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PENGARUH ORIENTASI TEKNOLOGI, DIGITAL MARKETING DAN
VARIAN MENU TERHADAP KINERJA PEMASARAN DI HERMES
PALACE HOTEL BANDA ACEH

BUDI SYAIFUL
NPM: 2202120088

Pembimbing I : Drs. Tarmizi Gadeng, SE., M.Si.MM.

Pembimbing Il : Dr. Tuwisna SE, MM

ABSTRAK

Tujuan penelitian untuk menguji dan menganalisis pengaruh orientasi
teknologi, digital marketing dan varian menu terhadap kinerja pemasaran di Hermes
Palace Hotel Banda Aceh, baik secara simultan maupun secara parsial. Metode
penelitian ini merupakan metode kuantitatif. Ukuran sampel penelitian ini sebanyak
59 karyawan. Data penelitian dikumpulkan melalui daftar pertanyaan/kuisioner dan
studi dokumentasi, hipotesis diuji dengan uji F (simultan) dan uji t (parsial)
dimaksud untuk mengetahui pengaruh tingkat kepercayaan 95%. Hasil penelitian
menunjukan bahwa secara simultan variabel Orientasi teknologi, digital marketing
dan varian menu berpengaruh terhadap Kinerja pemasaran pada Hermes Palace
Hotel Banda Aceh. Pengujian secara parsial bahwa Orientasi teknologi berpengaruh
terhadap Kinerja pemasaran pada Hermes Palace Hotel Banda Aceh. Digital
marketing berpengaruh terhadap Kinerja pemasaran pada Hermes Palace Hotel
Banda Aceh. Varian menu tidak berpengaruh terhadap Kinerja pemasaran pada
Hermes Palace Hotel Banda Aceh.

Kata kunci: Orientasi Teknologi, Digital Merketing, Varian Menu, Kinerja
Pemasaran
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THE INFLUENCE OF TECHNOLOGY ORIENTATION, DIGITAL
MARKETING AND MENU VARIANTS ON MARKETING PERFORMANCE AT
HERMES PALACE HOTEL BANDA ACEH

Budi Syaiful
NPM: 2202120088

ABSTRAC

The aim of the research is to test and analyze the influence of technology
orientation, digital marketing and menu variants on marketing performance at the
Hermes Palace Hotel Banda Aceh, both simultaneously and partially. This research
method is a quantitative method. The sample size for this research was 59
employees. Research data was collected through a list of questions/questionaires
and documentation studies, the hypothesis was tested using the F test
(simulthenous) and t test (partial) to determine the effect of the 95% confidence
level. The reserch resultd show that simultaneously the variables technology
orientation, digital marketing and menu variants influence marketing performance
at Hermes Palace Hotel Banda Aceh. Partial testing shows that technology
orientation influences marketing performance at Hermes Palace Hotel Banda
Aceh. Digital marketing influences marketing performance at Hermes Palace Hotel
Banda Aceh. Menu variants have no effect on marketing performance at the Hermes
Palace hotel Banda Aceh.

Keywords: Technologi orientation, Digital Marketing, Menu Variants, Marketing
Performance
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Hotel merupakan salah satu industri yang bergerak dibidang pelayanan jasa.
Hotel memiliki keharusan untuk menjamin kualitas layanan yang secara langsung
maupun tidak langsung berdampak pada konsumen (Oceani dan Sriathi, 2019:42).
Hotel memerlukan SDM yang berkualitas dalam memberikan jasa layanan yang
baik untuk konsumen. Menyediakan tenaga kerja yang profesional bukanlah
pekerjaan yang mudah karena menyangkut aspek yang berpengaruh terhadap
kualitas SDM.

Pemerintah Aceh dan khususnya pemerintah Kota Banda Aceh sangat
mendukung industri-industri pariwisata agar terus tumbuh di Kota Banda Aceh,
Hotel merupakan pendukung dari dunia pariwisata. Saat ini wisata Islami sedang
diminati oleh banyak negara, dan wisata Islami Kota Banda Aceh sedang
mengalami perkembangan signifikan. Hal ini sesuai dengan Qanun Aceh Nomor 8
Tahun 2013 Tentang Kepariwisataan dengan harapan agar pihak Hotel ikut
berperan mendukung majunya wisata Islami yang menjadi andalan Kota Banda
Aceh dan Provinsi Aceh secara umumnya.

Industri pariwisata dimana di dalamnya termasuk Hotel, tergolong industri
jasa dan bersifat padat karya. Hotel Hermes Palace Kota Banda Aceh merupakan
salah satu hotel yang banyak di minati oleh para wisatawan baik lokal, nasional dan
internasional yang berlibur ke Kota Banda Aceh, Hotel Hermes Palace adalah hotel
berbintang lima, Hotel tersebut pertama kali diresmikan pada tahun 2006 dengan

nama Swiss-Belhotel Banda Aceh.



Kinerja pemasaran menjangkau berbagai bidang fungsional bisnis seperti
pemasaran, keuangan, produksi atau operasi. Sebuah meta-analisis dampak
orientasi pasar pada kinerja pemasaran menunjukan bahwa orientasi pasar
berdampak pada kinerja pemasaran. Kinerja pemasaran diukur baik sebagai kinerja
pemasaran objektif (kuantitatif) atau kinerja pemasaran subjektif (kuantitatif).
Studi menunjukkan bahwa pengukuran kinerja pemasaran objektif dan pengukuran
kinerja objektif sangat terkait, Pearce dan Robinson, (2013)

Kinerja pemasaran merupakan ukuran prestasi yang diperoleh dari proses
aktivitas pemasaran secara menyeluruh sebuah organisasi, Mardiono. (2018).
Untuk itulah agar kinerja pemasaran dapat meningkat, maka perlu diterapkan
strategi yang tepat agar mempunyai keunggulan dalam bersaing, antara lain melalui
keunikan produk sebagai dapat menjadi pembeda, produk yang berkualitas serta
harga yang mampu bersaing. Menurut Ferdinand (2019) menjelaskan bahwa
kinerja pemasaran selalu diarahkan melalui kemampuan perusahaan untuk
memiliki keunggulan dalam meningkatkan kinerja pemasaran perusahaan. Agar
kinerja pemasaran dapat maksimal tidak lepas karena faktor yang
mempengaruhinya, seperti kreativitas perusahaan terhadap program pemasaran dan
orientasi pasar.

Berbagai hotel akan berlomba-lomba untuk meningkatkan fasilitas dan
pelayanan yang ada untuk bersaing dengan hotel lainnya. Oleh karena itu sebuah
hotel harus memiliki strategi pemasaran yang benar dan tepat dalam melaksanakan
orientasi konsumen, karena konsumen menjadi salah satu kunci keberhasilan suatu

bisnis dan perusahaan yang merupakan tumpuan dari kinerja hasil penjualan. Yang



membedakan antara hotel yang satu dengan yang lain diantaranya pada operasional,
pemasaran dan manajemen keuangan baik. Setiap hotel, motel atau berbagai bentuk
penginapan lainnya akan berusaha memberikan nilai tambah (value added) yang
berbeda terhadap produk dan jasa serta pelayanan yang diberikan kepada tamunya.
Nilai tambah inilah yang membuat satu penginapan berbeda dari yang lainnya, yang
akhirnya menyebabkan mengapa orang punya alasan sendiri memilih penginapan
itu dibandingkan dengan penginapan yang lainnya. Untuk mencapai hasil yang
maksimal diperlukan adanya kinerja pemasaran agar menarik tamu untuk menginap
di hotel tersebut.

Beberapa faktor dapat mempengaruhi Kkinerja pemasaran, diantaranya
adalah orientasi teknologi. Orientasi teknologi berperan penting dalam peningkatan
kinerja pemasaran perusahaan dalam situasi persaingan bisnis yang ketat saat ini.
Orientasi teknologi merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi kesuksesan
produk baru, dimana dengan menggunakan teknologi yang canggih, perusahaan
dapat menciptakan dan memasarkan produknya menjadi lebih baik atau lebih
inovatif (Ali, 2020). Orientasi teknologi adalah sikap perusahaan dalam
memperkenalkan, memanfaatkan dan mengembangkan teknologi atau produk baru.
Orientasi teknologi juga berarti perusahaan dapat menggunakan pengetahuan
teknisnya untuk menjawab dan memenuhi kebutuhan baru pengguna (Gatignon &
Xuereb, 2019). Langkah konkret dalam merespon teknologi ini ditunjukkan dengan
komitmen mengadopsi teknologi baru yang lebih awal, penggunaan teknologi
proses produksi yang sesuai dengan kebutuhan pasar, menghasilkan produk yang

penuh inovasi dan memberi nilai yang terbaik bagi konsumen sehingga diperoleh



pangsa pasar yang lebih tinggi dan peningkatan kinerja perusahaan yang lebih baik
(Aloulou, 2019).

Faktor lainnya yang turut menentukan Kinerja pemasaran adalah digital
marketing dari perusahaan tersebut. Digital marketing menjadi atribut utama yang
mendominasi aktivitas bisnis online di seluruh dunia dan ikut mempengaruhi
konsumen untuk membeli sejumlah produk yang dipasarkan secara online. Ketika
menjelajahi ruang maya setiap saat para netizen disapa oleh berbagai bentuk
pemasaran digital, seperti pesan (iklan), dan tanpa sadar pesan tersebut seakan
membentuk kebiasaan dan merubah sikap konsumen terhadap produk online. Iklan
ingin membentuk persepsi konsumen terhadap produk seperti yang diinginkan
produsen, dengan memberikan informasi, membujuk dan mengingat konsumen
setiap saat. Penelitian yang dilakukan oleh Siti Khoziyah (2021) menyatakan
bahwa digital marketing merupakan salah satu faktor yang ikut mempengaruhi
keputusan pembelian. Digital marketing bukan hal yang asing lagi di dunia maya,
seperti iklan melalui media sosial instagram dan lain-lain, ditambah dengan
kemajuan teknologi pada gadget/handphone yang memberikan kemudahan bagi
masyarakat, sehingga tidak membatasi jarak, mengurangi biaya, efektif dan efisien
dalam pekerjaan maupun melakukan perbelanjaan.

Digital marketing merupakan suatu bentuk kegiatan yang dijalankan oleh
bagian pemasaran, baik pemasaran dalam perusahaan maupun individu dengan
tujuan untuk memasaran suatu produk atau merek yang akan dijual, baik produk
dalam bentuk barang maupun produk yang berbentuk jasa, atau cara pemasaran

lainnya yang bertujuan agar konsumen menyampaikan iklan (informasi) tersebut



kepada orang lain. Seperti kota lainnya di Indonesia, masyarakat Kota Banda Aceh
umumnya juga telah memiliki beberapa media sosial seperti Instagram, Twitter,
Facebook ataupun media sosial lainnya. Hal ini membuat masyarakat terbiasa
untuk mencari tahu terlebih dulu setiap produk atau makanan yang diinginkan
melalui media sosial, Heidrick & Struggles (2019:57)

Selanjutnya faktor yang dapat mempengaruhi kinerja pemasaran pada hotel
adalah varian menu, pada bisnis perhotel yang berbintang varian menu yang
tersedia juga merupakan salah satu sebab konsumen memutuskan melakukan
pembelian. Variasi menu dapat diartikan sebagai varian makanan yang disediakan
pemilik usaha, yang dapat dibedakan berdasarkan bahan makanan, resep masakan,
cara pengolahan, sampai dengan jenis makanan dalam suatu hidangan. Banyak
pilihan menu yang disediakan pemilik perusahaan terutama bisnis hotel guna
memudahkan konsumen dalam memenuhi kebutuhannya dalam waktu yang
bersamaan. Variasi menu yang ditawarkan kepada konsumen atau konsumen dan
penampilan yang menarik dari jenis tipe masakan-masakan tersebut, menjadikan
konsumen tidak bosan untuk mendatangi hotel tersebut.

Berdasarkan hasil survey awal pada tanggal 10 November 2023 dengan 20
karyawan Hermes Palace Hotel Banda Aceh diketahui bahwa keberhasilan kinerja
pemasaran karyawan Hotel Hermes dapat diukur apabila tingkat okupansi hotel
(tingkat penghunian kamar) yang tinggi dan terus meningkat setiap tahun. Namun
fenomena yang terjadi adalah kondisi pertumbuhan penjualan kamar Hotel Hermes
masih fluktuatif dimana peningkatan ataupun penurunan terjadi setiap bulannya,

semakin banyaknya pesaing hotel yang muncul yang mengakibatkan semakin



ketatnya persaingan antar hotel di Kota Banda Aceh. Persaingan tersebut akan
berpengaruh kepada tingkat penjualan. Hal tersebut yang sedang dirasakan oleh
Hotel Hermes Palace Banda Aceh. Permasalah lain juga terlihat pada beberapa
karyawan bidang pemasaran, seperti kurangnya kemampuan mengadopsi
teknologi, kurang mampu memanfaatkan media digital secara tepat dan kurangnya
keahlian inovasi dari karyawan terhadap variasi menu.

Pada orientasi teknologi diperolah bahwa karyawan khususnya bagian
pemasaran mengatakan penggunaan teknologi bagi karyawan baru termasuk sulit
karena mereka hanya belajar dengan karyawan yang sudah senior tanpa adanya
training khusus yang lama dilakukan oleh pihak hotel, beberapa karyawan sulit
menerima perubahan akan teknologi terbaru hal ini karena tingkat pendidikan
karyawan ada yang masih rendah, kemudian sering terjadinya persaingan sesama
karyawan pemasaran baru dan lama dalam mencari konsumen, karyawan juga
masih sulit untuk memahami teknologi sehingga menjadikan karyawan tidak begitu
terampil dalam meningkatkan kinerja pemasaran.

Digital marketing di perolah bahwa Hotel Hermes memang menggunakan
digital marketing melalui media sosial untuk pemasaran. Seperti adanya pemesanan
online di beberapa aplikasi online, kerja sama dengan dengan instansi pemerintah
dan perusahaan swasta, adanya pemasaran melalui media sosial Instagram dan
Facebook. Hotel Hermes juga memiliki akun bisnis sendiri untuk melakukan
promosi pada setiap pengguna media social, dan pemasaran langsung Hotel Hermes
ke konsumen yang datang langsung ke hotel. Pemasaran ini dilakukan dengan cara

memberikan pelayanan dan kenyamanan yang terbaik bagi konsumen yang datang



langsung ke Hotel Hermes. Namun permasalah yang sering terjadi beberapa
karyawan kurang paham target audience/konsumen, kurang ide dalam mencari
inovasi, design tidak menarik, tidak menggunakan digital marketing secara efektif
dan sering lambat sehingga sering kehilangan peluang untuk mendapatkan
konsumen.

Varian menu bahwa terdapat beberapa permasalah tentang varian menu
yaitu adanya ketidakpuasan tamu terhadap hidangan breakfast yang tidak bervariasi
setiap harinya, dan menurut beberapa karyawan mengatakan bahwa sebagian besar
para Chef adalah orang Aceh sendiri, sehingga sulit untuk memasak selain masakan
Aceh, sementara sebagian besar tamu Hotel Hermes berasal dari berbagai daerah
bahkan luar negeri.

Berdasarkan uraian yang diungkapkan sebelumnya dan permasalahan yang
terjadi maka penulis tertarik untuk mengadakan suatu penelitian dalam bentuk
skripsi dengan judul “Pengaruh Orientasi Teknologi, Digital Merketing dan
Varian Menu terhadap Kinerja Pemasaran di Hermes Palace Hotel Banda
Aceh”.

1.2  Rumusan Masalah Penelitian

Berdasarkan latar belakang penelitian di atas, maka dapat di identifikasikan
masalah penelitian adalah,

1. Seberapa besar pengaruh orientasi teknologi terhadap kinerja pemasaran di

Hermes Palace Hotel Banda Aceh?

2. Seberapa besar pengaruh digital marketing terhadap kinerja pemasaran di

Hermes Palace Hotel Banda Aceh?



1.3

1.4

Seberapa besar pengaruh varian menu terhadap kinerja pemasaran di
Hermes Palace Hotel Banda Aceh

Seberapa besar pengaruh orientasi teknologi, digital marketing dan varian
menu terhadap kinerja pemasaran di Hermes Palace Hotel Banda Aceh?
Tujuan Penelitian

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh orientasi teknologi terhadap
kinerja pemasaran di Hermes Palace Hotel Banda Aceh.

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh digital marketing terhadap
kinerja pemasaran di Hermes Palace Hotel Banda Aceh

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh varian menu terhadap kinerja
pemasaran di Hermes Palace Hotel Banda Aceh

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh orientasi teknologi, digital
marketing dan varian menu terhadap kinerja pemasaran di Hermes Palace

Hotel Banda Aceh.

Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah

Manfaat teoritis

a. Dapat digunakan sebagai referensi skripsi di bidang manajemen sumber
daya manusia dan pemasaran serta menambah koleksi karya ilmiah bagi
perpustakaan Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Aceh.

b. Penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi untuk lembaga atau

organisasi/perusahaan lainya untuk menjadi lebih baik.



c. Penelitian ini dapat digunakan sebagai tambahan pengetahuan bagi
peneliti dan untuk keperluan penelitian di masa yang akan datang.
2. Manfaat Praktis
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi informasi bagi
perusahaan swasta dalam mengambil keputusan tentang orientasi
teknologi dan digital marketing khususnya dalam hal kinerja pemasaran
di masa yang akan datang, serta melihat faktor-faktor yang
mempengaruhi dalam menentukan strategi perusahan yang dapat
digunakan sebagai pertimbangan perusahaan.
1.5 Ruang Lingkup Penelitian
Ruang lingkup dalam penelitian ini dibatasi dengan Pengaruh Orientasi
Teknologi, Digital Merketing dan Varian Menu terhadap Kinerja Pemasaran di

Hermes Palace Hotel Banda Aceh.
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BAB |1
TINJAUAN KEPUSTAKAAN

2.1 Kinerja Pemasaran
2.1.1 Pengertian Kinerja Pemasaran

Kinerja pemasaran adalah sebuah konsep yang digunakan untuk mengukur
prestasi perusahaan dalam pasar terhadap suatu produk (Nasution, 2020). Kinerja
pemasaran merupakan usaha yang dilakukan perusahaan untuk mengetahui
kebutuhan, memenuhi kebutuhan dan selera konsumen (Rodriguez dan Morant,
2020).

Kinerja pemasaran merupakan konsep untuk mengukur prestasi pasar suatu
produk. Setiap perusahaan berkepentingan untuk mengetahui prestasi pasar dari
produk-produknya, sebagai cermin dari keberhasilan usahanya di dunia persaingan
bisnis. Selain itu kinerja perusahaan dapat dilakukan melalui dua cara, yaitu secara
internal dan eksternal.

Kinerja pemasaran menjangkau berbagai bidang fungsional bisnis seperti
pemasaran, keuangan, produksi atau operasi. Sebuah meta-analisis dampak
orientasi pasar pada kinerja pemasaran menunjukan bahwa orientasi pasar
berdampak pada kinerja pemasaran. Kinerja pemasaran diukur baik sebagai kinerja
pemasaran objektif (kuantitatif) atau Kinerja pemasaran subjektif (kuantitatif).
Studi menunjukkan bahwa pengukuran Kinerja pemasaran objektif dan pengukuran
Kinerja objektif sangat terkait, Pearce dan Robinson, (2013).

Kinerja pemasaran adalah merupakan konsep untuk mengukur prestasi
pasar suatu produk. Setiap perusahaan berkepentingan untuk mengetahui prestasi

pasar dari produk-produknya, keberhasilan kinerja pemasaran tercermin dari
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keberhasilan usahanya di dunia persaingan. Kinerja pemasaran menurut Tjiptono
(2020:239) kinerja pemasaran merupakan titik overspent dan underdelivered,
karena sulitnya mengukur efektifvitas dan efisiensi setiap aktivitas, keputusan atau
program pemasaran. Kinerja pemasaran lebih obyektif dan terfokus pada
profitabilitas dan produktivitas keputusan pemasaran.

Kinerja pemasaran sebagai hasil dari serangkaian kegiatan perusahaan
merupakan dampak dari peran seluruh bagian dalam organisasi. Salah satu peran
strategis yang dikembangkan perusahaan adalah pengembangan strategi selling-in
sebagai upaya membangun akises pasar produk perusahaan untuk masuk ke pasar
secara merata dan kompetitif. Ferdinand AT (2020, p.46-48) mengemukakan
kebijakan distribusi dapat dikembangkan berpijak pada dua pilihan dasar yaitu
kebijakan selling-in yang berada dalam daerah pengendalian perusahaan distribusi
serta kebijakan selling-out yang berada diluar daerah pengendalian perusahaan
distribusi.

2.1.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kinerja Pemasaran

Michael Zwell (2020:56-58) mengungkapkan bahwa terdapat beberapa

faktor yang dapat mempengaruhi kinerja pemasaran seseorang.

1. Keyakinan dan nilai- nilai
Keyakinan orang tentang dirinya maupun terhadap orang lain akan sangat
mempengaruhi perilaku. Apabila orang percaya bahwa mereka tidak kreatif dan
inovatif, mereka tidak akan berusaha berpikir tentang cara baru atau berbeda
dalam melakukan sesuatu. Untuk itu setiap orang harus berfikir positif tentang
dirinya, maupun terhadap orang lain dan menunjukkan cirri orang yang berpikir
kedepan.

2. Ketrampilan

Dengan memperbaiki ketrampilan, individu akan meningkat kecakapannya
dalam kompetensi.
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3. Pengalaman
Keahlian dari banyak kompetensi memerlukan pengalaman. Diantaranya
pengalaman dalam mengorganisasi orang, komunikasi dihadapan kelompok,
menyelesaikan masalah, dsb. Orang yang tidak pernah berhubungan dengan
organisasi besar dan kompleks tidak mungkin mengembangkan kecerdasan
organisasional untuk memahami dinamika kekuasaan dan pengaruh dalam
lingkungan. Orang yang pekerjaanya memerlukan sedikit pemikiran strategis
kurang mengembangkan kompetensi daripada mereka yang telah menggunakan
pemikiran strategis bertahun- tahun.

4. Karakteristik kepribadian
Kepribadian bukanlah sesuatu yang tidak dapat berubah. Kepribadian seseorang
dapat berubah sepanjang waktu. Orang merespon dan berinteraksi dengan
kekuatan dan lingkungan sekitar. Walaupun dapat berubah, kepribadiannya
cenderung berubah dengan tidak mudah. Tidaklah bijaksana mengharapkan
orang memperbaiki kompetensinya dengan mengubah kepribadiannya.

5. Motivasi
Dengan memberikan dorongan apresiasi terhadap pekerjaan bawahan,
memberikan pengakuan dan perhatian individual dari atasan dapat memberikan
pengaruh positive terhadap motivasi seseorang bawahan.

6. Isu Emosional
Hambatan emosional dapat membatasi penguasaan kompetensi. misalnya takut
membuat kesalahan, menjadi malu, merasa tidak disukai atau tidak menjadi
bagian semuanya cenderung membatasi motivasi dan inisiatif.

7. Kemampuan Intelektual
Kompetensi tergantung pada pemikiran kognitif seperti, pemikiran analitis, dan
pemikiran konseptual.

8. Budaya Organisasi
Budaya organisasi mempengaruhi kompetensi sumberdaya manusia dalam
kegiatan sebagai berikut:

Proses Recritmen dan seleksi karyawan.

Sistem penghargaan

Praktik pengambilan keputusan

Folosofi organisasi (misi- visi, dan nilai-nilai organisasi)

Kebiasaan dan procedure

Komitmen pada pelatihan dan pengembangan

Proses Organisastional

@me oo o

2.1.3 Indikator Kinerja Pemasaran
Pengukuran Kinerja pemasaran merupakan gambaran dari aktivitas
pemasaran tehadap produk atau jasa yang dilakukan perusahaan. Kinerja pemasaran

merupakan tolak ukur keberhasilan perusahaan yang diukur dalam kurun waktu
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yang telah ditentukan sebagai nilai kegiatan yang telah dirumuskan dan
dilaksanakan untuk menentukan apakah strategi telah dirumuskan dan dilaksanakan
dengan benar, begitu pula sebaliknya (Oktavianus, 2019):

Kinerja pemasaran merupakan Kinerja perusahaan ditinjau dari aspek
pemasarannya. Ferdinand, 2019 dkk, (2020) menyebutkan bahwa Kkinerja
pemasaran dapat diukur melalui beberapa indikator, yaitu:

1. Omset penjualan
Merupakan hasil penjualan produk perusahaan dalam jangka waktu tertentu
2. Peningkatan penjualan
Yaitu kenaikan jumlah penjualan dari tahun ke tahun atau dari waktu ke waktu.
3. Sales return
Yaitu jumlah penjualan produk yang return (dikembalikan).
4. Jangkauan wilayah pemasaran
Yaitu jangkauan wilayah pelanggan yang dapat dilayani oleh Perusahaan
5. Komunikasi pemasaran (promosi)
Komunikasi pemasaran yaitu meliputi periklanan, personal selling, promosi
penjualan, direct marketing, dan public relation.
2.2 Orientasi Teknologi
2.2.1 Pengertian Orientasi Teknologi

Orientasi teknologi merupakan kecenderungan bisnis untuk memanfaatkan
teknologi mutakhir untuk menyediakan produk dan layanan baru, serta untuk
meningkatkan produk dan layanan yang ada melalui dorongan dan promosi ide-ide
inovatif (Ardito & Dangelico, 2020; Yousaf & Majid, 2021).

Teknologi Informasi merujuk pada seluruh bentuk teknologi yang di
gunakan untuk menciptakan, menyimpan, mengubah dan menggunakan informasi
dalam segala bentuknya (Lestari et al., 2020). Teknologi menurut Kirk & Rifkin

(2020) merupakan komponen fisik seperti produk, peralatan, cetak biru, teknik, dan

proses, kemudian informasi dapat diartikan sebagai metode dalam manajemen,
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pemasaran, produksi, quality control, keahlian, dan fungsi (Flynn, B. B., Schroeder,
R. G. and Sakakibara, 1995). Dengan demikian teknologi mempertajam posisi dan
aplikasi bisnis, termasuk didalamnya mengelola analisis data untuk mengetahui dan
memperbaiki kondisi bisnis yang terjadi, mempertajam strategi bisnis bagi
korporasi, dan mempergunakan perangkat lunak dalam sistem pemasaran misalnya
aplikasi e-commerce. Perusahaan yang berorientasikan pada teknologi bisa
bermakna bahwa perusahaan dapat menggunakan pengetahuan teknisnya guna
membuat solusi teknis dalam menjawab dan memenuhi kebutuhan dari
penggunanya (Merdika et al., 2019). Orientasi teknologi memainkan peran penting
dalam kesuksesan sebuah perusahaan, dimana dengan teknologi yang canggih,
perusahaan mampu menciptakan baik manajemen maupun produk yang lebih baik
yang akan mempengaruhi peningkatan kinerja bisnis juga.

Teknologi Informasi merujuk pada seluruh bentuk teknologi yang di
gunakan untuk menciptakan, menyimpan, mengubah dan menggunakan informasi
dalam segala bentuknya (McKeown, 2001). Penyajian Laporan berbasis teknologi
informasi atau system informasi sumber daya manusia di definisikan sebagai output
yang menyediakan pelaporan informasi bagi manajemen secara keseluruhan
mengenai sumber daya manusia, sebagaimana yang di sebutkan McLeod dan Schell
(2021; 190).

Tekologi menurut Kumar, (1999) merupakan komponen fisik seperti
produk, peralatan, cetak biru, teknik, dan proses, kemudian informasi dapat
diartikan sebagai metode dalam manajemen, pemasaran, produksi, quality control,

keakhlian, dan fungsi. Hoppermann (2020) dengan demikian maka teknologi
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mempertajam posisi dan aplikasi bisnis, termasuk didalamnya mengelola analisis
data untuk mengetahui dan memperbaiki kondisi bisnis yang terjadi, mempertajam
strategi bisnis bagi korporasi, dan mempergunakan perangkat lunak dalam sistem
pemasaran misalnya aplikasi e-commerce.

Pada perusahaan yang berorientasikan pada teknologi dapat diartikan bahwa
perusahaan dapat menggunakan pengetahuan teknisnya guna membuat solusi teknis
dalam menjawab dan memenuhi kebutuhan dari penggunanya (Liu et al., 2020).
Orientasi teknologi memainkan peran penting dalam kesuksesan sebuah
perusahaan, dimana dengan teknologi yang canggih, perusahaan mampu
menciptakan baik manajemen maupun produk yang lebih baik yang akan
mempengaruhi peningkatan Kinerja bisnis juga.

Teknologi informasi tersebut bisa dipandang sebagai alat atau media untuk
memperoleh pengetahuan dan informasi serta sebagai alat dalam menjalankan
proses bisnis itu sendiri untuk mendorong meningkatnya inovasi. Setelah kemajuan
inovasi tersebut, maka adanya peningkatan kinerja perusahaan yang bisa dijadikan
salah satu indikator daya saing dalam lingkungan bisnis yang semakin kompetitif.
Inovasi bisa bersifat inkremental (kontinu) atau terobosan (terputus-putus).
Terobosan Inovasi adalah teknologi baru, unik, atau mutakhir kemajuan dalam
kategori produk yang secara signifikan berubah pola konsumsi pasar (Wind dan

Mahajan, 2021).
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2.2.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Orientasi Teknologi

Menurut Filiaty (2020) Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Orientasi

teknologi adalah sebagai berikut:

1.

Faktor Sosial

Faktor sosial diartikan sebagaimana tingkat dimana seseorang individu
menganggap orang lain meyakinkan dirinya bahwa dia harus menggunakan
teknologi informasi. Faktor sosial ditunjukan dari besarnya dukungan dari
besarnya dukungan kerja, atasan dan organisasi.

Kesesuaian Tugas

Kesesuaian tugas teknologi informasi secara lebih spesifik menunjukan
hubungan pemanfaatan teknologi dengan kebutuhan tugas. Tugas diartikan
sebagai segala tindakan yang dilakukan oleh individu dalam memperoses
inputan menjadi output. Karakteristik tugas mencerminkan sifat dan jenis tugas
yang memerlukan bantuan teknologi.

Konsekuensi Jangka Panjang

Diukur dengan jangka panjang dari output yang dihasilkan apakah mempunyai
keuntungan di masa yang akan datang, seperti peningkatan kesempatan untuk
mendapatkan pekerjaan yang lebih penting. Untuk beberapa individu, motivasi
untuk menggunakan teknologi informasi dapat dihubungkan dengan rencana
pada masa yang akan datang tidak hanya memenuhi kebutuhan pada saat ini.
Kondisi Yang Memfasilitasi

Merupakan pemanfaatan teknologi informasi meliputi faktor obyektif yang ada
di lingkungan kerja yang memudahkan pemakai dalam melakukan suatu
pekerjaan. Dalam konteks pemanfaatan teknologi informasi, kondisi yang
memfasilitasi dapat dimasukkan sebagai salah satu faktor yang mempengaruhi
pemanfaatan teknologi informasi.

Kompleksitas

Kompleksitas didefinisikan sebagai tingkat inovasi yang dipersepsikan suatu
yang relafif sulit untuk dimengerti dan digunakan.

Affect (Perasaan Individu)

Dapat diartikan bagaimana perasaan individu, apakah menyenangkan atau tidak
menyenangkan.

2.2.3 Indikator Orientasi Teknologi

Studi Han, (2020), berasumsi bahwa konseptual dan framework keberadaan

teknologi (sistem informasi pemasaran) adalah menciptakan hubungan yang terbaik

antara perusahaan dengan pelanggan. Teknologi informasi pemasaran memberikan

nilai yang berbeda dengan apa yang diberikan pesaing, sehingga pelanggan akan
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merasakan perbedaan atas nilai yang mereka dapatkan dari pesaing dibandingkan

apa yang didapat dari perusahaan. Orientasi teknologi menunjukkan teknologi

informasi pemasaran perusahaan yang diukur dari derajat penggunaan teknologi

derajat penggunaan teknologi canggih untuk kepentingan perusahaan, kecepatan

menggabungkan sistem informasi yang terintegrasi, proaktif mengembangkan

produk dan kemampuan melaksanakan implementasi produk tersebut. Indikator

orientasi teknologi menurut Ardito & Dangelico, 2020; Yousaf & Majid, 2021)

adalah:

1. Penggunaan teknologi terbaru
Menggambarkan penggunaan teknologi terbaru yang diukur dari penilaian
sampai dimana derajat penggunaan teknologi canggih oleh perusahaan

2. Mempercepat layanan kepada pelanggan
Menggambarkan mempercepat layanan kepada pelanggan yang diukur dari
penilaian sampai dimana kemampuan teknologi tersebut mampu memberikan
pelayanan yang telah ada menjadi lebih baik

3. Mendukung proses inovasi
Menunjukkan teknologi yang dari penilaian sampai dimana dari derajat proaktif
teknologi yang dimiliki perusahaan pada proses pengembangan (inovasi)
produk

4. Kemudahan dalam mengoperasionalkan

Menunjukkan teknologi yang diukur dari penilaian sampai dimana derajat
kemudahan mengoperasionalkan  teknologi untuk  mendukung dan
mengimplementasikan sistem informasi pemasaran (misalnya sistem layanan
Klaim ansuransi secara on line harus didukung dengan teknologi yang memadai
dan mudah diakses).

2.3 Digital Merketing

2.3.1 Pengertian Digital Marketing

Setiap hubungan yang menimbulkan saling pertukaran adalah pemasaran,

hakikat pemasaran adalah suatu transaksi yang bertujuan untuk memenuhi

kebutuhan dan keinginan sesama manusia. Dalam memenuhi kebutuhannya ada

yang meminta dan ada pula yang menawarkan. Pemasaran menarik perhatian yang
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sangat besar baik dari perusahaan, institusi, maupun antar bahasa. Pergeseran sifat
distribusi dan penjualan ke pemasaran secara bulat menyebabkan berbagai
organisasi yang melakukan pemasaran seperti instansi pemerintah, organisasi,
agama dan lain-lain memandang pemasaran sebagai cara untuk berhubungan
dengan masyarakat umum.

Adapun pendapat menurut Ridwan Sanjaya & Josua Tarigan (2021) digital
marketing adalah suatu eksploitasi terhadap penggunaan teknologi digital guna
menciptakan saluran untuk meraih penerimaan potensial yang bermanfaat demi
mencapali tujuan perusahaan melalui kebutuhan konsumen yang dipenuhi secara
lebih efektif.

Pemasaran digital menurut pendapat Brent, Ruben, LeaP. Stewart.,
(2020:32) adalah penerapan teknologi digital yang membentuk online channel ke
pasar (website, e-mail, data base, digital TV dan melalui berbagai inovasi terbaru
lainnya termasuk didalamnya blog, feed, podcast, dan jejaring sosial) yang
berkontribusi pada aktivitas pemasaran, yang bertujuan untuk memperoleh
keuntungan dan mempertahankan konsumen (dalam proses pembelian multi-
saluran dan siklus hidup pelanggan), dengan menyadari pentingnya teknologi
digital dan mengembangkan pendekatan terencana untuk meningkatkan kesadaran
konsumen (tentang perusahaan, perilaku, nilai dan mendorong loyalitas terhadap
merek produk), dan kemudian menyampaikan pesan melalui aktivitas komunikasi
dan layanan berbasis online yang terintegrasi dan terfokus untuk memenuhi

kebutuhan spesifik pelanggan.
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Kemudian menurut Megandanu Randi (2021:11) perkembangan dari
digital marketing yaitu proses melalui web, telepon genggam, dan perangkat
games, menawarkan akses baru periklanan yang tidak digembor-gemborkan dan
sangat berpengaruh.

Menurut Ridwan Sanjaya & Josua Tarigan (2021:47), Digital marketing
adalah suatu kegiatan marketing/pemasaran termasuk branding yang
menggunakan berbagai media berbasis web seperti blog, website, e-mail,
adwords, ataupun jejaring sosial. Tentu saja digital marketing bukan hanya
berbicara tentang marketing internet yang sederhana, namun adalah proses
melakukan interkasi seluruh global.

2.3.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Digital Marketing
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi digital marketing dari sisi gaya
hidup sebagai bagian dari bauran pemasaran (4Ps) menurut Prasetyo (2020: 31)
yaitu :

1. Website
Saat ini sebagian besar orang telah menjadikan media website
sebagai tempat mencari identitas perusahaan. Website merupakan
penghubung dengan dunia digital secara keseluruhan dan mungkin
merupakan bagian terpenting dari keseluruhan strategi pemasaran
digital, dimana aktivitas online akan diarahkan langsung ke calon
pelanggan.

2. Optimasi Mesin Pencari (SEO)

SEO menjadi penting dalam digital karena terdapat proses
pengaturan konten dari website agar mudah ditemukan oleh
pengguna internet yang sedang mencari konten yang relevan dengan
yang ada di website. SEO (search engine optimation), atau juga
menyajikan konten agar dapat dengan mudah ditemukan oleh mesin-
mesin pencari.

3. Periklanan berbasis klik pencarian berbayar (PPC advertising)
Dalam periklanan PPC (pay per click), memungkinkan pemasar
untuk membeli halaman hasil pencarian internet berdasarkan kata
kunci dan kalimat yang dipilih..
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Pemasaran afiliasi dan kemitraan strategis (affiliate marketing and
strategic partnership)

Kegiatan aktivitas afiliasi saat ini sedang meningkat dan naik daun.
Kegiatan bermitra dengan organisasi/perusahaan lain dan situs web
untuk mencapai keuntungan bersama dari kerjasama untuk
merevitalisasi suatu produk atau layanan.

Hubungan masyarakat online (Online PR)

Pada digital marketing ini menggunakan saluran komunikasi online
seperti press release, sindikasi artikel (RSS), dan blog untuk
menciptakan persepsi positif pada merek dan/atau untuk
memposisikan organisasi/perusahaan sebagai otoritas di bidang
tertentu.

Jejaring sosial (social network)

Jejaring sosial merupakan peluang pemasaran yang sangat penting
dan perlu bagi perusahaan, namun saat ini tidak banyak orang yang
dapat menawarkan sistem periklanan sangat terfokus pada
sekelompok kecil orang (niche) berdasarkan informasi profil yang
diperoleh dari situs jejaring sosial.

E-mail pemasaran (e-mail marketing)

Meskipun saat ini kemajuan teknologi semakin meningkat dan maju,
surat elektronik (email) masih menjadi alat penting dalam kegiatan
pemasaran digital, yang dikirimkan dengan tujuan untuk menjaga
hubungan antara konsumen yang ada dengan calon pelanggan yang
bersedia menerima informasi melalui email.

Manajemen  hubungan  konsumen (Customer Relationship
Management)

Mempertahankan konsumen atau pelanggan yang sudah ada dan
membangun kemitraan/kerjasama yang saling menguntungkan
dengan mereka merupakan salah satu elemen penting dalam kegiatan
pemasaran digital .

2.3.3 Indikator Digital Marketing

Indikator yang digunakan dalam pengukuran pesan Digital Marketing

menurut Ridwan Sanjaya & Josua Tarigan (2021:49) adalah sebagai berikut:

1. Produk

Terdapat banyak jenis produk yang dapat dijual melalui internet, diantaranya
seperti produk fashion, makanan, alat elektronik dan sebagainya.

2. Tempat
Tempat
hosting.

Menjual Produk
menjual produk ialah internet yang berarti harus memiliki domain dan

3. Cara Menerima Pesanan

Banyak

cara yang dapat dilakukan untuk menerima pesanan, diantaranya
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dengan menggunakan e-mail, telephone, sms, chatting maupun aplikasi atau
keranjang belanja.
4. Pembayaran
Cara untuk melakukan pembayaran yakni dengan kartu kredit, transfer bank
dan juga bisa dengan cash payment.
2.4 Varian Menu
2.4.1 Pengertian Varian Menu

Kata menu yang berasal dari bahasa Prancis “Le Menu” artinya menyajikan
daftar menu makanan atau minuman untuk para tamu. Istilah menu pada lingkup
rumah tangga adalah hidangan yang sudah ditentukan. Menu termasuk pedoman
bagi sang penyaji hidangan, bahkan penuntun bagi mereka yang menikmatinya.
Pada tahun 1541 istilah menu dikenal untuk kali pertamanya, pada waktu itu
Dukeof Brunsick menulis apapun yang akan diberikan kepada para tamu dalam
sebuah acara yang akan diselenggarakan, hal ini merupakan sebuah penjelasan dari
Pallapart yang merupakan tokoh gastronomi yang popular.

Menurut Ariyan (2020) varian menu adalah suatu susunan beberapa macam
hidangan yang disajikan pada waktu tertentu. Menu dapat terdiri dari satu macam
hidangan yang lengkap atau tidak lengkap, juga dapat berupa hidangan untuk
makan atau sarapan pagi, untuk makan siang atau makan malam saja ataupun
hidangan makan untuk satu hari penuh dengan atau tanpa makan selingan.

Tujuan perencanaan menu adalah sebagai pedoman dalam kegiatan
pengolahan makanan, mengatur variasi dan kombinasi hidangan, menyesuaikan
dengan biaya yang tersedia, menghemat penggunaan waktu dan tenaga serta menu

yang direncanakan dengan baik dapat digunakan sebagai alat penyuluhan

(Widartika, 2020). Dalam fasilitas pelayanan kesehatan perencanaan menu
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merupakan kegiatan penyusunan menu yang akan diolah untuk memenuhi selera
konsumen dan memenuhi kebutuhan zat gizi yang memenuhi prinsip gizi seimbang.
Tujuan perencaan menu pada fasilitas pelayanan kesehatan tersedianya siklus menu
sesuai klasifikasi pelayanan yang ada.

Menurut Santoso (2019) Variasi atau keberagaman menu ialah sebuah rupa
yang berbeda ataupun bermacam-macam tergantung pada hasil interpretasi
seseorang. Kata variasi sudah tidak asing dalam perekonomian karena variasi menu
termasuk sebagai strategi yang banyak digunakan dalam dunia usaha. Sedangkan
menurut Rosalin dan Soetanto menu adalah daftar item makanan yang ditawarkan
pemilik usaha berdasarkan kebutuhan dan permintaan pelanggan dan dirancang
untuk mencapai tujuan pemilik usaha.3 Menu juga dapat dijadikan basis pelanggan
dalam membuat pilihan makanan, menu yang dibuat dengan baik dapat
mengarahkan perhatian pelanggan pada barang yang dijual lebih banyak menurut
Ozdemir dan Caliskan.

Variasi menu merupakan varian makanan yang disediakan pemilik usaha
kuliner, yang memudahkan pelanggan dalam memenuhi kebutuhannya dalam
waktu yang bersamaan. Variasi menu juga dibedakan berdasarkan resep masakan,
cara pengolahan, bahan makanan, sampai dengan jenis makanan dalam suatu
hidangan, Syifa (2019)

2.4.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Varian Menu
Perencanaan menu pada institusi harus memperhatikan 2 faktor utama, yaitu

faktor dari pihak manajemen dan faktor dari pihak kosumen. Berikut ini penjelasan
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dari faktor-faktor yang akan mempengaruhi sebuah perencanaan menu (Widartika,

2020).

1. Faktor Konsumen

a.

Kecukupan atau kebutuhan gizi

Kecukupan atau kebutuhan gizi merupakan aspek utama dalam
pemenuhan status gizi guna meningkatkan derajat kesehatan yang optimal.
Kebutuhan gizi yang sangat dipengaruhi oleh umur, jenis kelamin dan
aktivitas fisik. Kecukupan atau kebutuhan konsumen diterjemahkan dalam
standar makanan. Standar makanan ini yang menjadi dasar dalam
penyusunan menu pada institusi. Standar makanan merupakan rujukan
dalam menetapkan standar porsi dan pola menu.

Food habbit dan preferences

Bila menuakan ditawarkan kepada konsumen, maka banyak faktor yang
perlu dipertimbangkan, prioritas apa saja sampai seseorang memilih
makanan yang ditawarkan. Setiap orang akan memilih makanan yang
ditawarkan. Setiap orang akan memilih makanan yang dia suka dan dia
suka memilih yang ia makan. Kesukaan sangat tergantung pada selera dan
penerimaan individu terhadap makanan.Hal ini dapat dipengaruhi oleh
pantangan adat istiadat, agama, budaya, wilayah ataupun terapi yang
sedang dijalankan.

Karakteristik atau keadaan bahan makanan tertentu

Dalam menyusun menu perlu juga diperhatikan faktor karakteristik bahan
makanan itu sendiri. Aspek yang berhubungan dengan karakteristik bahan
makanan adalah warna, konsistensi dan tekstur makanan, rasa, aroma,
cara, persiapan, ukuran dan bentuk potongan makanan, sanitasi bahan
makanan dan hidangan, suhu hidangan, besar porsi dan cara penyajian.

2. Faktor Manajemen

a.

Tujuan Institusi

Faktor pertama yang menjadi dasar perencanaan menu di institusi adalah
tujuannya, yaitu komersial atau non komersial. Menu direncanakan untuk
restoran tertentu berbeda dengan menu rumah sakit. Menu merupakan
refleksi dari tujuan organisasi. Hal itu terlihat dari hidangan yang
ditawarkan, besar porsi, macam menu (selektif atau standar).

Dana atau Anggaran

Pada institusi nonkomersial dana yang dialokasikan biasanya terbatas.
Bahkan sangat terbatas.Untuk ini perlu strategi dalam perencanaan
menunya agar kecukupan gizi konsumen terpenuhi. Hal ini terlihat dari
pola menu, macam bahan makanan yang digunakan dan jumlah tenaga,
jenis variasi menu dan lain-lain. Sedangkan untuk komersial, dalam
menetapkan harga jual makanan harus benar-benar diperhitungkan, biaya
bahan makanan, biaya tenaga dan biaya overhead, sehingga keuntungan
yang wajar dapat tercapai. Dalam penentuan biaya makan institusi, faktor
utama yang perlu diperhatikan ialah kesesuaian kebutuhan atau kecukupan
gizi, hidangan, variasi menu dengan anggaran yang didapat.
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Ketersediaan Bahan Makanan di Pasar

Ketersediaan bahan makanan mentah dipasar akan berpengaruh pada
macam bahan makanan yang digunakan, serta macam hidangan yang
dipilih dan variasi menu. Pada saat musim bahan makanan tertentu, pada
menu yang telah disusun dapat pula disubtitusi dengan bahan makanan
tersebut. Subtitusi dilakukan pada bahan makanan yang frekuensi
penggunannya dalam siklus lebih sering.

Fasilitas Fisik dan Peralatan

Macam menu yang disusun dapat mempengaruhi desain fisik dan peralatan
yang dibutuhkan. Namun dilain pihak macam peralatan yang dimiliki
dapat menjadi dasar dalam menentukan item menu atau macam hidangan
yang akan diproduksi. Contohnya bila dalam item menu yang
direncanakan terdapat chicken nuggets, maka perlu peralatan food
processor. Menu yang disajikan hendaknya disesuaikan dengan macam
dan jumlah peralatan yang tersedia.

Keterampilan Tenaga

Keterampilan macam dan jumlah tenaga serta waktu yang tersedia akan
berpengaruh pada macam hidangan/item menu serta jumlah item menu
yang direncanakan.

Tipe Produksi dan Sistem Pelayanan

Tipe produksi dan cara pelayanan yang tepat untuk tipe system
penyelenggaraan makanan tertentu, akan berdampak pada macam
hidangan yang direncanakan. Pada rumah sakit, dimana distribusi
makanan dilakukan dengan cara sentralisasi, tidak dapat dipilih hidangan
seperti omelet, es krim dan lain-lain.

Indikator Varian Menu

Indikator variasi menu menurut Ariyan (2020:347) ada 4 yaitu :

1. Varian, merupakan variasi menu makanan yang disediakan pemilik usaha
kuliner yang memudahkan konsumen dalam memenuhi kebutuhannya dalam
waktu yang bersamaan.

2. Inovasi menu, inovasi adalah menerapkan penemuan baru untuk menghasilkan
sebuah menu baru yang memiliki nilai tambah.

3. Selera, dapat diartikan sebagai minat atau keinginan konsumen untuk membeli
suatu produk, dalam rangka untuk memenuhi kebutuhannya.

4. Porsi, merupakan suatu bagian atau seberapa banyaknya makanan yang cukup
untuk setiap konsumen.

2.5 Penelitian Sebelumnya

Wayan Novita (2019) pengaruh orientasi teknologi dan orientasi pasar

terhadap kinerja pemasaran perusahaan Hotel Ubud Melati Bali. Hasil penelitian



25

menunjukan bahwa orientasi teknologi dan orientasi pasar berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kinerja pemasaran perusahaan. Motivasi pengelola hotel melati
di Kecamatan Ubud terhadap pemanfaatan teknologi sangat tinggi. Faktor
pendorong motivasi pemanfaatan teknologi dengan skor rata-rata tertinggi adalah
kemudahan dalam mengoperasionalkan.

Dwita Soave Natio Marbun (2021) Pengaruh Digital Marketing terhadap
Peningkatan Kinerja Pemasaran UMKM Pariwisata di Kabupaten Toba Indonesia.
Pengumpulan data berupa penyebaran kuesioner cetak dan kuesioner online
sebanyak 132 kepada para pelaku UMKM Pariwisata di Kabupaten Toba yang telah
menggunakan digital marketing kemudian di analisis menggunakan metode
Structural Equation Modeling dengan bantuan software AMOS. Kesimpulan
diperoleh bahwa terdapat pengaruh digital marketing terhadap peningkatan kinerja
pemasaran UMKM Pariwisata di Kabupaten Toba dan dapat diambil implikasi
manajerial sebagai alternatif kebijakan dalam peningkatan kinerja pemasaran
UMKM Pariwisata di Kabupaten Toba menggunakan media pemasaran digital.

Khoirul Fajar Shodiq (2022) pengaruh entrepreneurial marketing dan varian
menu terhadap Kinerja pemasaran di rumah makan barokah 99 di Desa Gamsungi
Kec. Tobelo Kab. Halmahera Utara. Hasil penelitan menemukan bahwa adanya
pengaruh antara pemasaran kewirausahaan dan varian menu terhadap Kkinerja
pemasaran menghasilkan bahwa pemasaran kewirausahaan dan inovasi produk
secara parsial berpengaruh signifikan dan positif terhadap kinerja pemasaran.
kinerja pemasaran di restoran Barokah 99. Pada pemasaran kewirausahaan yang

paling kuat adalah indikator Innovativeness dengan pernyataan “Restoran Barokah
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99 di Desa Gamsungi Kecamatan Tobelo Kabupaten Halmahera Utara selalu
menciptakan menu-menu makanan baru” sedangkan inovasi produk yang paling
kuat adalah indikator New-to-the-world product yang menyatakan “99 Rumah
Makan Barokah di Desa Gamsungi Kecamatan Tobelo.

Tuwisna (2022) Peran Orientasi Teknologi Untuk Memediasi Orientasi Pasar
Dan Orientasi Pembelajaran Pada Kinerja Pemasaran Bintang Tiga Hotel Di Aceh-
Indonesia. Hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa orientasi teknologi memediasi
pengaruh orientasi pembelajaran kinerja pemasaran. Selanjutnya pengaruh tidak
langsung orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran dimediasi oleh orientasi
teknologi adalah 0,509. Jadi dapat disimpulkan bahwa orientasi teknologi
memediasi pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran. Nilai kebaruan
dalam penelitian ini terdapat pada orientasi teknologi, dimana orientasi teknologi
mampu memediasi antara orientasi pasar dan orientasi pembelajaran terhadap
Kinerja pemasaran pada hotel bintang tiga di Aceh.

Dhety Chusumastuti (2023) Pengaruh Digital Marketing dan Kompetensi
Wirausaha Terhadap Kinerja Pemasaran (Studi ada UMKM di Jawa Barat)
Penelitian ini bertujuan untuk menyelidiki pengaruh pemasaran digital dan
kompetensi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran usaha mikro, kecil, dan
menengah (UMKM) di Jawa Barat, Indonesia. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa kompetensi pemasaran digital dan kompetensi kewirausahaan memiliki
pengaruh positif yang signifikan terhadap kinerja pemasaran. Namun, kompetensi
pemasaran digital memiliki pengaruh yang lebih kuat terhadap kinerja pemasaran

daripada kompetensi kewirausahaan.
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Kec. Tobelo Kab.
Halmahera Utara.
Khoirul Fajar
Shodiq (2022)

pemasaran
kewirausahaan dan
inovasi produk secara
parsial berpengaruh
signifikan dan positif
terhadap kinerja
pemasaran. kinerja

Tabel 2.1
Penelitian Sebelumnya

No PeJnueCIIil:il,’ (ltll_aanﬁﬁn) Ple\:/rlslci)tcilzn Hasil Penelitian Persamaan Perbedaan

1 Pengaruh orientasi kuantitatif | Hasil penelitian eOrientasi Tempat
teknologi dan menunjukan bahwa teknologi Penelitian
orientasi pasar orientasi teknologi dan  |eKinerja Waktu
terhadap kinerja orientasi pasar pemasaran penelitian
perusahaan. berpengaruh positif dan Jumlah
Wayan Novita signifikan terhadap sampel
(2019) kinerja perusahaan. Objek

Motivasi pengelola hotel Penelitian
melati di Kecamatan
Ubud terhadap
pemanfaatan teknologi
sangat tinggi. Faktor
pendorong motivasi
pemanfaatan teknologi
dengan skor rata-rata
tertinggi adalah
kemudahan dalam
mengoperasionalkan.

2 | Pengaruh Digital kuantitatif | Kesimpulan diperoleh  |eDigital Marketin Tempat
Marketing terhadap bahwa terdapat eKinerja Penelitian
Peningkatan Kinerja pengaruh digital Pemasaran Waktu
Pemasaran UMKM marketing terhadap penelitian
Pariwisata di peningkatan Kinerja Jumlah
Kabupaten Toba pemasaran UMKM sampel
Indonesia. Pariwisata di Kabupaten Objek
Dwita Soave Natio Toba dan dapat diambil Penelitian
Marbun (2021) implikasi manajerial

sebagai alternatif
kebijakan dalam
peningkatan Kinerja
pemasaran UMKM
Pariwisata di Kabupaten
Toba menggunakan
media pemasaran
digital.

3 | Pengaruh kuantitatif | Hasil penelitan e Varian menu Tempat
entrepreneurial menemukan bahwa o kinerja Penelitian
marketing dan adanya pengaruh antara | pemasaran Waktu
varian menu pemasaran penelitian
terhadap kinerja kewirausahaan dan Jumlah
pemasaran di rumah varian menu terhadap sampel
makan barokah 99 kinerja pemasaran Objek
di Desa Gamsungi menghasilkan bahwa Penelitian
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No

Judul, Nama
Peneliti, (Tahun)

Metode
Penelitian

Hasil Penelitian

Persamaan

Perbedaan

pemasaran di restoran
Barokah 99. Pada
pemasaran
kewirausahaan yang
paling kuat adalah
indikator Innovativeness
dengan pernyataan
“Restoran Barokah 99 di
Desa Gamsungi
Kecamatan Tobelo
Kabupaten Halmahera
Utara selalu
menciptakan menu-
menu makanan baru”
sedangkan inovasi
produk yang paling kuat
adalah indikator New-
to-the-world product
yang menyatakan “99
Rumah Makan Barokah
di Desa Gamsungi
Kecamatan Tobelo.

Peran Orientasi
Teknologi Untuk
Memediasi
Orientasi Pasar Dan
Orientasi
Pembelajaran Pada
Kinerja Pemasaran
Bintang Tiga Hotel
Di Aceh-Indonesia.
Tuwisna (2022)

Metode
penelitian
Analisis
deskriptif,
(kuantitati
f)

Hasil penelitian dapat
disimpulkan bahwa
orientasi teknologi
memediasi pengaruh
orientasi pembelajaran
kinerja pemasaran.
Selanjutnya pengaruh
tidak langsung orientasi
pasar terhadap kinerja
pemasaran dimediasi
oleh orientasi teknologi
adalah 0,509. Jadi dapat
disimpulkan bahwa
orientasi teknologi
memediasi pengaruh
orientasi pasar terhadap
kinerja pemasaran. Nilai
kebaruan dalam
penelitian ini terdapat
pada orientasi teknologi,
dimana orientasi
teknologi mampu
memediasi antara
orientasi pasar dan
orientasi pembelajaran
terhadap kinerja
pemasaran pada hotel
bintang tiga di Aceh.

e Orientasi
teknologi

¢ Kinerja
pemasaran

Objek
Penelitian
Waktu
penelitian
Lokasi
Penelitian

Pengaruh Digital
Marketing dan
Kompetensi

Metode
penelitian
Analisis

Hasil penelitian
menunjukkan bahwa
kompetensi pemasaran

¢ Digital
Marketing

Tempat
Penelitian
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No

Judul, Nama Metode

Peneliti, (Tahun) Penelitian Hasil Penelitian Persamaan Perbedaan

Wirausaha Terhadap | deskriptif, | digital dan kompetensi ¢ Kinerja e Waktu

Kinerja Pemasaran (kuantitati | kewirausahaan memiliki Pemasara penelitian
(Studi ada UMKM f) pengaruh positif yang n e Jumlah

di Jawa Barat) signifikan terhadap sampel
Dhety Chusumastuti kinerja pemasaran. e Objek
(2023) Namun, kompetensi Penelitian

pemasaran digital
memiliki pengaruh yang
lebih kuat terhadap
kinerja pemasaran
daripada kompetensi
kewirausahaan

2.6 Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran merupakan model konseptual tentang bagaimana teori
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang
penting, kerangka pemikiran yang terbaik akan menjelaskan secara teoritis
pertautan antara variabel yang akan diteliti. Jadi, secara teoritis perlu dijelaskan

hubungan bebas (Independen) dengan variabel terikat (Dependen). Berikut diagram

kerangka pemikiran.

Kerangka Pemikiran
Gambar 2.1

Orientasi Teknologi
(X1)

Kinerja Pemasaran
(Y)

Digital marketing
(X2)

Varian Menu H3

(X3)
H4

Sumber: Landasan teoritis dikembangkan peneliti berdasarkan penelitian
sebelumnya (2023)
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2.7 Hipotesis

Menurut Sugiyono (2020:64) Hipotesis merupakan dugaan sementara
terhadap rumusan masalah penelitian yang masih perlu diuji kebenarannya.
Berdasarkan penelitian yang akan peneliti lakukan, maka peneliti merumuskan
beberapa hipotesis sebagai berikut:

Maka dari uraian masalah yang ada, dapat dirumuskan suatu hipotesis

penelitian sebagai berikut:

Hi: Orientasi teknologi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran di Hermes
Palace Hotel Banda Aceh

H>: Digital marketing berpengaruh terhadap kinerja pemasaran di Hermes
Palace Hotel Banda Aceh

Hsz: Varian menu berpengaruh terhadap kinerja pemasaran di Hermes Palace
Hotel Banda Aceh

Hs: Orientasi teknologi, digital marketing dan varian menu berpengaruh

terhadap kinerja pemasaran di Hermes Palace Hotel Banda Aceh.
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BAB I
METODE PENELITIAN
3.1 Desain Penelitian
Desain penelitian merupakan suatu usulan untuk memecahkan masalah dan

merupakan rencana kegiatan yang dibuat oleh peneliti untuk memecahkan masalah,
sehingga akan diperoleh data yang valid sesuai dengan tujuan penelitian (Arikunto,
2020:12).
3.1.1 Tujuan Penelitian

Tujuan dalam penelitian ini untuk membuktikan bagaimana pengaruh antara
variabel independen terhadap variabel dependen. Tujuan penelitian ini adalah untuk
melihat pengaruh variabel independen meliputi orientasi teknologi, digital
marketing dan varian menu terhadap variabel dependen kinerja pemasaran pada di
Hermes Palace Hotel Banda Aceh.
3.1.2 Jenis Penelitian

Berdasarkan jenis datanya, penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif
yaitu penelitian yang menggunakan data berupa angka yang dianalisis
menggunakan analisis statistik. Penelitian ini bertujuan untuk mengkonfirmasi
konsep dan teori dengan fakta dan data yang ditemukan di lapangan.

3.1.3 Horizon Waktu

Waktu yang digunakan dalam pengumpulan data ini menggunakan studi
cross sectional. Studi cross sectional merupakan sebuah studi yang dilakukan

dengan data hanya sekali dikumpulkan (Sekaran, 2020:178). Waktu penelitian ini
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diawali mulai September 2023 sampai dengan selesai. berikut tabel proses kegiatan
penelitian

Tabel 3.1
Proses Kegiatan Penelitian

Nama Kegiatan Bulan
Sep | Okt |Nov| Des | Jan | Feb

Z
o

Pengajuan Judul Proposal
Pengamatan dan Observasi
Tahap Penyusunan Proposal
Seminar Proposal
Pengolahan Data
Penyusunan SKripsi
Bimbingan Skripsi

Ujian Komprehensif

OINO|O1PR|WIN| -

3.1.3 Unit Analisis

Data yang dikumpulkan secara individual digunakan untuk menghitung unit
analisis pada tingkat regresi yang lebih besar. Karakteristik tingkat analisis yaitu
bahwa tingkat yang lebih rendah termaksud dalam tingkat yang lebih tinggi. Sifat
informasi yang dikumpulkan serta tingkat dimana data dijumlahkan untuk analisis,
adalah integral dengan keputusan yang dibuat dalam memilih unit analisis.
Berdasarkan unit observasi yang dijadikan unit analisis dari penelitian ini adalah
individu.

Untuk mengubah data-data kualitatif yang diperoleh dari kuesioner dalam
bentuk data kuantitatif maka digunakan skala ukuran yaitu skala Likert. Kategori
pertanyaan yang dirancang dalam kuesioner diberi nilai skor 1-5 dengan kategori

menurut Arikunto (2020) adalah sebagai berikut:
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Tabel 3.2
Skala Likert
Kriteri Skor
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Tidak Setuju (TS)

Kurang Setuju (KS)

Setuju (S)

gl iwinN

Sangat Setuju (SS)

Sumber: Arikunto, 2020

3.2  Populasi dan Sampel Penelitian
3.2.1 Populasi

Menurut wibowo (2019:115) menyatakan bahwa populasi adalah wilayah
generalisasi terdiri atas subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan,
sedangkan sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut. Adapun distribusi jumlah populasi terdiri dari karyawan tetap,
karyawan kontrak dan daily worker (DW) tersebut dapat dilihat pada tabel 3.1

sebagai berikut:

Tabel 3.3
Jumlah Karyawan Hermes Palace Hotel Banda Aceh
No Departemen atau Bagian qurgfa VF\;an Klggﬁxakn DW
1  |Administrative & General 1 1
2  |Accounting 9 1
3 Engineering 8 3
4 FB Product 12 12 1
5 FB Service 15 8
6 Front Office 12 3
7 Housekeeping Department 22 8 2
8 HR - Security 13 2 1
9 Sales & Marketing 4 4
Jumlah 96 42 4
Total Karyawan 142

Sumber : Hermes Palace Hotel Banda Aceh, 2023
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3.2.2 Sampel Penelitian

Sampel dalam penelitian ini di ambil hanya karyawan tetap atau PKWTT,
Menurut arikunto (2020:) jika jJumlah populasi kurang dari 100 orang, maka jumlah
sampelnya di ambil secara keseluruhan, tetapi jika populasinya lebih besar dari 100
orang, maka bisa diambi 10-15% dari jumlah populasinya (Rumus slovin).

Dalam penelitian ini penulis menghitung ukuran sampel yang dilakukan
dengan menggunakan Teknik rumus Slovin menurut Sugiyono (2018:87). Adapun
penelitian ini menggunakan rumus Slovin karena dalam penarikan sampel,
jumlahnya harus representative agar hasil penelitian dapat digeneralisasikan dan
perhitungannya pun tidak memerlukan tabel jumlah sampel, namun dapat dilakukan

dengan rumus dan perhitungan sederhana:

N
1+Ne2

142
1+142.10%2

142
1+142.0,12

n= 58,67 responden dan dibulatkan menjadi 59 karyawan.

Dengan menggunakan margin of error sebesar 10%, maka jumlah
sampel minimal yang dapat diambil sebesar 59 karyawan Hermes Palace

Hotel Banda Aceh.
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Sumber dan Teknik Pengumpulan Data

3.3.1 Sumber Data

Sumber data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah:

a. Data Primer

Menurut Sarwono, Jonathan (2019:69), data primer merupakan sumber
data yang diperoleh oleh pengumpulan data dari objek riset. Dalam
penelitian ini, data primer diperoleh dengan cara menyebarkan kuisioner
secara langsung kepada Karyawan Di Hermes Palace Hotel Banda
Aceh. Sumber data yang diperoleh berupa pernyataan yang berkaitan
dengan variabel penelitian berupa orientasi teknologi, digital marketing
dan varian menu, terhadap kinerja pemasaran di Hermes Palace Hotel
Banda Aceh.

Data Sekunder

Menurut Sarwono, Jonathan (2019:69), definisi data sekunder adalah
data yang diperoleh secara tidak langsung dari objek yang diteliti. Data
sekunder dalam penelitian diperoleh dari membaca dan mempelajari
melalui media lain yang bersumber dari literatur, buku-buku, Website

serta profil di Hermes Palace Hotel Banda Aceh.

3.3.2 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan faktor yang penting demi

keberhasilan dari penelitian yang dilakukan. Data dan informasi dalam penelitian

ini diperoleh dari pengumpulan data pada karyawan di Hermes Palace Hotel Banda

Aceh. Metode yang digunakan dalam penelitian ini, antara lain:
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a. Kuesioner
Pengumpulan data menggunakan metode ini adalah memberikan
pernyataan-pernyataan tertulis yang berhubungan dengan variabel-
variabel yang digunakan dalam penelitian.
b. Wawancara
Pengumpulan data menggunakan metode ini dilakukan dengan cara
bertanya langsung kepada responden tentang pertanyaan yang
berhubungan dengan penelitian dan untuk memastikan bahwa jawaban
yang diberikan responden adalah benar dan tidak dibuat-buat.
c. Studi Pustaka
Pengumpulan data dengan metode ini adalah dengan menggunakan
referensi yang berhubungan dengan penelitian. Referensi tersebut dapat
berupa buku, internet, jurnal, dan lain-lain.
3.4  Definisi dan Operasional Variabel
3.4.1 Pengertian Operasional Variabel
Definisi operasional variabel menurut Muh (2020:38) adalah suatu atribut,
sifat atau nilai dari obyek atau kegiatan yang memiliki variasi tertentu yang telah
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.
Definisi variabel-variabel penelitian harus dirumuskan untuk menghindari
kesesatan dalam mengumpulkan data.
Operasionalisasi variabel diperlukan guna menentukan jenis dan indikator
dari variabel-variabel yang terkait dalam penelitian ini. Disamping itu,

operasionalisasi variabel bertujuan untuk menentukan skala pengukuran dari



masing-masing variabel, sehingga pengujian hipotesis dapat dilakukan dengan

tepat. Secara lebih rinci operasionalisasi variabel dalam penelitiannya ini dapat

dilihat pada tabel berikut:
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Tabel 3.4
Definisi Operasional Variabel
No Variabel Defenisi Variabel Indikator Butir| Skala Item
pertanyaan
1 Kinerja Kinerja pemasaran merupakan 1. Om_set penjualan
pemasaran | faktor yang umum digunakan 2. Peningkatan
(Y) untuk mengukur dampak dari penjualan
) 3. Sales return
sebuah strategi perusahaan. 4. Jangkauan wilayah
Strategi perusahaan selalu pemasaran 1-5 | Likert | A1-A5
diarahakan untuk menghasilkan | 5 KeOnTausg:l;ﬁSI
kinerja baik berupa kl.nerj.a ?promosi)
pemasaran maupun kinerja Ferdinand, (2019)
keuangan (Ferdinand, 2019:6)
2 Orientasi Orientasi teknologi merupakan | 1. Penggunaan
teknologi kecenderungan bisnis untuk teknologi
(X1 memanfaatkan teknologi terbaru
mutakhir untuk menyediakan 2. Mempercepat
produk dan layanan baru, serta Laeﬁgggankepada
untuk meningkatkan produk . 3. Mendukung 1-4 | Likert | B1-B4
dan layanan yang ada melalui proses inovasi
dorongan dan promosi ide-ide 4. Kemudahan  dalam
inovatif (Ardito & Dangelico, mengoperasionalkan
(2020; Yousaf & Majid, 2021). | Ardito & Dangelico,
Yousaf & Majid, (2021),
3 Digital Digital marketing adalah suatu | 1.Produk
marketing eksploitasi terhadap 2. Tempat Menjual
(X2) penggunaan teknologi digital Produk
guna menciptakan saluran 3.Cara Menerima
untuk meraih penerimaan Pesanan
poten5|al_yang bermanfaat demi | 4 Pembayaran 1-4 | Likert | c1-ca
mencapai tujuan perusahaan Ridwan Sanjaya &
melalu! kebut_uhan konsumen Josua Tarigan
yang dipenuhi secara lebih (2021:49)
efektif.
Ridwan Sanjaya & Josua
Tarigan (2021:46)
4 Varian menu | Varian menu adalah suatu 1. Varian
(X3) susunan beberapa macam 2. Inovasi menu
hidangan yang disajikan pada 3. Selera
waktu tertentu. Menu dapat 4. Porsi
terdiri dari satu macam Ariyan (2020:347) 1-4 | Likert | D1-D4
hidangan yang lengkap atau
tidak lengkap, juga dapat
berupa hidangan untuk makan
atau sarapan pagi, untuk makan
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No Variabel Defenisi Variabel Indikator Butir| Skala

Item
pertanyaan

siang atau makan malam saja
ataupun hidangan makan untuk
satu hari penuh dengan atau
tanpa makan selingan.

Ariyan (2020:336)

35 Teknik Analisis Data

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis
regresi linear berganda. Regresi linear berganda yaitu suatu metode statistik umum
yang digunakan untuk meneliti hubungan antara sebuah variabel dependen dengan
beberapa variabel independen. Tujuan analasis regresi linear berganda adalah
menggunakan nilai-nilai variabel yang diketahui, untuk meramalkan nilai variabel
dependen Wibowo (2019:69). Untuk mengetahui adanya hubungan antar variabel,
maka penelitian ini menggunakan analisis regresi linear berganda (multiple

regression analisis).

Model regresi:

Y=a+biXi+boXo+bsXs+e

Keterangan:
Y : Kinerja pemasaran
a : Konstanta

b1,b2,b3 : Koefisiensi Regresi
X1 : Orientasi teknologi

X2 : Digital marketing
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X3 : Varian menu
e : Error term
3.6  Pengujian Data

Uji reliabilitas dan validitas adalah uji terhadap instrumen penelitian yang
akan menyajikan data kualitatif. Instrumen dalam penelitian ini adalah kuesioner
yang digunakan untuk mengumpulkan data primer yang bersifat kualitatif sehingga
harus dapat memberikan kebenaran dan kepercayaan melalui suatu set uji
kehandalan dan validitas.

3.6.1 Uji Validitas

Uji validitas dimaksudkan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur
menurut situasi, keperluan dan tujuan tertentu. Uji validitas dalam penelitian ini
dilakukan dengan menggunakan analysis corelation yang menjelaskan korelasi
(hubungan) diantara sejumlah variabel dengan menggunakan satu set dimensi yang
disebut faktor. Ukuran data dianggap valid apabila korelasi hitung lebih besar dari
angka Kritis nilai r (table product moment).

Menurut Sugiyono (2017:267) adalah: “Validitas merupakan derajat
ketetapan antara data yang terjadi pada objek penelitian dengan daya yang dapat
dilaporkan oleh penelitian”. Untuk perhitungan validitas instrument ini
menggunakan program SPSS (Statistical Product and Service Solation). Langkah-
langkah dalam mengukur Consep Validity, yaitu:

1. Menghitung Kkolerasi antar masing-masing pernyataan dengan skor total

menggunakan uji person product moment coefficient of correlation.
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2. Melakukan pengujian secara statistik terhadap nilai korelasi yang diperoleh agar
dapat diketahui apakah nilai korelasi yang didapat signifikan atau tidak dengan
membandingkan nilai korelasi tersebut dengan nilai kritis untuk korelasi r
product moment pada jumlah responden tertentu, maka pertanyaan-pertanyaan
yang terdapat di kuesioner adalah signifikan atau valid.

3.6.2 Uji Reliabilitas

Menurut Ghozali (2020:110) Reliabilitas instrument adalah tingkat
konsistensi hasil yang dicapai oleh kuesioner, meskipun digunakan secara
berulang-ulang. Pendekatan yang digunakan adalah dengan cara menghitung

Cronbach Alpha masing-masing variabel yang terlibat. Cronbach Alpha

menafsirkan korelasi antara skala yang dibuat dengan semua skala variabel yang

ada. Uji ini dimaksudkan untuk menunjukkan banyaknya variansi atau perbedaan
yang diharapkan pada seperangkat pengukuran vyang dilakukan secara
berulangulang terhadap suatu objek. Ukuran reliabilitas dianggap handal

berdasarkan Cronbach Alpha adalah sebesar 0,60.

3.6.3 Uji Asumsi Klasik

3.6.3.1 Uji Normalitas

Pengujian normalitas data menurut Ghozali (2020:110) bertujuan untuk
menguji apakah dalam model regresi variabel pengganggu atau residual memiliki
distribusi normal. Model regresi yang baik adalah distribusi data normal atau
mendekati normal. Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi
normal atau tidak yaitu dengan analisis gambar berupa plot dan uji statistic dengan

melihat nilai kurtosis dan skewness.
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Kenormalan data-data dapat dilihat dari tampilan gambar normal
probability plot yang membandingkan distribusi kumulatif dari distribusi normal.
Distribusi akan membentuk satu garis lurus diagonal, dan ploting data residual akan
dibandingkan dengan garis diagonal. Menurut Ghozali (2020:110) Jika distribusi
data residual normal, maka garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan
mengikuti garis diagonalnya.
3.6.3.2 Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas menurut Ghozali (2020:91) bertujuan untuk menguji
apakah dalam model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independent.
Bila ternyata dalam model regresi terdapat multikolinearitas, maka harus
menghilangkan variabel independent yang mempunyai korelasi tinggi. Ghozali
(2020:91) juga menambahkan jika korelasi antar variabel independent tinggi yaitu
di atas 0,90 maka terdapat multikolinearitas. Jika nilai tolerance lebih kecil dari
10% dan nilai VIF lebih besar dari 10 berarti ada multikolinearitas.
3.6.3.3 Uji Heterokedastisitas

Menurut Muh (2020:160) uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan
ke pengamatan lainnya. Cara mendeteksi ada tidaknya heteroskedastisitas dapat
dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatter plot antara
SRESID dan ZPRED dengan dasar analisis (1) jika ada pola tertentu, seperti titik-
titik yang ada membentuk pola tertentu yang teratur (bergelombang, melebar,

kemudian menyempit), maka mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas; (2)
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Jika tidak ada pola yang jelas serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka

0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas.

3.7. Pengujian Hipotesis

Pengujian hipotesis dilakukan secara serentak dengan menggunakan uji F

(F-test) dan secara parsial dengan menggunakan uji t (t-test) pada tingkat keyakinan

(convident interval) 95% dengan kriteria Kinerja pemasaran:

37LUIT

Digunakan untuk menguji tingkat signifikan variabel bebas secara

individual terhadap variabel terikat (YY) yaitu pengaruh X1 terhadap Y, pengaruh

X2 terhadap Y, Dengan kriteria pengujian:

Hol:

Hal:

Ho2:

Ha2:

Ho3:

Ha3:

Jika t nitung > t tabel, maka menerima Ha dan menolak Ho

Jika t tabel < t hitung, maka menolak Ha dan menerima Ho
Orientasi teknologi tidak berpengaruh terhadap Kinerja pemasaran
Di Hermes Palace Hotel Banda Aceh

Orientasi teknologi berpengaruh terhadap Kinerja pemasaran di
Hermes Palace Hotel Banda Aceh

Digital marketing tidak berpengaruh terhadap Kinerja pemasaran di
Hermes Palace Hotel Banda Aceh

Digital marketing berpengaruh terhadap Kinerja pemasaran di
Hermes Palace Hotel Banda Aceh

Varian menu tidak berpengaruh terhadap Kinerja pemasaran di
Hermes Palace Hotel Banda Aceh

Varian menu berpengaruh terhadap Kinerja pemasaran Di Hermes

Palace Hotel Banda Aceh
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3.7.2Uji F

Digunakan untuk menguji tingkat signifikan seluruh variabel bebas (X1 dan
X2,) terhadap variabel terikat (Y). Kriteria Kinerja pemasaran pada tingkat
signifikansi 5% adalah:

Jika F hitung > F tabel, maka menerima Ha dan menolak Ho

Jika F hitung < F tabel, maka menolak Ha dan menerima Ho

Ho4 Orientasi teknologi, digital marketing dan varian menu tidak
berpengaruh terhadap Kinerja pemasaran di Hermes Palace Hotel
Banda Aceh

Ha4: Orientasi teknologi, digital marketing dan varian menu berpengaruh

terhadap Kinerja pemasaran di Hermes Palace Hotel Banda Aceh.



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1. Gambaran Umum Hermes Palace Hotel Banda Aceh

Hermes Palace Hotel Banda Aceh pertama kali diresmikan pada tahun 2006
dengan nama Swiss-Belhotel Banda Aceh. Hotel bintang 5 ini memiliki 163 jumlah
kamar dengan beberapa tipe kamar pilihan dan berbagai fasilitas-fasilitas lainnya.
Harga setiap kamar yang ditawarkan oleh hotel Hermes Palace berkisar antara
Rp.798.000 hingga Rp.6.824.272 per malamnya. Bahasa yang digunakan di hotel ini
adalah bahasa Indonesia dan bahasa Inggris. Beberapa tempat lokasi yang dapat
dijangkau oleh hotel ini antara lain Masjid Raya Baiturrahman, Plaza Aceh serta
Museum Tsunami Aceh. Jarak tempuh menuju Bandar Udara Sultan Iskandar Muda
sekitar 9,2 km sedangkan jarak menuju Bandar Udara Maimun Saleh sekitar 35,4 km.

Hotel Hermes Palace Banda Aceh telah resmi menjadi Hotel Bintang 5.
Kenaikan bintang ini ditetapkan pada 23 Mei 2017 oleh Lembaga Sertifikasi Usaha
MTM - Megah Tritunggal Mulia. Sebelumnya, selama dua hari 22-23 Mei 2017, yang
saat itu dipimpin langsung Dr. Bambang Hermanto sebagai CEO MTM dan dibantu
Drs. Latief Darmawan dari Surabaya, lembaga ini melakukan audit terhadap sistem
dan seluruh fasilitas hotel yang telah berdiri 11 tahun pada saat itu. Audit meliputi
pemeriksaan dokumen kelengkapan hotel, kelayakan fasilitas tamu mulai dari kamar,

restoran, lounge, kolam renang dan fasilitas lainnya. Saat ini Hotel Hermes dibawah

44
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kepemimpinan Budi Syaiful sebagai General Manager (GM). Beberapa fasilitas yang
tersedia di Hotel Hermes seperti berikut:
1. Room Types:
¢ Deluxe Room : 117 rooms

+ Business Room : 12 rooms

X/
°

Junior Suite : 20 rooms

X/
°

Executive Suite : 8 rooms

X/
°

Presidential Suite: 2 rooms
2. Published Room Rate
Sesuai harga yang diterapkan di website resmi Hermes Palace Hotel Banda
Aceh, pada priode bulan April 2021.

¢+ Deluxe Room Rp.795.640 nett

X/
o

Business Rp.1.131.360 nett

4

» Junior Suite Rp.1.747.360 nett

L)

X/
o

Execut4e Suite Rp.2.656.296 nett

X/
o

President Suite Rp.5.824.272 nett
3. Fasilitas-fasilitas yang ada di Hermes Palace Hotel :
¢+ Business Centre
< Wi-Fi Internet Access
¢+ Concierge
< Breakfast

« Pool Bar
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% Parking Area
¢ Elevator (Lift)
¢ Laundry And Dry Cleaning
% 24 Hours Room Service
+«+ Baby Sitting Service (On Request)
% Banquet Facilities
% Lobby Lounge
% Restaurant
% Praying Room
¢+ Hour Security System
% Swimming Pool
s Gym or Fitnees Center
¢ Spa
% Karaoke
< Ballroom
4. Departemen Yang Ada Di Hotel
1). Front Office Department
Front Office Department adalah departemen hotel yang tugasnya
berhubugan lagsung dengan tamu, menerima pemesanan kamar tamu, menerima
pendaftaran tamu, maupun memberikan informasi yang diinginkan tamu
(departemen ini merupakan kesan pertama bagi tamu ketika tamu hendak check

in).
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Adapun bagian-bagian di Front Office Departement adalah sebagai berikut :

a. Reservation

b. Reception

c. Telephone Operator

d. Front Office Cashier

e. Information section

g. Guest Relation Officer

2). Food and Beverage Department

Food and Beverage department adalah departemen bertanggung jawab
untuk menangani hal- hal yang berkaitan dengan mengolah menyediakan
makanan dan minuman serta bertugas memberikan pelayanan kepada tamu pada
saat makan di restaurant. Food & Beverage Department dibagi beberapa bagian
diantara lain:

a. Food & Beverage Product

Food & Beverage Product adalah suatu bagian yang bertugas mengolah
bahan makanan menjadi bahan matang untuk disediakan kepada para tamunya.

b. Food & Beverage Service

Food & Beverage Service adalah suatu bentuk pelayanan berupa
pengantaran order tamu. Food & Beverage Service dibagi menjadi dua bagian
lagi yaitu:

1) Food Service

2) Beverage Service.
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3). Housekeeping Department

Housekeeping department adalah departemen hotel yang bertanggung jawab
atas seluruh kebersihan hotel baik dalam ruangan maupun public area serta
membersihkan berbagai fasilitas hotel.

Housekeeping terbagi atas beberapa seksi antara lain :

a. Floor section

b. Public Area section

c. Linen/uniform section

d. Laundry section

e. Gardener section

f.  Recreation / swimmimg pool section

4). Accounting Department

Accounting departement adalah departemen hotel yang bertanggung jawab
atas masalah administrasi hotel baik pengeluaran maupun pendapatan keuangan
di hotel.

5). HRD (Human Resources Department)

HRD adalah singkatan dari Human Resources Department. Dalam ilmu
terapannya, HRD biasa disebut sebagai “Personalia” atau “Kekaryawanan”.
HRD dalam manajemen juga biasa disebut dengan “Human Capital” atau
“Human Resources Management”. Personalia departemen adalah suatu
departemen hotel yang bertanggung jawab di dalam pengelolaan dan

pengembangan Sumber Daya Manusia, yaitu dalam hal perencanaan,
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pelaksanaan dan pengawasan kegiatan sumber daya manusia, termasuk
pengembangan kualitasnya dengan berpedoman pada kebijaksanaan dan
prosedur yang berlaku di perusahaan.
6). Engineering Department
Engineering Department adalah suatu departemen hotel yang bertanggung
jawab untuk menangani perawatan maupun perbaikan atas semua alat-alat serta
mesin yang ada di hotel apabila mengalami kerusakan.
7). Sales and Marketing Department
Sales and Marketing Departement adalah suatu bagian yang bertugas
memasarkan hotel kepada masyarakat maupun pelanggan agar setiap tahunnya
mengalami peningkatan atas tamu- tamu yang menginap dan menggunakan
fasilitas-fasilitas hotel.
8). Security Department
Security Department adalah suatu bagian yang bertugas menjaga keamanan
hotel maupun tamu selama menginap. Selain itu security juga harus memeriksa
para karyawan hotel, body checking baik itu saat masuk kerja maupun saat
pulang bekerja. Adanya security akan membuat tamu merasa aman ketika
menginap di hotel.
4.2 Karakteristik Responden
Responden yang penulis jadikan sampel dalam penelitian memiliki
karakteristik berdasarkan usia, jenis kelamin, pendidikan terakhir dan lama bekerja

yang terlihat pada Tabel 4.1 sebagai berikut:
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Tabel 4.1
Karakteristik Responden
No Uraian Frekuensi Persentase(%b)
Jenis Kelamin
1. * Pria 38 64,4
= Wanita 21 35,6
Jumlah 59 100
2 Usia
= 20-29 tahun 9 15,3
= 30-39 tahun 13 22,0
= 40-49 tahun 24 40,7
= > 50 tahun 13 22,0
Jumlah 59 100
3. Status Perkawinan
=  Menikah 53 89,8
= Belum Menikah 6 10,2
Jumlah 59 100
4. Pendidikan
= SMU 3 51
*= Diploma 17 28,8
» Sarjana 34 57,6
» Pascasarjana 5 8,5
Jumlah 59 100
5 | Penghasilan rata-rata perbulan
= Rp2.600.000-Rp. 4.000.000 21 35,6
= Rp4.100.000-Rp. 5.500.000 30 50,8
= > Rp. 5.600.000 8 13,6
Jumlah 59 100
6 | MasaKerja
= < 2tahun 1 1,7
= 2-4 tahun 7 11,9
= 5-7tahun 18 30,5
= §8-10tahun 13 22,0
*= > 10 tahun 20 33,9
Jumlah 59 100,0

|
Sumber: Data Primer, 2023
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Dari Tabel 4.1 diatas dapat dilihat bahwa mayoritas responden berjenis
kelamin Laki-laki adalah 38 responden atau 64,4%, dan berjenis kelamin Perempuan
yaitu sebanyak 21 responden atau 35,6%. Kemudian dapat dilihat bahwa mayoritas
responden berusia antara 20 sampai 29 tahun sebanyak 9 atau 15,3%, yang berusia
antara 30 sampai dengan 39 tahun yaitu sebanyak 13 atau 22%, yang berusia antara
40 sampai dengan 49 tahun yaitu sebanyak 24 atau 40,7% dan yang berusia 50 tahun
ke atas sebanyak 13 atau 22%.

Karakteristik berdasarkan status perkawinan dapat dijelaskan bahwa sebanyak
53 responden atau 89,8% belum menikah dan sebanyak 6 responden atau 10,2%
sudah menikah. Karakteristik responden berdasarkan pendidikan responden dapat
dijelaskan bahwa sebanyak 3 responden atau 5,1% berpendidikan terakhir SMU
sebanyak 17 responden atau 28,8% berpendidikan terakhir Diploma, sebanyak 34
responden atau 57,6% berpendidikan terakhir Sarjana dan sebanyak 5 responden atau
8,5% berpendidikan terakhir Pasca Sarjana.

Berdasarkan karakteristik responden dengan penghasilan rata-rata perbulan
dapat dijelaskan bahwa sebanyak 21 responden atau 35,6% dengan penghasilan antara
Rp.2.600.000-Rp.4.000.000, sebanyak 30 responden atau 50,8% dengan penghasilan
antara Rp.4.100.000-Rp.5.500.000 dan yang berpenghasilan rata-rata di atas
Rp.5.500.000 sebanyak 8 responden atau 13,6%.

Dari Tabel 4.1 dapat dilihat bahwa masa kerja dapat dijelaskan bahwa
sebanyak 1 responden atau 1,7% dengan masa kerja dibawah 2 tahun, sebanyak 7

responden atau 11,9% dengan masa kerja antara 2 tahun sampai 4 tahun, sebanyak
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18 responden atau 30,5% dengan masa kerja antara 5 tahun sampai 7 tahun sebanyak
13 responden atau 22% dengan masa kerja antara 8 tahun sampai 10 tahun dan
sebanyak 20 responden atau 33.9% dengan masa kerja di atas 10 tahun.
4.3. Hasil Pengujian Data
4.3.1. Uji Validitas Instrumen

Pengujian validitas data dalam penelitian ini dilakukan secara stastitik, yaitu
dengan menggunakan uji pearson product-moment coefficien of correlation dengan
bantuan SPSS. Semua penyataan mempunayai nilai korelasi diatas nilai kritis 5%
yaitu di atas 0,266, sehingga pernyataan-pernyataan tersebut adalah signifikan dan memiliki
validitas. Atau dalam bahasa statistik terdapat konsistensi (internal consistence) yang berarti
pernyataan-pernyataan tersebut mengukur aspek yang sama. Ini berarti data yang diperoleh
adalah valid dan dapat dipergunakan untuk penelitian. Untuk mengetahui hasil uji validitas

dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4.2
Hasil Uji Validitas
. Nilai kritis
No Pertanyaan Variabel Koefisien 5> % Ket
korelasi (N=59)

1 Al 0,751

2 A2 0,819
3 A3 Y 0,747 0,266 Valid
4 A4 0,836

5 A5 0,794
6 Bl 0,472

7 B2 0,673 _
3 B3 X1 0817 0,266 Valid
9 B4 0,732




53

10 Cl 0,802

11 C2 0,805 .
12 c3 X2 0.808 0,266 Valid
13 C4 0,819

14 D1 0,736

15 D2 0,730 .
16 D3 X3 0.826 0,266 Valid
17 D4 0,805

Sumber: Data diolah (2023)

Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan bahwa semua variabel yang
digunakan dalam penelitian ini dinyatakan semuanya valid, karena mempunyai
koefisien kerelasi diatas dari nilai kritis kerelasi produck moment yaitu sebesar 0,266
sehingga semua pertanyaan yang terkandung dalam kuesioner penelitian ini
dinyatakan valid untuk dilanjutkan penelitian yang lebih mendalam.

4.3.2 Uji Reliabilitas Instrumen

Pengujian Reliabilitas dilakukan dengan internal consistency atau derajat
ketepatan jawaban. Untuk pengujian ini digunakan Statistical Packaged for Social
Sciences (SPSS). Setelah melakukan pengujian reliabilitas untuk mengetahui
konsistensi hasil sebuah jawaban tentang tanggapan responden. Untuk melakukan
pengujian reliabilitas penulis menggunakan program SPSS. Hasil Uji Reliabilitas

dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4.3
Uji Reliabilitas VVariabel Penelitian (Alpha)
. Nilai Minimal Nilai
No Variabel Kehandalan Alpha Kehandalan
1. | Kinerja Pemasaran (Y) 0,60 0,913 Handal
2. | Orientasi Teknologi (X1) 0,60 0,834 Handal
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3. | Digital Marketing (X2) 0,60 0,914 Handal
4. | Varian Menu (X3) 0,60 0,898 Handal
Sumber : data diolah 2023

Hasil uji Reliabilitas dapat dilihat dari nilai cronbach alpha, nilai cronbach
alpa reliabilitas yang baik adalah yang makin mendekati 1, reliabilitas yang kurang
dari 0,60 adalah kurang baik, sedangkan lebih dari 0,60 dapat diterima dan reliabilitas
dengan cronbach alpha 0,80 atau diatasnya adalah baik. Berdasarkan pengujian
reliabilitas dari instrumen, diketahui bahwa hasil pengujian variabel Kinerja
Pemasaran, Orientasi Teknologi, Digital Marketing dan Varian Menu seluruhnya
adalah reliabel karena melebihi dari 0,60.

4.3.3 Pengujian Asumsi Klasik
4.3.3.1 Uji Normalitas

Untuk pengujian normalitas data, dalam penelitian ini hanya akan dideteksi
melalui Analisis Grafik yang dihasilkan melalui perhitungan regresi dengan SPPS.
Data yang normal ditandai dengan sebaran titik-titik data diseputar garis diagonal.
Hasil pengujian normalitas data dapat dilihat pada Gambar 4.1 sebagai berikut:

Gambar 4.1 Hasil Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Kinerja Pemasaran
1.0

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob
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Berdasarkan Gambar 4.1 tersebut dapat disimpulkan bahwa data yang
digunakan menunjukkan indikasi normal. Analisis dari grafik diatas terlihat titik-titik
menyebar disekitar garis diagonal, serta penyebarannya mengikuti arah garis diagonal.
“Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka
model regresi memenuhi asumsi normalitas, dan sebaliknya apabila data menyebar
jauh dari garis diagonal dan/atau tidak mengikuti garis diagonal, maka model regresi
tidak memenuhi asumsi-asumsi normalitas”. Maka model regresi layak dipakai untuk
memprediksi kinerja pemasaran berdasarkan masukan variabel independen.
4.3.3.2°Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah pada model regresi
ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Jika terjadi korelasi, maka
terdapat masalah multikolinearitas. Pada model regresi yang baik tidak terjadi korelasi
diantara variabel independen. Untuk uji multikolinearitas pada penelitian ini adalah

melihat nilai VVariance Inflation Factor (VIF).

Tabel 4.4
Hasil Uji Multikolinearitas
Variabel Bebas Toleransi VIF Keterangan
Orientasi Teknologi (X1) 0,739 1,353 Non Multikolinieritas
Digital Marketing (X2) 0,869 1,151 Non Multikolinieritas
Varian Menu (X3) 0,838 1,193 Non Multikolinieritas

Sumber: Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah)
Dari Tabel 4.4 diatas dapat menunjukkan bahwa variabel independen memiliki
nilai tolerance yang lebih dari 0,10 berarti lebih korelasi antara variabel independen.

Hasil perhitungan nilai Variance Inflation Factor (VIF) juga menunjukan hal yang
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sama bahwa variabel independen memiliki nilai VIF kurang dari 10. Jadi dapat
disimpulkan bahwa tidak ada multikolonieritas antar variabel independen dalam model

regresi pada penelitian ini.

4.3.3.2 Uji Heterokedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah regresi
terjadi ketidaksamaan varians dari residual pada satu pengamatan ke pengamatan yang
lain. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi heteroskedastisitas. Hasil pengujian
heteroskedastisitas data dalam penelitian ini menggunakan alat bantu SPSS dengan
mengamati pola yang terdapat pada Scatterplot, dimana hasilnya dapat dilihat pada
Gambar 4.2 sebagai berikut:

Gambar 4.2

Hasi Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Kinerja Pemasaran
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Sumber: Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah)
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Dari Gambar 4.2 uji heteroskedastisitas terlihat titik-titik menyebar secara
acak, tidak membentuk sebuah pola tertentu yang jelas, serta tersebar baik diatas
maupun di bawah angka O pada sumbu Y. Hal ini berarti tidak terjadi
heteroskedastisitas
4.4 Analisis Deskriptif

Penelitian ini mengamati tiga variabel bebas (indenpendent variabel) yaitu
variabel orientasi teknologi (Xz1), variabel digital marketing (X2) dan variabel varian
menu (X3) dan juga mengamati satu variabel terikat (dependent variable) yaitu
variabel Y, kinerja pemasaran.

4.4.1 Variabel Kinerja Pemasaran
Penjelasan responden tentang variabel kinerja pemasaran dapat dilihat pada

Tabel 4.5 sebagai berikut:

Tabel 4.5
Penjelasan Responden Terhadap Variabel Kinerja Pemasaran
-?gf( Tidak Kurang Sangat

\ Setuju Setuju Setuju Setuju
NO  |tem pertanyaan | Setuju J ) JU | Mean

Frki % Frkk % | Frkfk % | Frkk % | Frkk %

Jumlah omset
penjualan Hotel
1| Hermes mengalami 0|01 17 | 14 | 237 |31 |525| 13| 22 | 3,95
kenaikan dari tahun ke
tahun

Pelanggan Hotel

5 Hermes mengalami
penambahan dari tahun
ke tahun

00| 1 17 | 13| 22 | 31 | 525 | 14 | 23,7 | 3,98

Karyawan Hotel
Hermes mempunyai
3| kemampuan untuk
mengelola penjualan

3151 2 34| 9 15336 | 61 | 9 | 153 | 3,78
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-? f( él'ida_k Péura_ng Setuju %ang_at
: etuju etuju etuju
NO'  |tem pertanyaan | Setuju . J IU | Mean
Frk % Frkk % | Frk % | Frkk % | Frkf %
Hotel Hermes
y| membuattargetsetiap | o | o | o | o | 15| 254 | 28 | 475 | 16 | 27,1 | 4,02
wilayah yang menjadi
tempat pemasaran
Karyawan Hotel
Hermes memiliki
5| kemampuan 0(o0j0|oO 12 1 20,3 | 35| 59,3 | 12 | 20,3 | 4,00
berkomunikasi yang
baik dengan pelanggan
Rerata 3,95

Sumber : Data diolah (2023)

Berdasarkan indikator diatas bahwa jumlah omset penjualan Hotel Hermes

mengalami kenaikan dari tahun ke tahun dengan nilai rata-rata sebesar 3,95. Pelanggan

Hotel Hermes mengalami penambahan dari tahun ke tahun dengan nilai rata-rata

sebesar 3,98. Karyawan Hotel Hermes mempunyai kemampuan untuk mengelola

penjualan dengan nilai rata-rata sebesar 3,78. Hotel Hermes membuat target setiap

wilayah yang menjadi tempat pemasaran dengan nilai rata-rata sebesar 4,02.

Kemudian Karyawan Hotel Hermes memiliki kemampuan berkomunikasi yang baik

dengan pelanggan dengan nilai rata-rata sebesar 4,00. Nilai rerata pada variabel kinerja

pemasaran sebesar 3,95 artinya responden menyatakan kurang setuju pada pernyataan

yang ada pada variabel kinerja pemasaran.
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Hasil penelitian tentang penjelasan responden mengenai orientasi teknologi

dapat dilihat pada Tabel 4.6 sebagai berikut:

Tabel 4.6
Penjelasan Responden Terhadap Variabel Orientasi Teknologi
Sgt Tdk Tidak | Kurang Setuiu Sangat
No Item pertanyaan Setuju Setuju | Setuju . Setuju |Mean
Frkk %| Frk % | Frk % | Frk % |Frk %
Hotel Hermes berusaha
1 | menggunakan teknologi | | 5 | 1 | 17| 6 | 102 33 |559|19|322|4.19
terbaru agar dapat
meningkatkan penjualan
Hotel Hermes berusaha
untuk mempercepat
2 | layanan kepada 0| 0] 2 (34| 19322 32 |542| 6 (10,2] 3,71
langganan dalam
melakukan pemasaran.
Hotel Hermes berusaha
bekerjasama dengan
3 | instansi lain dan lembaga | 1 | 1,7 | 1 | 17| 10 | 16,9 29 |49,2| 18 |30,5| 4,05
demi mendukung proses
inovasi produk
Hotel Hermes selalu
berusaha belajar teknogi
4 | terutama sosial media 3 (512 (349 |15336|61|9 (153|379
demi kemudahan dalam
mengoperasionalkan.
Rerata 3,93

Sumber : Data diolah (2023)

Berdasarkan Tabel 4.6 di atas dapat dijelaskan Hotel Hermes berusaha

menggunakan teknologi terbaru agar dapat meningkatkan penjualan dengan nilai rata-

rata sebesar 4,19. Hotel Hermes berusaha untuk mempercepat layanan kepada

langganan dalam melakukan pemasaran dengan nilai rata-rata sebesar 3,71.
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Hotel Hermes berusaha bekerjasama dengan instansi lain dan lembaga demi

mendukung proses inovasi produk dengan nilai rata-rata sebesar 4,05. Kemudian Hotel

Hermes selalu berusaha belajar teknogi terutama sosial media demi kemudahan dalam

mengoperasionalkan dengan nilai rata-rata 3,79. Nilai rerata pada variabel orientasi

teknologi sebesar 3,93. Artinya responden menyatakan kurang setuju pada pernyataan

yang ada pada variabel orientasi teknologi.

4.4.3 Variabel Digital Marketing

Hasil penelitian tentang penjelasan responden terhadap variabel digital
marketing dapat dilihat pada Tabel 4.7 sebagai berikut:
Tabel 4.7
Penjelasan Responden Terhadap Variabel Digital Marketing
ggt‘l_'dk ‘Sl"ida_k SKurz;mg Setuju gang_at
No etuju etuju etuju etuju Mean
Item pertanyaan T o5 Frik 9% Frk % | FrK % [FTK 9%
Informasi dan layanan
yang disediakan Hotel
1 | Hermes secara onling O | O | 2 | 34| 15| 254 28 475 | 14| 23,7 | 3,92
mampu diakses
dengan mudah
Hotel Hermes
o | melakukan 1 17| 3 | 51| 12203 31 [525 | 12| 203 | 385
komunikasi dua arah
dengan konsumen
IKlan atau pemasaran
yang disampaikan
3 | pihak Hotel Hermes 0 011 17| 17 | 28,8 27 45,8 | 14| 23,7 | 3,92

secara online
informatif
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ggt Tdk 'Sl'ida_k SKurz;mg Setuju gangat
No etuju etuju etuju etuju | Mean
Item pertanyaan | ErT on T Friq 9% | Frik 9% | FrK % [Frk 9%
Tampilan fitur untuk
4 | PpembayarandiHotel | o | o | o | o | 13|22 |32 542 | 14| 237 | 402
Hermes mudah di
mengerti
Rerata 3,92

Sumber : Data diolah (2023)

Berdasarkan Tabel 4.7 di atas dapat dijelaskan bahwa informasi dan layanan

yang disediakan Hotel Hermes secara online mampu diakses dengan mudah dengan

nilai rata rata sebesar 3,92. Hotel Hermes melakukan komunikasi dua arah dengan

konsumen dengan nilai rata-rata sebesar 3,85. Iklan atau pemasaran yang disampaikan

pihak Hotel Hermes secara online menghibur dan informatif dengan nilai rata-rata

sebesar 3,92. Kemudian tampilan fitur untuk pembayaran di Hotel Hermes mudah di

mengerti dengan nilai rata-rata sebesar 4,02. Nilai rerata pada variabel digital

marketing sebesar 3,92. Artinya responden menyatakan kurang setuju pada pernyataan

yang ada pada variabel digital marketing.

4.4.4 Variabel Varian Menu

Hasil penelitian tentang penjelasan responden mengenai variabel varian menu

dapat dilihat pada Tabel 4.8 sebagai berikut:
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Tabel 4.8
Penjelasan Responden Terhadap Variabel Varian Menu
Sgt Tdk  [Tidak Kurang Sangat

Setuju

No Setuju Setuju  Setuju Setuju Mean

Item pertanyaan
Frk | % |Frk| % |Frk| % |Frk % |Frk| %

Ada Varian Rasa dari
1 |berbagai menu vyang| O | O | 2| 34 |11|18,6|28|475| 18 |30,5| 4,05
diberikan Hotel Hermes
Inovasi ragam menu

2 | yang diberikan Hotel 1|17 3|51]12]203|35(59,3| 8 |13,6]| 3,78
Hermes

Menu yang diberikan
3 Hotel Hermes memenuhi| 1 |1,7| 1 | 1,7 |11(18,6|28|47,5| 18 | 30,5| 4,03
selera konsumen
Konsumen bebas

4 . i 1|17 2)|34]12|20,3|33|559|11|18,6/| 3,86
memilih porsi makanan

Rerata 3,93

Sumber : Data diolah (2023)

Berdasarkan Tabel 4.8 di atas dapat dijelaskan bahwa ada varian rasa dari
berbagai menu yang diberikan Hotel Hermes dengan nilai rata-rata sebesar 4,05.
Inovasi ragam menu yang diberikan Hotel Hermes dengan nilai rata-rata sebesar 3,78.
Menu yang diberikan Hotel Hermes memenuhi selera konsumen dengan nilai rata-rata
sebesar 4,03. Konsumen bebas memilih porsi makanan dengan nilai rata-rata sebesar
3,86. Nilai rerata pada variabel varian menu sebesar 3,93. Artinya responden
menyatakakan kurang setuju pada pernyataan yang ada pada variabel varian menu.
45 Pembahasan
4.5.1 Pengujian Hipotesis

Hipotesis menyatakan bahwa faktor-faktor orientasi teknologi (X1), digital
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marketing (X2) dan varian menu (Xs) berpengaruh terhadap kinerja pemasaran pada
Hermes Palace Hotel Banda Aceh. Model yang digunakan untuk menduga pengaruh

tersebut adalah:

Tabel 4.9
Pengaruh Variabel Bebas Terhadap Kinerja Pemasaran
Nama Variabel B Std Error thitung ttabi 'jf: Sig.
ke
Konstanta 0,135 2,408 0,056 | 2,004 | 0,955
Orientasi Teknologi (X1) 0,925 0,063 |17,524 | 2,004 | <0,01
Digital Marketing (X2) 0,118 0,045 | 2,621 | 2,004 | 0,011
Varian Menu (Xa) -0,048 0,044 |-1,080 | 2,004 | 0,285

Sumber: Hasil Penelitian,2023 (Data diolah)
Berdasarkan hasil ouput komputer melalui program SPSS seperti terlihat tabel
di atas, maka diperoleh persamaan regresi berganda sebagai berikut,

Y = 0,135 + 0,925X1 + 0,118X2 -0,048X3
Dari persamaan regresi di atas dapat diketahui hasil penelitian sebagai

berikut.
1) Koefesien Regresi ()

e Dalam penelitian nilai konstanta adalah 0,135 artinya bila
mana orientasi teknologi (X1), digital marketing (X2) dan varian
menu (Xs), dianggap konstan, maka kinerja pemasaran pada
Hermes Palace Hotel Banda Aceh, adalah sebesar 0,135 pada
satuan skala likert.

o Kaoefisien regresi orientasi teknologi (X1) sebesar 0,925. Artinya
setiap 100% perubahan dalam variabel orientasi teknologi akan

meningkatkan kinerja pemasaran pada Hermes Palace Hotel
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Banda Aceh sebesar 92,5% dengan asumsi variabel digital
marketing (X2) dan varian menu (Xz) dianggap konstan.

o Kaoefisien regresi digital marketing (X2) sebesar 0,118. Artinya
setiap 100% perubahan dalam variabel digital marketing secara
relatif akan meningkatkan kinerja pemasaran pada Hermes Palace
Hotel Banda Aceh sebesar 11,8% dengan asumsi variabel
Orientasi teknologi (X1), dan varian menu (X3) dianggap konstan

o Koefisien regresi varian menu (Xs) sebesar -0,048. Artinya setiap
100% perubahan dalam variabel varian menu secara relatif akan
menurunkan kinerja pemasaran pada Hermes Palace Hotel Banda
Aceh sebesar -4,8% dengan asumsi variabel orientasi teknologi
(X1) dan digital marketing (X2) dianggap konstan.

Berdasarkan hasil analisis diatas dapat diketahui bahwa dari ke tiga
variabel yang diteliti bahwa variabel tingkat orientasi teknologi mempunyai
pengaruh dominan dalam meningkatkan kinerja pemasaran di Hermes Palace

Hotel Banda Aceh, karena diperoleh koefisien regresi sebesar 92,5%.

2) Kaoefisien Korelasi (R) dan Determinasi
Untuk mengetahui seberapa besar kenaikan suatu linier dapat
dijelaskan melalui hubungan antara veriabel-variabel (korelasi). Jika seluruh
nilai dari variabel-variabel tersebut dapat memenuhi suatu persamaan dengan

benar, maka dapat dikatakan terdapat korelasi yang sempurna dalam model
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analisis ini. Dari output SPSS dapat diketahui tingkat hubungan variabel bebas

dengan variabel terikat antara lain:

Tabel 4.10
Model Summary
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 9432 890 884 2,22557

a. Predictors: (Constant), Varian menu (X3), Digital marketing (X2), Orientasi
teknologi (X1)

Berdasarkan dari output komputer diatas maka diperoleh koefisien korelasi
dalam penelitian diperoleh nilai sebesar 0,943 dimana dengan nilai tersebut terdapat
hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat adalah sebesar 94,3%. Artinya
faktor orientasi teknologi (Xi), digital marketing (X2), dan varian menu (X3)
mempunyai hubungan yang kuat terhadap kinerja pemasaran di Hermes Palace Hotel
Banda Aceh.

Sementara itu koefisien determinasi yang diperoleh dengan nilai sebesar 0,884
artinya bahwa sebesar 88,4% perubahan-perubahan dalam variabel terikat (kinerja
pemasaran pada Hermes Palace Hotel Banda Aceh) dapat dijelaskan oleh perubahan-
perubahan orientasi teknologi (X1), digital marketing (X2) dan varian menu  (Xs).
Sedangkan selebihnya sebesar 11,6% dijelaskan oleh faktor-faktor lain diluar tiga
variabel seperti pelayanan, kemampuan kerja dan kompetensi karyawan
4.5.2 Uji Simultan (uji F)

Untuk menguji pengaruh orientasi teknologi, digital marketing dan varian

menu secara simultan terhadap kinerja pemasaran pada Hermes Palace Hotel Banda
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Aceh digunakan uji Statistik F (uji F). Apabila nilai Fhitng > nilai Fraber , maka Ho
ditolak dan Ha diterima. Sebaliknya apabila nilai Fhitung < nilai Fraer , maka Ho diterima

dan Ha ditolak. Hasil uji secara parsial dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4.11
ANOVA?
Sum of Mean . )
Model Squares df Square Fhitung | Ftabel [ Sig.
1 Regression 2206,220 3| 735,407 148,472 2,776 <001
Residual 272,424 55 4,953
Total 2478,644| 58

Sumber: Hasil Penelitian,2023 (Data diolah)

Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh nilai Friwng Sebesar 148,472 dengan
signifikasi <,001, sedangkan Fanie pada tingkat kepercayaan (confidence interval) 95%
atau o = 0,05 adalah 2,776. Dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Frabie , maka
Fhitung (148,472) lebih besar dari Fuabie (2,776). Keputusannya adalah Ho ditolak dan Ha
diterima, artinya secara simultan variabel orientasi teknologi (X1), digital marketing
(X2) dan varian menu (X3) berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran Pada
Hermes Palace Hotel Banda Aceh.

4.5.3 Uji Parsial (uji t)

Untuk menguji pengaruh orientasi teknologi, digital marketing dan varian
menu terhadap kinerja pemasaran pada Hermes Palace Hotel Banda Aceh digunakan
uji Statistik t (uji t). Apabila nilai thiung > nilai teaner, maka Ho ditolak dan Ha diterima,

sebaliknya apabila nilai thiwung < Nilai tnel , maka Ho diterima dan Ha ditolak. Hasil
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pengujian hipotesis secara parsial dapat dilihat pada Tabel 4.9. Dapat ketahui besarnya

nilai thiung dari setiap variabel independen dalam penelitian ini. Nilai thiung dari setiap

variabel independen akan dibandingkan dengan nilai twper dengan menggunakan

tingkat kepercayaan (confidence interval) 95% atau a = 0,05.

1.

Pengaruh orientasi teknologi terhadap kinerja pemasaran

Pengaruh orientasi teknologi (X1) terhadap variabel kinerja pemasaran ()
secara parsial dapat dilihat pada Tabel 4.9 nilai thiung (17,524) lebih besar
dari tabel (2,004), maka keputusannya adalah menolak Ho dan menerima Ha.
Dari hasil uji signifikansi secara parsial bahwa terdapat pengaruh dan
signifikan antara orientasi teknologi terhadap kinerja pemasaran pada
Hermes Palace Hotel Banda Aceh, artinya orientasi teknologi berpengaruh
terhadap kinerja pemasaran pada Hermes Palace Hotel Banda Aceh.
Pengaruh digital marketing terhadap kinerja pemasaran

Pengaruh digital marketing terhadap variabel kinerja pemasaran(Y) secara
parsial dapat dilihat pada Tabel 4.9 nilai thitung (2,621) lebih besar dari nilai
trael (2,004) nilai thitng > nilai twner, maka keputusannya adalah menolak Ho
dan menerima Ha. Dari hasil uji signifikansi secara parsial bahwa digital
marketing berpengaruh terhadap kinerja pemasaran pada Hermes Palace
Hotel Banda Aceh.

Pengaruh varian menu terhadap kinerja pemasaran

Pengaruh varian menu terhadap variabel kinerja pemasaran (Y) secara

parsial dapat dilihat pada Tabel 4.9 nilai thitwung Sebesar -1,080 sedangkan nilai
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tranel pada tingkat kepercayaan 95% adalah 2,004. oleh karena thitung (-1,080)

lebih kecil dari twner (2,004) maka menerima Ho, dan menolak Ha. Artinya

faktor varian menu tidak berpengaruh terhadap kinerja pemasaran pada

Hermes Palace Hotel Banda Aceh.
4.6 Implikasi Penelitian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa orientasi teknologi, digital marketing dan

varian menu berpengaruh terhadap kinerja pemasaran di Hermes Palace Hotel Banda
Aceh. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yaitu penelitian dari
Wayan Novita (2019) Soave Natio Marbun (2021) dan Fajar Shodiq (2022) karena
variabel independent (orientasi teknologi, digital marketing dan varian menu) yang
diteliti sama-sama berpengaruh terhadap variabel dependen (kinerja pemasaran).
Implikasi penelitian ini diketahui bahwa untuk meningkatkan kinerja pemasaran perlu
dilakukan peningkatan inovasi orientasi teknologi, digital marketing dan varian menu,
suatu perusahaan harus terus berkembang dan mengikuti perkembangan zaman agar
dapat terus mempertahankan kinerja pemasarannya. Selain itu, berkembangnya
teknologi juga menuntut Hotel Hermes untuk memperbaharui usahanya dari segi
penjualan, pemasaran, makanan serta kinerja pemasaran.

Selain itu, dampak dari orientasi teknologi, digital marketing dan varian menu
yang baik dapat meningkatkan kinerja pemasaran karena konsumen merasa puas
dengan melihat dan merasakan adanya komponen tersebut. Artinya semakin tinggi
orientasi teknologi, digital marketing dan varian menu maka semakin baik Kkinerja

pemasaran.



5.1

BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasil pengujian, pengelohan, dan analisis data yang telah

dilakukan, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1.

5.2

Orientasi teknologi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran di Hermes Palace
Hotel Banda Aceh.

Digital marketing berpengaruh terhadap kinerja pemasaran di Hermes Palace
Hotel Banda Aceh.

Varian menu tidak berpengaruh terhadap kinerja pemasaran di Hermes Palace
Hotel Banda Aceh.

Orientasi teknologi, digital marketing dan varian menu berpengaruh secara
simultan terhadap kinerja pemasaran pada Hermes Palace Hotel Banda Aceh.
Saran

Berdasarkan hasil penelitian maka penulis ingin menyampaikan beberapa

saran kepada Hermes Palace Hotel Banda Aceh di sebagai berikut:

1.

Diharapkan pada pihak Hermes Palace Hotel Banda Aceh harus terus selalu
melakukan inovasi pada hotelnya. Dengan melakukan inovasi, maka Hermes
Palace Hotel Banda Aceh akan dapat mempertahankan, bahkan meningkatkan
Kinerja pemasarannya. Karena zaman terus berekembang, maka perusahaan

seperti hotel pun harus terus dikembangkan.

69



70

Para karyawan Hermes Palace Hotel Banda Aceh harus update teknologi karena
teknologi semakin berkembang dan dapat mempengaruhi proses pemasaran.
Dengan memanfaatkan teknologi yang sudah semakin canggih, maka akan
berdampak pada meningkatnya kinerja pemasaran.

Digital marketing akan memberikan dampak yang baik pada Hermes Palace
Hotel Banda Aceh maka disarankan kepada pimpinan Hermes Palace Hotel
Banda Aceh dapat meningkatkan digital marketing misalnya mengadakan
pelatihan kepada karyawan yang sesuai dengan masing-masing tugas.
Disarankan kepada pimpinan Hermes Palace Hotel Banda Aceh agar dapat
mempertahankan dan meningkatkan varian menu agar perusahaan memperoleh
keunggulan dari para pesaing, sehingga varian menu tersebut semakin baik dan
dapat mempengaruhi kinerja pemasaran.

Untuk penelitian selanjutnya agar tidak hanya meneliti variabel kinerja
pemasaran, orientasi teknologi, digital marketing dan varian menu saja,
melainkan variabel lainnya seperti pengalaman kerja, kompensasi, kinerja

karyawan dan lainnya.
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Lampiran 1 Kuesioner Penelitian

PENGARUH ORIENTASI TEKNOLOGI, DIGITAL MERKETING DAN
VARIAN MENU TERHADAP KINERJA PEMASARAN DI HERMES PALACE

HOTEL BANDA ACEH

Identitas Saya

1. No. Kuesioner : [][][] (diisi oleh peneliti)

2. Umur - []20-29 Tahun [_] 30-39 Tahun
[ ] >50 Tahun

3. Jenis Kelamin  : [ ] Pria [ ] Wanita

5. Status Perkawinan [ ] Belum Menikah [ ] Menikah

4. Tingkat Pendidikan:[_] SMU [] Sarjana
[] Diploma [] Pasca Sarjana

6. Penghasilan
[]4.100.000-Rp. 5.500.000

7. Masa Kerja - [ <2Tahun []5-7 Tahun
[ ]2-4Tahun [ ] 8-10 Tahun

: []2.600.000-4.000.000 []>5.500.000

[ ]>10 Tahun

[ ] 40-49 Tahun

Mohon Bapak/Ibu memberikan tanda check list (V) pada salah satu jawaban yang sesuai
dengan pendapat anda dengan kategori jawaban SS = Sangat Setuju, KS = Kurang
Setuju, TS = Tidak Setuju, S = Setuju STS = Sangat Tidak Setuju

A. Kinerja Pemasaran (Y)

NO Pernyataan

STS

TS

KS

SS

1 | Jumlah omset penjualan Hotel Hermes mengalami
kenaikan dari tahun ke tahun

2 | Pelanggan Hotel Hermes kami mengalami
penambahan dari tahun ke tahun

3 | Karyawan Hotel Hermes mempunyai kemampuan
untuk mengelola penjualan

4 | Hotel Hermer berorientasi / fokus pada kebutuhan
jangkauan wilayah para pelanggan

5 | Karyawan Hotel Hermes memiliki kemampuan
berkomunikasi yang baik dengan pelanggan




B. Orientasi Teknologi (X1)

NO Pernyataan STS| TS| KS SS
1 Hotel Hermes berusaha menggunakan teknologi
terbaru agar dapat meningkatkan penjualan
Hotel Hermes berusaha untuk mempercepat
2 | layanan kepada langganan dalam melakukan
pemasaran.
Hotel Hermes berusaha bekerjasama dengan
3 | instansi lain dan lembaga demi Mendukung
proses inovasi produk
Hotel Hermes selalu berusaha belajar teknogi
4 | terutama sosial media demi kemudahan dalam
mengoperasionalkan.
C. Digital Marketing (X2)
NO Pernyataan STS| TS| KS SS
Informasi dan layanan yang disediakan Hotel
1 | Hermes secara online mampu diakses dengan
mudah
5 Hotel Hermes melakukan komunikasi dua arah
dengan konsumen
Iklan atau pemasaran yang disampaikan pihak
3 | Hotel Hermes secara online menghibur dan
informatif.
Tampilan fitur untuk pembayaran di Hotel
4 ) :
Hermes mudah di mengerti
D. Varian Menu (Xs)
NO Pernyataan STS| TS| KS SS
1 Ada Varian Rasa dari berbagai menu yang
diberikan Hotel Hermes
2 Inovasi ragam menu yang diberikan Hotel
Hermes
3 Menu yang diberikan Hotel Hermes memenuhi
selera konsumen
4 | Konsumen bebas memilih porsi makanan




Lampiran 2 Data Jawaban Kuisioner
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Lampiran 3 Distribusi Frekuensi Karakteristik Responden

Jenis Kelamin

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Pria 38 64,4 64,4 64,4
Wanita 21 35,6 35,6 100,0
Total 59 100,0 100,0
Umur
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  20-29 tahun 9 15,3 15,3 15,3
30-39 tahun 13 22,0 22,0 37,3
40-49 tahun 24 40,7 40,7 78,0
> 50 tahun 13 22,0 22,0 100,0
Total 59 100,0 100,0
Status Perkawinan
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Menikah 53 89,8 89,8 89,8
Belum Menikah 6 10,2 10,2 100,0
Total 59 100,0 100,0
Pendidikan
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid SMU 51 51 51
Diploma 17 28,8 28,8 33,9
Sarjana 34 57,6 57,6 91,5
Pasca Sarjana 5 8,5 8,5 100,0
Total 59 100,0 100,0
Penghasilan
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Rp 2.600.000 — Rp 4.000.000 8 13,6 13,6 100,0
Rp 4.100.000 — Rp 5.500.000 30 50,8 50,8 86,4
> Rp 5.500.000 21 35,6 35,6 35,6
Total 59 100,0 100,0
Masa Kerja
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid < 2 Tahun 1 1,7 1,7 1,7
2-4 Tahun 7 11,9 11,9 13,6
5-7 Tahun 18 30,5 30,5 441
8-10 Tahun 13 22,0 22,0 66,1
> 10 Tahun 20 39,9 39,9 100,0
Total 59 100,0 100,0




Lampiran 4 Disribusi Frekuensi Kinerja Pemasaran (Y)

Al
Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid TS 1 1,7 1,7 1,7
KS 14 23,8 23,8 25,4
S 31 52,5 52,5 78,0
SS 13 22,0 22,0 100,0
Total 59 100,0 100,0
A2
Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid TS 1 1,7 1,7 1,7
KS 13 22,0 22,0 23,7
S 31 52,5 52,5 76,3
SS 14 23,7 23,7 100,0
Total 59 100,0 100,0
A3
Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid  STS 3 51 51 51
TS 2 34 34 8,5
KS 9 15,3 15,3 23,7
S 36 61,0 61,0 84,7
SS 9 15,0 15,0 100,0
Total 59 100,0 100,0
A4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid KS 15 254 254 25,4
S 28 47,5 47,5 72,9
SS 16 27,1 27,1 100,0
Total 59 100,0 100,0
A5
Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid KS 12 20,3 20,3 20,3
S 35 59,3 59,3 79,7
SS 12 20,3 20,3 100,0
Total 59 100,0 100,0




Lampiran 5 Distribusi Frekuensi Orientasi Teknologi (X1)

Bl
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 1 1,7 1,7 1,7
KS 6 10,2 10,2 11,9
S 33 55,9 55,9 67,8
SS 19 32,2 32,2 100,0
Total 59 100,0 100,0
B2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 2 34 34 3,4
KS 19 32,2 32,2 35,6
S 32 54,2 54,2 89,8
SS 6 10,2 10,2 100,0
Total 59 100,0 100,0
B3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  STS 1 1,7 1,7 1,7
TS 1 1,7 1,7 34
KS 10 16,9 16,9 20,3
S 29 49,2 49,2 69,5
SS 1218 30,5 30,5 100,0
Total 59 100,0 100,0
B4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 3 51 51 51
TS 2 34 34 8,5
KS 9 15,3 15,3 23,7
S 36 61,0 61,0 84,7
SS 9 15,3 15,3 100,0
Total 59 100,0 100,0




Lampiran 6 Distribusi Frekuensi Digital Marketing (X2)

Cl
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 2 34 34 34
KS 15 25,4 25,4 28,8
S 28 47,5 47,5 76,3
SS 14 23,7 23,7 100,0
Total 59 100,0 100,0
C2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 1 1,7 1,7 1,7
TS 3 51 51 6,8
KS 12 20,3 20,3 27,1
S 31 52,5 52,5 79,7
SS 12 20,3 20,3 100,0
Total 59 100,0 100,0
C3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 1 1,7 1,7 1,7
KS 17 28,8 28,8 30,5
S 27 45,8 45,8 76,3
SS 14 23,7 23,7 100,0
Total 59 100,0 100,0
C4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid KS 13 22,0 22,0 22,0
S 32 54,2 54,2 76,3
SS 14 23,7 23,7 100,0
Total 59 100,0 100,0




Lampiran 7 Distribusi Frekuensi Varian Menu (X3)
D1

Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid TS 2 34 34 34
KS 11 18,6 18,6 22,0
S 28 47,5 47,5 69,5
SS 18 30,5 30,5 100,0
Total 59 100,0 100,0
D2
Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid STS 1 1,7 1,7 1,7
TS 3 51 51 6,8
KS 12 20,3 20,3 27,1
S 35 59,3 59,3 86,4
SS 8 13,6 13,6 100,0
Total 59 100,0 100,0
D3
Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid STS 1 1,7 1,7 1,7
TS 1 1,7 1,7 34
KS 11 18,6 18,6 22,0
S 28 47,5 47,5 69,5
SS 18 30,5 30,5 100,0
Total 59 100,0 100,0
D4
Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid  STS 1 1,7 1,7 1,7
TS 2 34 34 51
KS 12 20,3 20,3 254
S 33 55,9 55,9 81,4
SS 11 18,6 18,6 100,0
Total 59 100,0 100,0




Lampiran 8 Validitas dan Reliabilitas Kinerja Pemasaran ()

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
,913 5
Iltem Statistics
Mean Std. Deviation N

Al 3,95 ,729 59
A2 3,98 ,731 59
A3 3,78 ,930 59
Ad 4,02 ,731 59
A5 4,00 ,643 59

Item-Total Statistics

Cronbach's
Scale Mean if Scale Variance | Corrected Iltem- Alpha if Item
Item Deleted if tem Deleted | Total Correlation Deleted
Al 15,78 7,209 , 751 ,899
A2 15,75 6,986 ,819 ,886
A3 15,95 6,325 747 ,909
A4 15,71 6,933 ,836 ,882
A5 15,73 7,477 , 794 ,894
Scale Statistics
Mean Variance Std. Deviation N of
Iltems
19,73 10,684 3,269 5
ANOVA
Sum of Squares df Mean Square F Sig
Between People 123,932 58 2,137
Within People  Between Items 2,183 4 ,546 2,943 ,021
Residual 43,017 232 ,185
Total 45,200 236 ,192
Total 169,132 294 575

Grand Mean = 3,95




Lampiran 9 Validitas dan Reliabilitas Orientasi Teknologi (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
,834 4
Item Statistics
Mean Std. Deviation N

Bl 4,19 ,682 59
B2 3,71 ,696 59
B3 4,05 ,839 59
B4 3,78 ,930 59

Item-Total Statistics

Cronbach's
Scale Meanif | Scale Variance | Corrected Item- |  Alphaif Item
Item Deleted if tem Deleted | Total Correlation Deleted
B1 11,54 4,839 AT2 ,864
B2 12,02 4,293 ,673 ,790
B3 11,68 3,463 ,817 ,715
B4 11,95 3,359 732 , 762
Scale Statistics
Mean Variance Std. Deviation N of Items
15,73 6,718 2,592 4
ANOVA
Sum of Squares df Mean Square F Sig
Between People 97,415 58 1,680
Within People  Between Items 8,881 3 2,960 10,595 <,001
Residual 48,619 174 ,279
Total 57,500 177 ,325
Total 154,915 235 ,659

Grand Mean = 3,93




Lampiran 10 Validitas dan Reliabilitas Digital Marketing (X2)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
914 4
Iltem Statistics
Mean Std. Deviation N
C1 3,92 ,794 59
c2 3,85 ,867 59
C3 3,92 772 59
C4 4,02 ,682 59
Item-Total Statistics
Cronbach's
Scale Meanif | Scale Variance | Corrected Item- |  Alphaif Item
Item Deleted if tem Deleted | Total Correlation Deleted
Cil 11,78 4,451 ,802 ,889
Cc2 11,85 4,166 ,805 ,891
C3 11,78 4,520 ,808 ,887
Cc4 11,68 4,843 ,819 ,887
Scale Statistics
Mean Variance Std. Deviation N of ltems
15,69 7,767 2,787 4
ANOVA
Sum of Squares df Mean Square F Sig

Between People 112,627 58 1,942
Within People Between Iltems ,864 3 ,288 1,721 164

Residual 29,136 174 ,167

Total 30,000 177 ,169
Total 142,627 235 ,607

Grand Mean = 3,92




Lampiran 11 Validitas dan Reliabilitas Varian menu (X3)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
,898 4
Iltem Statistics
Mean Std. Deviation N

D1 4,05 797 59
D2 3,78 ,811 59
D3 4,03 ,850 59
D4 3,86 ,819 59

Item-Total Statistics

Cronbach's
Scale Meanif | ScaleVariance | Corrected Item- [  Alpha if Item
Item Deleted if tem Deleted | Total Correlation Deleted
D1 11,68 4,981 , 736 ,882
D2 11,95 4,946 ,730 ,885
D3 11,69 4,526 ,826 ,849
D4 11,86 4,705 ,805 ,857
Scale Statistics
Mean Variance Std. Deviation N of ltems
15,73 8,236 2,870 4
ANOVA
Sum of Squares df Mean Square F Sig
Between People 119,415 58 2,059
Within People ~ Between Items 3,085 3 1,028 4,913 ,003
Residual 36,415 174 ,209
Total 39,500 177 ,223
Total 158,915 235 ,676

Grand Mean = 3,93




Lampiran 12 Regression
Variables Entered/Removed?
Variables
Model Variables Entered Removed Method
1 Varian menu (X3),
Orientasi .| Enter

teknologi (X1),
Digital Marketing
(X2)°

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran (Y)
b. All requested variables entered.

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,9432 ,890 ,884 2,2255
7

a. Predictors: (Constant), Varian menu (X3), Orientasi
teknologi (X1), Digital Marketing (X2)

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 2206,220 3 735,407 148,472 <,001°
Residual 272,424 55 4,953
Total 2478,644 58
a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran (Y)
b. Predictors: (Constant), Varian menu (X3), Orientasi teknologi (X1), Digital Marketing (X2)
Coefficients?
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance | VIF
1 (Constant) .135 2.408 .056 .955
Orientasi Teknologi .925 .053 911| 17.524 <,001 .739| 1.353
Digital Marketing 118 .045 126 2.621 .011 .869| 1.151
Varian menu -.048 .044 -.053 -1.080 .285 .838| 1.193

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran (Y)




Regression Studentized Residual
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Nilai F Tabel Pada Tingkat Keyakinan 95%

DF 2 DF 1 DF 2 DF 1
1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6
1 ]161,446 {199,499 | 215,707 (224,583 |230,160 |233,988 51 4,034 | 3,183 (2,790 (2,557 | 2,400 |2,286
2 | 18,513 | 19,000 | 19,164 | 19,247 | 19,296 | 19,329 52 14,030 | 3,179 [2,786 |2,553 | 2,397 |2,283
3 | 10,128 | 9,552 9,277 | 9,117 | 9,013 | 8941 53 4,027 | 3,175 (2,783 2,550 | 2,393 {2,279
4 7,709 | 6,944 6,591 | 6,388 | 6,256 | 6,163 54 14,023 | 3,172 {2,779 (2,546 | 2,389 |2,275
5 6,608 | 5,786 5409 | 5,192 | 5,050 | 4,950 55 14,020 | 3,168 [2,776 (2,543 | 2,386 |2,272
6 5987 | 5,143 4,757 | 4534 | 4,387 | 4,284 56 |4,016 | 3,165 |2,773 (2,540 | 2,383 |2,269
7 5591 | 4,737 4347 | 4,120 | 3,972 | 3,866 57 14,013 | 3,162 [2,769 (2,537 | 2,380 |2,266
8 5318 | 4,459 4,066 | 3,838 | 3,688 | 3,581 58 14,010 | 3,159 2,766 (2,534 | 2,377 |2,263
9 5117 | 4,256 3,863 | 3,633 | 3482 | 3374 59 14,007 | 3,156 |2,764 (2,531 | 2,374 (2,260
10 | 4965 | 4,103 3,708 | 3478 | 3,326 | 3,217 60 |4,004 | 3,153 [2,761 (2,528 | 2,371 |2,257
11 | 4,844 | 3,982 3,587 | 3,357 | 3,204 | 3,095 61 |4,001 | 3,150 [2,758 (2,525 | 2,368 |2,254
12 | 4,747 | 3,885 3490 | 3,259 | 3,106 | 2,996 62 3,998 | 3,148 [2,755 (2,523 | 2,366 |2,251
13 | 4,667 | 3,806 3411 | 3,179 | 3,025 | 2915 63 3,996 | 3,145 (2,753 (2,520 | 2,363 |2,249
14| 4,600 | 3,739 3,344 | 3,112 | 2,958 | 2,848 64 3,993 | 3,143 (2,751 (2,518 | 2,361 |2,246
15| 4543 | 3,682 3,287 | 3,056 | 2,901 | 2,790 65 |3,991 | 3,140 2,748 (2,515 | 2,358 |2,244
16 | 4,494 | 3,634 3,239 | 3,007 | 2,852 | 2741 66 |3,989 | 3,138 (2,746 (2,513 | 2,356 |2,242
17 | 4,451 | 3,592 3197 | 2965 | 2,810 | 2,699 67 |3,986 | 3,136 [2,744 (2,511 | 2,354 (2,239
18 | 4,414 | 3,555 3,160 | 2,928 | 2,773 | 2,661 68 3,984 | 3,134 (2,742 (2,509 | 2,352 |2,237
19 | 4,381 | 3,522 3,127 | 2,895 | 2,740 | 2,628 69 |3,982 | 3,132 (2,739 (2,507 | 2,350 |2,235
20 | 4,351 | 3,493 3,098 | 2866 | 2,711 | 2,599 70 (3,980 | 3,130 (2,737 |2,505 | 2,348 |2,233
21 | 4,325 | 3,467 3,072 | 2840 | 2,685 | 2573 71 [3,978 | 3,128 (2,736 [2,503 | 2,346 |2,231
22 | 4,301 | 3,443 3,049 | 2817 | 2,661 | 2549 72 (3,976 | 3,126 (2,734 |2,501 | 2,344 |2,229
23 | 4279 | 3,422 3,028 | 2,796 | 2,640 | 2,528 73 3,974 | 3,124 (2,732 |2,499 | 2,342 |2,227
24 | 4,260 | 3,403 3,009 | 2776 | 2,621 | 2,508 74 13,972 | 3,122 (2,730 |2,497 | 2,340 |2,226
25| 4,242 | 3,385 2991 | 2,759 | 2,603 | 2490 75 (3,970 | 3,120 (2,728 |2,495 | 2,338 |2,224
26 | 4,225 | 3,369 2975 | 2,743 | 2,587 | 2,474 76 (3,968 | 3,119 (2,727 |2,494 | 2,337 |2,222
27 | 4,210 | 3,354 2960 | 2,728 | 2,572 | 2,459 77 13,967 | 3,117 (2,725 |2,492 | 2,335 |2,220
28 | 4,19 | 3,340 2947 | 2,714 | 2,558 | 2,445 78 (3,965 | 3,115 (2,723 |2,490 | 2,333 |2,219
29 | 4,183 | 3,328 2934 | 2,701 | 2545 | 2,432 79 (3,963 | 3,114 (2,722 |2,489 | 2,332 |2,217
30| 4171 3,316 2922 | 2690 | 2534 | 2421 80 (3,962 | 3,112 (2,720 |2,487 | 2,330 (2,216
31| 4,160 | 3,305 2911 | 2679 | 2523 | 2409 81 (3,960 | 3,111 (2,719 |2,486 | 2,329 |2,214
32| 4149 | 3,295 2901 | 2668 | 2512 | 2399 82 (3,959 | 3,109 (2,717 2,484 | 2,327 |2,213
33| 4139 | 3,285 2,892 | 2659 | 2503 | 2,389 83 (3,957 | 3,108 (2,716 [2,483 | 2,326 (2,211
34| 4130 | 3,276 2,883 | 2,650 | 2,494 | 2,380 84 13,956 | 3,107 (2,715 |2,482 | 2,324 |2,210
35| 4121 | 3,267 2,874 | 2641 | 2485| 2372 85 (3,955 | 3,105 (2,713 {2,480 | 2,323 (2,209
36 | 4113 | 3,259 2,866 | 2,634 | 2477 | 2,364 86 (3,953 | 3,104 (2,712 |2,479 | 2,322 |2,207
37 | 4105| 3,252 2,859 | 2626 | 2470 | 2,356 87 (3,952 | 3,103 (2,711 |2,478 | 2,321 |2,206
38 | 4,098 | 3,245 2,852 | 2619 | 2463 | 2,349 88 (3,951 | 3,101 (2,709 2,476 | 2,319 |2,205
39 | 4,091 3,238 2,845 | 2612 | 245 | 2,342 89 (3,949 | 3,100 (2,708 |2,475 | 2,318 (2,203
40 | 4,085 | 3,232 2,839 | 2606 | 2449 | 2,336 90 (3,948 | 3,099 (2,707 |2,474 | 2,317 |2,202
41 | 4,079 | 3,226 2,833 | 2600 | 2443 | 2,330 91 (3,947 | 3,098 (2,706 [2,473 | 2,316 (2,201
42 | 4,073 | 3,220 2,827 | 2594 | 2438 | 2,324 92 |3,945 | 3,095 (2,704 {2,471 | 2,313 {2,199
43 | 4,067 | 3214 2,822 | 2589 | 2432 | 2319 93 (3,943 | 3,094 (2,703 |2,470 | 2,312 |2,198
44 | 4,062 | 3,209 2,816 | 2,584 | 2427 | 2313 94 13,942 | 3,093 (2,701 |2,469 | 2,311 (2,197
45 | 4,057 | 3,204 2,812 | 2579 | 2422 | 2308 95 (3,941 | 3,092 (2,700 |2,467 | 2,310 (2,196
46 | 4,052 | 3,200 2,807 | 2574 | 2417 | 2,304 96 (3,940 | 3,091 (2,699 2,466 | 2,309 |2,195
47 | 4,047 | 3,195 2,802 | 2570 | 2413 | 2,299 97 (3,939 | 3,090 (2,698 [2,465 | 2,308 2,194
48 | 4,043 | 3191 2,798 | 2,565 | 2,409 | 2,295 98 (3,938 | 3,089 (2,697 |2,465 | 2,307 2,193
49 | 4,038 | 3,187 2,794 | 2561 | 2404 | 2,290 99 (3,937 | 3,088 (2,696 [2,464 | 2,306 (2,192
50 | 4,034 | 3,183 2,790 | 2,557 | 2,400 | 2,286 100 |3,936 | 3,087 {2,696 |2,463 | 2,305 |2,191




NILAI' T TABEL

Tingkat Keyakinan

Tingkat Keyakinan

bF 99% 97,5% 95% [90% oF 99% 97,5% 95% 90%
1 63,656 | 25452 | 12,706 6,314 51 2,676 2,310 2,008 1,675
2 9,925 6,205 4,303 2,920 52 2,674 2,308 2,007 1,675
3 5,841 4,177 3,182 2,353 53 2,672 2,307 2,006 1,674
4 4,604 3,495 2,776 2,132 54 2,670 2,306 2,005 1,674
5 4,032 3,163 2,571 2,015 55 2,668 2,304 2,004 1,673
6 3,707 2,969 2,447 1,943 56 2,667 2,303 2,003 1,673
7 3,499 2,841 2,365 1,895 57 2,665 2,302 2,002 1,672
8 3,355 2,752 2,306 1,860 58 2,663 2,301 2,002 1,672
9 3,250 2,685 2,262 1,833 59 2,662 2,300 2,001 1,671

10 3,169 2,634 2,228 1,812 60 2,660 2,299 2,000 1,671

11 3,106 2,593 2,201 1,796 61 2,659 2,298 2,000 1,670

12 3,055 2,560 2,179 1,782 62 2,657 2,297 1,999 1,670

13 3,012 2,533 2,160 1,771 63 2,656 2,296 1,998 1,669

14 2,977 2,510 2,145 1,761 64 2,655 2,295 1,998 1,669

15 2,947 2,490 2,131 1,753 65 2,654 2,295 1,997 1,669

16 2,921 2,473 2,120 1,746 66 2,652 2,294 1,997 1,668

17 2,898 2,458 2,110 1,740 67 2,651 2,293 1,996 1,668

18 2,878 2,445 2,101 1,734 68 2,650 2,292 1,995 1,668

19 2,861 2,433 2,093 1,729 69 2,649 2,291 1,995 1,667

20 2,845 2,423 2,086 1,725 70 2,648 2,291 1,994 1,667

21 2,831 2,414 2,080 1,721 71 2,647 2,290 1,994 1,667

22 2,819 2,405 2,074 1,717 72 2,646 2,289 1,993 1,666

23 2,807 2,398 2,069 1,714 73 2,645 2,289 1,993 1,666

24 2,797 2,391 2,064 1,711 74 2,644 2,288 1,993 1,666

25 2,787 2,385 2,060 1,708 75 2,643 2,287 1,992 1,665

26 2,779 2,379 2,056 1,706 76 2,642 2,287 1,992 1,665

27 2,771 2,373 2,052 1,703 7 2,641 2,286 1,991 1,665

28 2,763 2,368 2,048 1,701 78 2,640 2,285 1,991 1,665

29 2,756 2,364 2,045 1,699 79 2,639 2,285 1,990 1,664

30 2,750 2,360 2,042 1,697 80 2,639 2,284 1,990 1,664

31 2,744 2,356 2,040 1,696 81 2,638 2,284 1,990 1,664

32 2,738 2,352 2,037 1,694 82 2,637 2,283 1,989 1,664

33 2,733 2,348 2,035 1,692 83 2,636 2,283 1,989 1,663

34 2,728 2,345 2,032 1,691 84 2,636 2,282 1,989 1,663

35 2,724 2,342 2,030 1,690 85 2,635 2,282 1,988 1,663

36 2,719 2,339 2,028 1,688 86 2,634 2,281 1,988 1,663

37 2,715 2,336 2,026 1,687 87 2,634 2,281 1,988 1,663

38 2,712 2,334 2,024 1,686 88 2,633 2,280 1,987 1,662

39 2,708 2,331 2,023 1,685 89 2,632 2,280 1,987 1,662

40 2,704 2,329 2,021 1,684 90 2,632 2,280 1,987 1,662

41 2,701 2,327 2,020 1,683 91 2,631 2,279 1,986 1,662

42 2,698 2,325 2,018 1,682 92 2,630 2,279 1,986 1,662

43 2,695 2,323 2,017 1,681 93 2,630 2,278 1,986 1,661

44 2,692 2,321 2,015 1,680 94 2,629 2,278 1,986 1,661

45 2,690 2,319 2,014 1,679 95 2,629 2,277 1,985 1,661

46 2,687 2,317 2,013 1,679 96 2,628 2,277 1,985 1,661

47 2,685 2,315 2,012 1,678 97 2,627 2,277 1,985 1,661

48 2,682 2,314 2,011 1,677 98 2,627 2,276 1,984 1,661

49 2,680 2,312 2,010 1,677 99 2,626 2,276 1,984 1,660

50 2,678 2,311 2,009 1,676 100 2,626 2,276 1,984 1,660




Nilai-Nilai r Product Moment Pada Keyakinan 95%

n Nilai r n Nilai r n Nilai r
3 0,997 27 0,381 55-59 0,266
4 0,950 28 0,374 60 0,254
5 0,878 29 0,367 65 0,244
6 0,811 30 0,361 73 0,235
7 0,754 31 0,355 75 0,227
8 0,707 32 0,349 80 0,220
9 0,666 33 0,344 85 0,213
10 0,632 34 0,339 90 0,207
11 0,602 35 0,334 96 0,202

12 0,576 36 | 0,329 100 0,194
13 0,553 37 | 0,325 125 0,176
14 0,532 38 | 0,320 150 0,159
15 0,514 39 | 0,316 175 0,148

16 0,497 40 0,312 200 0,138
17 0,482 41 0,308 300 0,113
18 0,468 42 0,304 400 0,098
19 0,456 43 0,301 500 0,088
20 0,444 44 0,297 600 0,080

21 0,433 45 0,294 700 0,074
22 0,423 46 0,291 800 0,070
23 0,413 47 0,288 900 0,065
24 0,404 48 0,284 1000 0,062
25 0,396 49 0,254
26 0,388 50 0,279

Note: n =Jumlah Sampel
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