;o.99 0.374/ Valid
Salespeople
8 | Keputusan Menginap karena Pelayanan 0,509 | 0,374] Valid
9 Keputusan Menginap karena salescall 0,504 | 0,374 Valid

Keputusan menginap karena kemudahan
pemesanan di media

[EnY
o

0,667 | 0,374| Valid

11 Eeer?:tusan menginap karena saran dari rekano’561 0.374| valid
Post Purchase Satisfaction

1 Kepuasan mengenai fasilitas bisnis 0,552 | 0,374] Valid
2 Kepuasan mengenai pelayanan 0,476 | 0,374| Valid
3 | Kepuasan mengenai kinerja para karyawan | 0,620 | 0,374| Valid
4 | Kepuasan mengenai harga yang diberikan | 0,587 | 0,374 Valid
5 | Kepuasan mengenai periklanan 0,735 | 0,374 Valid
6 | Kepuasan mengensales promotion 0,469 | 0,374| Valid
7 Kepuasan mengenai public relation 0,690 | 0,374] Valid
8 | Kepuasan mengenpersonal selling 0,529 | 0,374| Valid
9 Kepuasan mengenai direct and online 0564 | 0.374] Valid

marketing
Post Purchase Action
Menyarankan orang lain untuk menginap dar

] .
1 | melakukan aktivitas bisnis 0.731 |0.374) Vald
5 Me_ngmap dgn melakukan aktivitas bisnis leb %,476 0,374/ Valid
dari satu Kkali
3 Merekomendasikan kepada orang lain untuk 0,763 | 0,374/ valid
menginap dan melakukan aktivitas bisnis
4 Tetap akan menginap dan melakukan akt|V|ta%, 496 | 0,374/ valid

bisnis di Sheraton
5 Selalu meng update kabar terbaru dari Sherat6r820 | 0,374 | Valid
Sumber : Hasil Pengolahan Data 2010

Berdasarkan hasil pengolahan data di atas pengukailalitas untuk sub
variabel integrated marketing communicatiomenunjukan bahwa item-item
pertanyaan dalam kuesioner valid karena sk@rgrlebih besar jika dibadingkan
dengan el Yang bernilai 0,374. Pengukuran validitas terhaatdyertising,nilai

tertinggi sebesar 0,842 pada item ketepatan pemaggumedia iklan padgellow
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pages sedangkan nilai terendah sebesar 0,476 pada ifiekuensi pemuatan
iklan di majalah. Padaales promotionnilai tertinggi sebesar 0,774 pada item
besarnya potongan pada paket event, sedangkanendadah sebesar 0,515 pada
item nilai potongan kartu kredit. Paghublic relations nilai tertinggi sebesar
0,825 pada item tujuan event, sedangkan nilai defersebesar 0,471 pada item
daya tarik publikasi. Padgeersonal sellingnilai tertinggi sebesar 0,749 pada item
kedekatan dengasalespeoplesedangkan nilai terendah sebesar 0,474 pada item
daya tariksalespeoplePadadirect and online marketingnilai tertinggi sebesar
0,720 pada item daya tarik media internet, sedangkai terendah sebesar 0,473
pada item pemesanan produk melaebsite Padaword of mouthnilai tertinggi
sebesar 0,879 pada item kejelasan informasi, skdangilai terendah sebesar
0,475 pada item pengaruh informasi.

Berdasarkan hasil pengolahan data di atas pengukaialitas untuk sub
variabel perilaku pasca menginap yaipost purchase use and disposal,
menunjukan nilai tertinggi sebesar 0,720 pada ikeputusan menginap karena
iklan, sedengkan nilai terendah sebesar 0,501 pada keputusan menginap
karena membership. Pagast purchase satisfactiamlai tertinggi sebesar 0,735
pada item kepuasan mengenai periklanan, sedangkatenendah sebesar 0,469
pada item kepuasan mengeparsonal selling Padapost purchase actionilai
tertinggi sebesar 0,763 pada merekomendasikan &emmdng lain untuk
menginap dan melakukan aktivitas bisnis, sedangkanterendah sebesar 0,476

pada item menginap dan melakukan aktivitas bisgfighldari satu kali.
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3.2.5.2 Hasil Pengujian Reliabilitas

Reliabilitas merupakan suatu ukuran yang menunjukkahwa suatu
instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakaagalalat pengumpulan data
karena instrumen tersebut sudah baik. Reliabilitagnunjukkan tingkat
keterandalan tertentu (Suharsimi Arikunto, 2004)17&eliabilitas berarti
menunjuk pada suatu pengertian bahwa suatu insttucoiup dapat dipercaya
untuk digunakan sebagai alat pengumpul data, karelable artinya dapat
dipercaya atau dapat diandalkan. Adapun rumus giegunakan untuk mengukur

reliabilitas adalah teknigplit half dari Spearman Brown, yaitu:

r 2Xf1/21/2
11~ 1+
( r‘1/21/2)
Keterangan:
r, = Reliabilitas instrumen

r,.,» = Korelasiproduct momenantara belahan pertama dan kedua

Penelitan dengan menggunakan pengujian SpearmamwnBr
mengharuskan butir-butir instrumen dibelah menjadia kelompok, vyaitu
unstrumen ganjil dan instrumen genap. Kemudian dkata tiap kelompok
disusun sendiri dan kemudian skor total antararkplik ganjil dan genap dicari
korelasinya (Suharsimi Arikunto, 2002:156).

Keputusan uji reliabilitas instrumen berdasarkatektuan sebagai berikut:
r hitung > rtabel maka instrumen dikatakan reliabel

r hitung < r tabel maka instrumen dikatakan tiddiab¢e
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TABEL 3.6
HASIL UJI RELIABILITASINSTRUMEN PENELITIAN
No VARIABEL COhing | COpminmar | Keterangan
Integrated Marketing _
1 o 0,904 0,700 Reliabel
Communication
2 | Perilaku Pasca Menginap 0, 813 0,700 Reliabel

Sumber : Hasil Pengolahan Data 2010

Berdasarkan tabel di atas variabel yang memililai meliabelitas tertinggi

adalahintegrated marketing communicatiaiengan nilaiCo,,,, sebesar 0,904,
sedangkan variabel perilaku pasca menginegmiliki nilai Co,,,, sebesar

0,813.

3.2.6 Rancangan Ananlisis Data dan Uji Hipotesis
3.2.6.1 Rancangan Analisis Data
1. Analisis Deskriptif

Pada penelitian ini, digunakan dua jenis anali@stu analisis deskriptif
khususnya bagi variabel yang bersifat kualitatifh danalisis kuantitatif berupa
pengujian hipotesis dengan menggunakan uji statisinalisis deskripif
digunakan untuk melihat faktor penyebab, sedangkaalisis kuantitatif
menitikberatkan dalam pengungkapan perilkau varigbenelitian. Dengan
menggunakan kombinasi metode analisis tersebutt diiparoleh generalisasi
yang bersifat komperhensif. Analisis deskriptif whgkan untuk melihat faktor
penyebab yang dalam penelitian ini analisis deikgipng digunakan antara lain:
1. Integrated marketing communication prograsideskripsikan melalui lima

alat komunikasi pemasaran yang saling terintegyasiu advertising, sales
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promotion, public relation, personal selling, diteand online marketingan
word of mouth.

2. Perilaku pasca menginap dideskripsikan terhadaiakerpasca pembelian
yang terdiri daripost purchase use and disposal, post purchasefaetitn
and post purchase action.

2. AnalisisVerifikatif

Alat penelitian yang digunakan dalam penelitian adalah angket
kuesioner. Angket ini disusun oleh penulis berdesarvariabel yang terdapat
dalam penelitian, yaitu memberikan keterangan dara enengenai pengaruh
integrated marketing communication progranerhadap keputusan tamu bisnis
untuk menginap di Hotel Sheraton Bandung. Adapunyyaenjadi variabel bebas
atau variabel X adalalintegrated marketing communication prograyang
memiliki beberapa dimensi yaitadvertising, sales promotion, public relation,
personal selling, direct and online marketidgn word of mouth Objek yang
merupakan variabel terikat atau variabel Y adakafigku pasca menginap yang
terdiri dari post purcahse use and disposal, post purchasefaaimn dan post
purchase action. sehingga penelitian ini akan diteliti pengaruttegrated

marketing communication prografX) terhadap perilaku pasca menginap (Y),

integrated marketing communication progrgiX) terhadappost purchase use

and disposal(Y1), integrated marketing communication progrgix) terhadap
post purchase satisfactior{Y2) dan integrated marketing communication

program(X) terhadagpost purchase actioy 3).
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Data mentah yang terkumpul dari kuesioner diolalar agemperoleh
makna yang berguna. Data yang diperoleh diolahatekgteria sebagai berikut :
1. Setiap variabel yang dinilai diklasifikasikan #alam lima alternatif jawaban,

dimana setiapptionterdiri dari lima kriteria skor, sebagai berikut :

TABEL 3.7
SKOR ALTERNATIF JAWABAN PERTANYAAN POSITIF & NEGATIF
: Agak .
ettt | Sno | Ting | semg | Tk | T
Tingagi
Positif 5 4 3 2 1
Negatif 1 2 3 4 5

Sumber : Modifikasi dari Uma Sekaran (2006:51)

2. Pembobotan setiap jawaban menggunakan bkalad ordinally intervalyang
menggambarkan peringkat jawaban. Peringkat jawdtmarikan skor antara
1 sampai 5.

3. Setiap peringkat jawaban mencerminkan penild@mu bisnis Sheraton
Bandung Hotel & Towers terhadap programtegrated marketing
communicationyang mempengaruhi terhadap perilaku tamu bisrtislade
menginap.

4. Total skor = Total variabel x Skor jawaban

Skor Variabel {DencityatLowerLimit}- (DencityatUpperLimit)
(AreaBelowUpperLimitjAreaBelowLowerLimit)

Penelitian kuantitatif analisis data dilakukan ekt data seluruh
responden terkumpul. Langkah-langkah dalam kegianalisis data dalam

penelitian ini yaitu:
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1.Menyusun data
Kegiatan seleksi data ditujukan untuk mengecek rigdapan identitas
responden, kelengkapan data serta isian data yasgaisdengan tujuan
penelitian.
2.Tabulasi data
a. Memberi skor pada setiap item
b. Menjumlahkan skor pada setiap item
c. Menyusun ranking pada setiap variabel penelitian
3.Menganalisis data
Menganalisis data yaitu proses pengolahan dataademgnggunakan rumus-
rumus statistik, menginterprestasi data agar dipkersuatu kesimpulan.
3.2.6.2 Uji Hipotesis
Teknik analisa data yang digunakan dalam penelitlnadalah path
analysis (analisis jalur). Analisis jalur digunakan untuk meetukan besarnya

pengaruh variabel independen, Xaitu integrated marketing communication
program yang terdiri dariadvertising (X ,,), sales promotion(X ,,), public
relation (X ,;), personal selling(X,,), direct and online marketingX ,.) dan
word of mouthg(X ,,) terhadap variabel dependen Y vyaitu perilaku @asc
menginap, besarnya pengaruh variabel independeyaitu integrated marketing
communication progranyang terdiri dariadvertising(X,,), sales promotior(X

1»), public relation(X ;;), personal sellingdX ,,), direct and online marketingX

15 ) danword of mouthg(X ;) terhadap variabel dependen Y1 yagast
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purchase use and disposdiesarnya pengaruh variabel independep ysitu
integrated marketing communication prograang terdiri daradvertising(X ,,),
sales promotior(X,,), public relation(X ,), personal sellingX,,), direct and

online marketing(X ,;) danword of mouthgX ,s) terhadap variabel dependen

Y2 yaitu post purchase satisfacti@lanbesarnya pengaruh variabel independen X

, yaituintegrated marketing communication progrgang terdiri daradvertising
(X 1;), sales promotion(X ;,), public relation (X ;;), personal selling(X ,,),
direct and online marketingX ;) danword of mouthgX,,) terhadap variabel

dependen Y3 yaitpost purchase action.
Analisis Jalur (Path Analysis)

Selanjutnya akan ditentukan pasangan data varisdolpenden dari
semua sampel penelitian. Berdasarkan hipotesis eptuel yang diajukan,
terdapat hubungan antara variabel penelitian. ldgsttersebut digambarkan

dalam sebuah paradigma seperti terlihat pada GaBabdverikut:

&

X ——Y

GAMBAR 3.1
DIAGRAM JALUR HIPOTESIS

Keterangan :
X . Integrated Marketing Communication
Y : Perilaku Pasca menginap

€ : Epsilon (Variabel lain)
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Struktur hubungan di atas menunjukkan bahwa progmaregrated
marketing communicatioberpengaruh terhadap perilaku pasca menginap, dari
struktur hubungan di atas kemudian di turunkan kdimmenjadi gambar 3.3

sebagai berikut :

& &

X > Y1 > Y2 > Y3
GAMBAR 3.2
DIAGRAM JALUR SUB HIPOTESIS

Keterangan :
X . Integrated Marketing Communication
Y1l : Post Purchase Use and Disposal
Y2 : Post Purchase Satisfaction
Y3 : Post Purchase Action
€ : Epsilon (Variabel lain)

Struktur hubungan di atas menunjukkan bahwa progmaregrated
marketing communicatioterhadap perilaku pasca menginap yang terdiriptesi
purchase use and disposal, post purchase satiefadtinpost purchase action
Selain itu terdapat faktor-faktor lain yang mempangi hubungan antara X
(programintegrated marketing communicatjodan Y (perilaku menginap) yang
terdiri dari Y1 post purchase use amtisposal), Y2 [fost purchaseatisfaction)
dan Y3 post purchase actionjaitu variabel residu dan dilambangkan dengan
namun pada penelitian ini variabel tersebut tidakdhatikan.

Struktur hubungan antara X dan Y diuji melalui @&aljalur dengan
hipotesis berbunyi terdapat pengaruh yang sigmfi&atara progranmtegrated

marketing communicatiofX) yang terdiri dariadvertising(X;), sales promotion
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(X2), public relations(X3), personal sellingXy), direct marketing(Xs) danword
of mouth (Xg) terhadap perilaku pasca menginap (Y) yang tembni post
purchase use andlisposal (Y1), post purchasesatisfaction (Y2) danpost

purchase actiorfY3). Berikut gambar diagram sub struktur hipotgmsagaruh X

terhadap Y:
X1 £
Xz x
X3 v Y
X
X4
Xs
Xs
GAMBAR 3.3

DIAGRAM JALUR SUB STRUKTUR HIPOTESISX TERHADAP 'Y

a. Menghitung matriks korelasi antar variabel bebas

Y X X% X Xs X\
1 Xy DX XXy XX XXy
I Xy XXy XXs  MXeXo

R, = 1 Xz XXz XeXs
1 e XX,
1 9%

o 1/

b. ldentifikasi persamaan sub struktur hipotesis
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Menghitung matriks invers korelasi

4 N
Xl )§ )% x4 x5 >%

G1 G. Gz G Gs G
L Gs Gy Gs Gs

R = G: Ga  Gs Gs
Gs Gs Gs
G Ge

o &

Menghitung semua koefisien jalur melalui rumus
X]_ )@ X3 x4 X:') XG

(P | /7 @ G Gs Gs4 Gs  Ge O\ ( Ym\
Pyx2 ¢ Gs Gs Gs Gs Yki2
Prs | Gs Ga Gs G vkia
Pou | Gi Gs  Gs -
Pyxs S Gs vikis
\Pyxe I e ) U s

c. Hitung RY (X1, Xz, X3, X4, X5, dan Xe) yaitu koefisien yang menyatakan
determinasi total X X», X3, X4, X5, dan X%, terhadap Y dengan menggunakan

rumus:

Myxa
R%Y (Xyq, ooy Xg) = [PYX1"'PYX6]

rY><6

d. Menguiji pengaruh langsung maupun tidak langsunigseéiap variabel

Pengaruh X terhadap Y
Pengaruh (X terhadap (Y)

Pengaruh langsung TR . Rxa



Pengaruh tidak langsung melalui}X = Ryx1 . raxz2 - Prx2
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryx1 . rxaxs - Rrxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryx1 . I'xixa - Rrxa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryx1 . Ixixs - Rixs

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Rx1 . Ixaxs - Prxe  +

Pengaruh total (¥ terhadap Y S i
Pengaruh (¥ terhadap (Y)

Pengaruh langsung B . Rx2

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryxz . Ixax1 - Rexa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryx2 . koxs - Prxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryxz . Ixoxa - Rexa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryxz . Ixoxs . Rexs

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryx2 . I'xoxs - Rrxs +

Pengaruh total (¥ terhadap Y T
Pengaruh () terhadap (Y)

Pengaruh langsung 8 . Rixs

Pengaruh tidak langsung melaluiifX = Ryxs . I'xax1 - Rrxa
Pengaruh tidak langsung melalui}X = Ryxs . Ixaxz - Rrx2
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryxs . Ixaxa - Rrxa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryxs . Ixaxs - Rixs

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = PRyxs . Ixaxs - Rrxe  +

Pengaruh total (3 terhadap Y T e
Pengaruh (¥ terhadap (Y)

Pengaruh langsung 78 . Rxsa

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryxs . I'xax1 - Rexa
Pengaruh tidak langsung melaluipgfX = Ryxs . fxax2 - Rrx2
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryxa . I'xaxs - Rrxs
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryx4 . Ixaxs . Rexs

Pengaruh tidak langsung melaluig}X = Ryxs . Ixaxs - Rrxe  +




Pengaruh total (¥ terhadap Y T e
Pengaruh (X) terhadap (Y)

Pengaruh langsung T2 . Rxs
Pengaruh tidak langsung melaluiifX = Rxs . Ixsx1 - Rrxa
Pengaruh tidak langsung melaluipfX = Rixs . Ixsx2 . Rex2
Pengaruh tidak langsung melaluizgfX = Ryxs . Ixsxs . Rrxa
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryxs . Ixsxa . Rexa
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Rxs . Ixsxs - Rrxe  +

Pengaruh total ( terhadap Y T
Pengaruh (¥) terhadap (Y)

Pengaruh langsung IR - Prxs

Pengaruh tidak langsung melaluiigfX = Ryxs . I'xex1 - Rrxa
Pengaruh tidak langsung melalui}X = PRxe . I'xexz - Prx2
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Rxe . I'xexs - Prxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryxs . I'xexa - Rrxa

Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Rxe . Ixexs - Rexs  +

Pengaruh total (§ terhadap Y T

e. Menghitung variabel laing )Jdengan rumus sebagai berikut:

R, =1~ R¥(x11x12...x16)
f. Keputusan penerimaan atau penolakan Ho
Rumusan Hipotesis operasional:
Ho: Prx1 = Rixa = Rrxa = Prxa = Rrxs = Ryxe = 0
Hi: sekurang-kurangnya ada sebuahyP# 0,i=1, 2, 3,4, 5,dan 6

Statistik uji yang digunakan adalah:
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k(l_' R(Xi R(Xi)

i=1
Hasil Fhitung dibandingkan dengan tabel distribssEnedecor, apabila
Fhitung= Ftabel, maka Ho ditolak dengan demikian dapat ustean pada

pengujian secara individual, statistik yang diguarakdalah:

Pyxi ~ Pyxi
- RZY(Xl.l,Xl.Z,....,XlJ))(Cii + Cij +ij )
(n-k-1)

t=

t mengikuti distribusi t-Student dengan derajatdtegsan n-k-1.

Berikut gambar diagram sub struktur hipotesis pargX terhadap Y1:

X1

o

Xa

Y1

V4

GAMBAR 34
DIAGRAM JALUR SUB STRUKTUR HIPOTESISX TERHADAP Y1



a. Menghitung matriks korelasi antar variabel bebas

Y

1

R1:

-

X X% X Xs X\
X1 Xy XXy XXy XXy

1 B2 XXy XXy 1XeXs
1 X3 XsXs  XeXs

1 rXXs  TXeX4

1 #Xs

1/

b. ldentifikasi persamaan sub struktur hipotesis

Menghitung matriks invers korelasi

/

X1

G1

-

Menghitung semua koefisien jalur melalui rumus

X1
g N

PYle / gl

Prix.2
Prix3
Pyixa

PYlXS

PY1X6

~ J K

~
% X X4 Xs %
Gz Gz Gu Gs Ge
2 Gs G Gs  Gs
Gs G Gs Gs
Ga Gs Ge
£ Go

& _/

X X X X% X%

Go Gs Ga Gs Gs O\

¢ Gs Ga Gs G
Gs Ga Gs G

Gs Gs  Gs
& G
16

vix1.1

vix1.2

vix1.3

vix1.4

vix1.5

Yix1.6

92
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c. Hitung RY1 (X1, Xz, X3, X4, X5, dan Xe) yaitu koefisien yang menyatakan
determinasi total X X, Xs, X4, Xs, dan X, terhadap Y1 dengan

menggunakan rumus:

rYXl

R2Y1 (X1, .., Xe) = [Rrysr - Prax]
rY><6
d. Menguji pengaruh langsung maupun tidak langsunigseétiap variabel

Pengaruh X terhadap Y1
Pengaruh (X terhadap (Y1)

Pengaruh langsung R . Praxa
Pengaruh tidak langsung melaluipgfX = Ryix1 . Ixaxz - Praxe
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = PRy1x1 . Ixixs - Prixs
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = PRy1x1 . Ixixa - Prixa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryix1 . Ixaxs - Rraxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ry1x1 . Ixixe - Prixe +
Pengaruh total (¥ terhadap Y1 S e

Pengaruh (¥ terhadap (Y1)

Pengaruh langsung 82 - Praxe
Pengaruh tidak langsung melaluiifX = PRy1x2 . Ixox1 - Praxa
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ry1x2 . fkoxa - Rrixs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryix2 . Ixaxa - Rrixa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = PRy1x2 . Ixoxs - Prixs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ry1x2 . Ixaxs - Prixe +
Pengaruh total (¥ terhadap Y1 S e

Pengaruh () terhadap (Y1)

Pengaruh langsung 583 - Praxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryixs . Ixax1 - Rraxa

Pengaruh tidak langsung melaluipgfX = Ryixs . Ixaxe - Rraxe



Pengaruh tidak langsung melaluisfX = PRy1x3 . Ixaxa - Prixa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Py1x3 . Ixaxs - Prixs

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryix3s . I'xaxs - Prixe

Pengaruh total (¥ terhadap Y1 e

Pengaruh (¥ terhadap (Y1)

Pengaruh langsung R4 - Praxa

Pengaruh tidak langsung melaluiifX = PRy1x4 . Ixax1 - Prixa
Pengaruh tidak langsung melaluifX = PRy1x4 . Ixaxz - Prix2
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryix4 . I'xaxs - Rrixs
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryix4 . I'xaxs .- Rrixs

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Py1x4 . I'xaxs - Prixe

Pengaruh total (§ terhadap Y1 T

Pengaruh (¥) terhadap (Y1)

Pengaruh langsung 585 - Praxs

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryixs . Ixsx1 - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melaluipgfX = Ryixs . Ixsx2 - Rrixe
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = PRy1xs . Ixsxs - Prixs
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = PRy1xs . Ixsxa - Prixa

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryixs . Ixsxs - Prixe

Pengaruh total ( terhadap Y1 T

Pengaruh (¥ terhadap (Y1)

Pengaruh langsung R - Prixe

Pengaruh tidak langsung melaluiifX = PRy1xs . Ixex1 - Prixa
Pengaruh tidak langsung melalui}X = Py1xs . Ixex2 - Prixe
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryixs - I'xexs - Prixa
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryixs - I'xexa - Prixa

Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Py1xs . Ixexs - Prixs

Pengaruh total (§ terhadap Y1 T
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e. Menghitung variabel laing )Jdengan rumus sebagai berikut:

P :\/l— R%vi(x11x12...X16)
f. Keputusan penerimaan atau penolakan Ho

Rumusan Hipotesis operasional:

Ho: Rrix1 = Praxe = Rraxs = Praxa = Praxs = Rraxe = 0
Hi: sekurang-kurangnya ada sebual,R # 0,i=1, 2, 3,4, 5, dan 6

Statistik uji yang digunakan adalah:

k
(n-k _1)2 Rxi Rxi
E = i=1
K

k (1_2 Rix R(Xi)

i=1

Hasil Fhitung dibandingkan dengan tabel distrib&sBnedecor, apabila
Fhitung= Ftabel, maka Ho ditolak dengan demikian dapat wktean pada

pengujian secara individual, statistik yang diguarakdalah:

Pvxi ~ Pyxi
@-R%(x11x12...x17) (C; + G, +Cy)
(n-k-1

t=

t mengikuti distribusi t-Student dengan derajatdtegsan n-k-1.

Berikut gambar diagram sub struktur hipotesis pargX terhadap Y2:



X1

X2

x |
X3 Y2
X4
Xs

Xe

GAMBAR 35
DIAGRAM JALUR SUB STRUKTUR HIPOTESISX TERHADAP Y2

a. Menghitung matriks korelasi antar variabel bebas

R1:

Y X X% X Xs
1 BX1  rXgXy XXy rXsX
1 B, XXy 1X6Xo
1 s XeXs
1
1
o

% O\
XX
rXeX2
rXeXs
XeXa

s

1/

b. ldentifikasi persamaan sub struktur hipotesis

Menghitung matriks invers korelasi

e
Xy % X X4 Xs
G Gz Gz G Gs

2 Gs G Gs
Gs G Gs
Ga Gs
£5
~

G
G
G
G
G
66

/
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Menghitung semua koefisien jalur melalui rumus
X]_ )@ X3 x4 X:') XG

(Rt | /7 @ G2 Gs Gs4 Gs  Gs O\ ( Y§x1.1\
Peaxa € Gs Gs Gs Gs vxi2
Paxa | Gs Gs4 Gs Ge vBxi3
Roxa | Gi Gs Ge heos
Pyaxs € G vx15
\Pyzxe I G )L s |

c. Hitung RY (X1, Xz, X3, X4, X5, dan Xe) yaitu koefisien yang menyatakan
determinasi total X X, Xs, X4, Xs, dan X, terhadap Y2 dengan

menggunakan rumus:

rYXl

R2Y2 (X1, ..., Xe) = [Praxs - Proxs]
rYXG

d. Menguiji pengaruh langsung maupun tidak langsunigseéiap variabel

Pengaruh X terhadap Y2

Pengaruh (X terhadap (Y2)

Pengaruh langsung 581 - Praxa
Pengaruh tidak langsung melalui}X = Ryx1 . ixaxz2 - Prx2
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Rex1 . Ixaxs - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Rexi . Ixaxa - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = R2x1 . Ixixs - Praxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ry2x1 . Ixixs - Praxe  +

Pengaruh total (¥ terhadap Y2 T

Pengaruh (¥ terhadap (Y2)



Pengaruh langsung 542 - Praxe

Pengaruh tidak langsung melaluiifX = Ryaxz2 . Ixox1 - Praxa
Pengaruh tidak langsung melaluisgfX = Ryox2 . fkoxa - Rraxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Rex2 . Ixaxa - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Rax2 . Ixoxs . Praxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryax2 . Ixaxs - Praxe

Pengaruh total (X terhadap Y2 T

Pengaruh (%) terhadap (Y2)

Pengaruh langsung FRs3 . Praxa

Pengaruh tidak langsung melaluiigfX = Ryxs . Ixaxi - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melalui}X = Ryaxs . Ixax2 - Praxe
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryaxs . Ixaxa - Praxa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryxs . Ixaxs - Rraxs

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryx3 . Ixaxs - Pr2xe

Pengaruh total ( terhadap Y2 T

Pengaruh (¥ terhadap (Y2)

Pengaruh langsung R4 . Rraxa

Pengaruh tidak langsung melaluiifX = Ryaxs . Ixax1 - Praxa
Pengaruh tidak langsung melaluipgfX = Ryoxa . Ixaxe - Rrax2
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryxa . I'xaxs - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryax4 . Ixaxs . Praxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ry2x4 . Ixaxs - Praxe

Pengaruh total (¥ terhadap Y2 e

Pengaruh (¥) terhadap (Y2)

Pengaruh langsung FRs . Praxs

Pengaruh tidak langsung melaluiigfX = Ryxs . Ixsxi - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melalui}X = Ryaxs . Ixsx2 - Praxe
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryaxs . Ixsxs . Praxs

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryxs . Ixsxa - Rraxa
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Pengaruh tidak langsung melaluigfX = R2xs . Ixsxs - Proxe  +
Pengaruh total (g terhadap Y2 S e

Pengaruh (¥ terhadap (Y2)

Pengaruh langsung 546 - Praxe
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryxs - Ixext - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melaluipfX = Ryxs - Ixexz - Rraxe
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ry2xs . Ixexs - Praxs
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryaxs . Ixexa - Proxa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Rexs . Ixexs - Rraxs  +
Pengaruh total (& terhadap Y2 S e

e. Menghitung variabel laing )Jdengan rumus sebagai berikut:

R. =41~ Riv(x11x12...x16)
f. Keputusan penerimaan atau penolakan Ho
Rumusan Hipotesis operasional:
Ho: Rrax1 = Praxe = Praxs = Praxa = Praxs = Praxe = 0
Hi: sekurang-kurangnya ada sebuahyP# 0,i=1, 2, 3,4, 5,dan 6

Statistik uji yang digunakan adalah:

k
(n -k _1) R(XI R(XI
i=1

F= |

k

k (1_2 R{Xi PYXi)

i=1

Hasil Fhitung dibandingkan dengan tabel distrib&sBnedecor, apabila
Fhitung= Ftabel, maka Ho ditolak dengan demikian dapat wktean pada

pengujian secara individual, statistik yang diguarakdalah:
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t= Pyxi ~ Pyxi
\/(1— R%v(x11x12...x17) (C; + G, +Cy)

(n-k-1)

t mengikuti distribusi t-Student dengan derajatdiesan n-k-1.

Berikut gambar diagram sub struktur hipotesis parngX terhadap Y3:

X1

X2

x |
X3 Y3
X
X4
Xs

Xe

GAMBAR 3.6
DIAGRAM JALUR SUB STRUKTUR HIPOTESISX TERHADAP Y3
a. Menghitung matriks korelasi antar variabel bebas

e X X% X X X\
1 Xy XeXp  rXeXy XXy XXy
1 Ko XXs rXsXo rXeX2

R, = 1 Xz XXz XeXs
1 XXy XXy
1 s

o L/

b. ldentifikasi persamaan sub struktur hipotesis

Menghitung matriks invers korelasi
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Xl )§ )% x4 x5 >%
Ga G Gs G Gs Gs
2 Gas Cos Gs G

R = G: Ga  Gs Gs
Gs Gs Gs
G Ge

o &

Menghitung semua koefisien jalur melalui rumus

X100 % X X 0% %
g N 4 N

Praxi /7 @ G Gs Gs4 Gs  Ge O\ vBxi.1
Pyax2 ¢ Gs Ga Gs G vbxi2
Prxa | Gs Ga Gs G vbxis
Roxa | Gi Gs  Gs o
Pyaxs ¢ G vxLs
\F’ste I G ) U oy

c. Hitung RY (X1, Xz, X3, X4, X5, dan Xe) yaitu koefisien yang menyatakan
determinasi total X X, Xs, X4, Xs, dan X, terhadap Y3 dengan

menggunakan rumus:

yxa
R?Y3 (Xgy ooy Xe) = [Pyx1 "'PYX6]

rY><6

d. Menguiji pengaruh langsung maupun tidak langsunigseéiap variabel

Pengaruh X terhadap Y3
Pengaruh (X terhadap (Y3)

Pengaruh langsung 81 . Paxa
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Pengaruh tidak langsung melalui}X = Rysx1 . Ixaxz2 .- Rrax2
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ry3x1 . Ixixs - Praxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Rysx1 . Ixaxa - Praxa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Rysx1 . Ixixs - Rraxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ry3x1 . Ixixs - Praxe +
Pengaruh total (¥ terhadap Y3 S e

Pengaruh (¥ terhadap (Y3)

Pengaruh langsung 7422 - Praxz

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryx2 . Ixaxi - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melaluisgfX = Rsx2 . fkoxs - Rraxs
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ryaxz2 . Ixoxa - Praxa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ry3x2 . Ixoxs . Praxs

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Rysx2 . Ixoxe - Praxe +

Pengaruh total (X terhadap Y3 T
Pengaruh (%) terhadap (Y3)

Pengaruh langsung s . Praxa
Pengaruh tidak langsung melaluiifX = Ry3xs . Ixax1 - Praxa
Pengaruh tidak langsung melalui}X = Ry3xs . Ixax2 - Praxe
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Rysxs . I'xaxa - Praxa
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Rysx3 . Ixaxs - Rraxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ry3xs . Ixaxs - Praxe  +
Pengaruh total ( terhadap Y3 T

Pengaruh (¥ terhadap (Y3)

Pengaruh langsung R4 . Rraxa

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ryaxa . I'xax1 - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melaluipgfX = Ryaxa . I'xaxz - Rrax2
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ry3x4 . Ixaxs - Praxs
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ry3x4 . Ixaxs . Praxs
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Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Ry3x4 . Ixaxs - Praxe  +
Pengaruh total (§ terhadap Y3 T

Pengaruh (X) terhadap (Y3)

Pengaruh langsung 7425 - Praxs

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Rysxs . Ixsx1 - Rraxa
Pengaruh tidak langsung melaluipgfX = Ryxs . Ixsx2 - Rraxe
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ry3xs . Ixsxs . Praxs
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ry3xs . Ixsxa - Praxa

Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Rysxs . Ixsxe - Praxe  +

Pengaruh total (J terhadap Y3 T
Pengaruh (¥) terhadap (Y3)

Pengaruh langsung 546 . Praxe

Pengaruh tidak langsung melaluiifX = Ry3xs . Ixex1 - Praxa
Pengaruh tidak langsung melalui}X = Rysxs . Ixex2 - Praxe
Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Rysxs . Ixexs - Praxs
Pengaruh tidak langsung melaluigfX = Rysxs - I'xexa - Praxa

Pengaruh tidak langsung melaluisfX = Ry3xs . Ixexs - Praxs  +

Pengaruh total (§ terhadap Y T

e. Menghitung variabel laing )dengan rumus sebagai berikut:

R, =1~ R¥(x11x12...x16)
f. Keputusan penerimaan atau penolakan Ho
Rumusan Hipotesis operasional:
Ho: Rrax1 = Prax2 = Praxs = Praxa = Praxs = Pyaxe = 0
Hi: sekurang-kurangnya ada sebuahyP# 0,i=1, 2, 3,4, 5,dan 6

Statistik uji yang digunakan adalah:
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k(l_' R(Xi R(Xi)

i=1
Hasil Fhitung dibandingkan dengan tabel distribssEnedecor, apabila
Fhitung= Ftabel, maka Ho ditolak dengan demikian dapat ustean pada

pengujian secara individual, statistik yang diguarakdalah:

Pyxi ~ Pyxi
- RZY(Xl.l,Xl.Z,....,XlJ))(Cii + Cij +ij )
(n-k-1)

t=

t mengikuti distribusi t-Student dengan derajatdiesan n-k-1.

Secara statistik hipotesis yang akan di uji berzal#a taraf kesalahan 0,05

dengan derajat kebebasan dk (n-2). Kriteria persanimatau penolakan hipotesis

pada penelitian ini dapat ditulis sebagai berikut:

1.

Ho: p = 0, artinya tidak terdapat pengaruh yang sigaffikntarantegrated
marketing communicatioyang terdiri dariadvertising, sales promotion,
public relation, persola selling, direct and onlimearketingdan word of
mouth terhadapperilaku pasca menginap yang terdiri dari post fhase
use and disposal, post purchase satisfaaianpost purchase action.

Ho : p > 0, artinya terdapat pengaruh yang signifikana@nintegrated
marketing communicatioyang terdiri dariadvertising, sales promotion,
public relation, persola selling, direct and onlimearketingdan word of
mouth terhadapperilaku pasca menginap yang terdiri dari post fhase

use and disposal, post purchase satisfaaianpost purchase action.



