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BAB I

PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Penelitian
Persaingan usaha di era globalisasi pada saat ini sangat berat dengan semakin banyaknya perusahaan-perusahaan yang bermunculan dengan kelebihan-kelebihan yang mereka punyai, oleh karena itu diperlukan sebuah strategi dan perencanaan yang tepat untuk menunjang kelangsungan sebuah perusahaan, bukan hanya strategi dan perencanaan yang tepat saja tetapi diperlukan sumber daya manusia yang berkualitas. Sumber daya manusia merupakan salah satu bagian yang penting dalam mensiasati persaingan usaha pada saat ini. Dalam persaingan usaha sebuah perusahaan perlu melakukan strategi, melakukan sebuah strategi untuk menghadapi suatu persaingan sangatlah berat, terutama perusahaan yang bergerak dibidang jasa  sehingga perlu penanganan yang baik. Dewasa ini penanganan khusus terhadap persaingan usaha sangat diperlukan oleh setiap perusahaan baik itu perusahaan swasta maupun perusahaan pemerintah, demikian juga Puri Avia Resort tempat dimana peneliti sedang meneliti. Bertolak dari persaingan yang sangat berat dalam sebuah prusahaan maka Puri Avia Resort, memperhatikan dan merancang kegiatan yang baik dalam bersaing tentu saja perlu adanya bagian khususyang menangani, bagian tersebut adalah Sales & Marketing Departement.

Adapun tujuan dari Sales & Marketing Departement Puri Avia Resort adalah sebagi berikut:

· Menjaga hubungan baik dengan pelanggan.
· Membuat image positif bagi Puri Avia Resort.
· Menjadikan Puri Avia Resort sebagai salah satu hotel berkelas dengan pelayanan yang tinggi.

Hubungan baik dengan pelanggan pada saat ini sangat penting, jika sebuah perusahaan tidak berhubungan baik dengan pelanggan maka perusahaan bisa kehilangan pelanggan secara tidak langsung. Bahwa bagi suatu perusahan pelanggan merupakan faktor yang teramat penting, sebab maju-mundurnya suatu perusahaan salah satu penyebabnya ditentukan oleh pelanggan.

Pelanggan menurut Michael Leboeuff yang diterjemahkan oleh Rika Harahap Tehapaty “Pelanggan adalah seseorang yang datang membawa keinginannya kepada kita. Adalah tugas kita untuk menangani keinginan-keinginan itu sedemikian rupa, sehingga menguntungkan dirinya dan kita” (Tehapaty, 1992:100).

Puri Avia Resort merupakan hotel melati tiga yang mengembangkan hubungan baik dengan pelanggannya dengan menyediakan berbagai program untuk pelanggannya yaitu diantaranya Paket Meeting, Paket Honeymoon, Paket pernikahan dan Member Privilege Card. Member Privilege Card merupakan sebuah program  yang ditujukan untuk pelanggan yang ingin menjadi member atau pelanggan tetap. Pelanggan yang telah menjadi member akan diberikan kemudahan-kemudahan atau fasilitas-fasilitas yang memberikan kenyamanan baik itu kamar, layanan seperti SPA, mini BAR, galeri, laundry, sarapan pagi, dan juga minuman selamat datang.

Keistimewaan dari program Member Privilege Card adalah pelanggan bisa menikmati fasilitas hotel dengan harga khusus, pelanggan juga mendapatkan perlakuan khusus standart member treatment untuk kamar seperti minuman selamat datang dengan aroma therapy, buah-buahan, dan check out sampai dengan jam 3 sore.

Privilege Card diadakan pertama kali pada bulan Juni 2005, sejak pertama diadakan jumlah Member Privilege Card ini setiap bulannya mengalami peningkatan yang cukup banyak yaitu sebesar 15 - 20% setiap bulannya. hal tersebut tidak membuat pendapatan dari hotel mencuat tinggi, akan tetapi dengan adanya program Member Privilege Card ini semakin banyak pelanggan yang loyal terhadap hotel. Latar belakang diadakanya Privilege Card adalah untuk meningkatkan pemasukan dan memberikan fasilitas discount ke tamu-tamu yang loyal, adapun tujuan diadakannya Privilege Card ini adalah:

1) Untuk meningkatkan Pemasukan Puri Avia Resort.

2) Untuk mengenalkan Puri Avia Resort atau sebagai sarana promosi.

3) Menarik minat tamu untuk menginap di Puri Avia Resort.

4) Untuk mencari tamu yang mempunyai loyalitas tinggi pada Puri Avia Resort.

Program Member Privilege Card diselenggarakan oleh Puri Avia Resort yang memiliki tujuan untuk meningkatkan pendapatan hotel, tidak hanya itu tujuan diadakannya member Privilege Card adalah untuk menarik minat pelanggan yang datang agar menjadi loyal terhadap hotel. Untuk menarik minat dari pelanggan yang datang untuk ikut bergabung dalam Member Privilege Card diperlukan daya tarik fasilitas card agar dapat menarik minat para pelanggan yang datang ke hotel.

Pengertian daya tarik menurut Onong Uchjana Effendy adalah “Kekuatan atau penampilan komunikator yang dapat memikat perhatian sehingga mampu untuk mengukapkan kembali pesan yang ia peroleh” (Effendy, 1989:18).

 Berdasarkan pengertian diatas, dapat diketahui bahwa daya tarik adalah proses awal terhadap kesan dari suatu bentuk komunikasi dan sangat berperan dalam bentuk kesan dari komunikan. Berdasarkan pengertiannya, daya tarik merupakan kekuatan yang dapat memikat perhatian, sehingga seseorang mampu mengungkapkan kembali stimuli (rangsangan) yang ia peroleh dari apa yang ia lihat.

Sebagai suatu aspek kejiwaan, daya tarik bukan saja mewarnai perilaku seseorang, tetapi lebih dari itu yaitu mendorong seseorang mempunyai persepsi positif untuk melakukan suatu kegiatan dan menyebabkan seseorang menaruh perhatian serta merelakan dirinya untuk  berpartisipaasi pada satu program.

Menurut Rudolph F. Verderber Persepsi adalah proses menafsirkan informasi indrawi (Mulyana, 2002:167). Persepsi dipengaruhi oleh faktor-faktor pengalaman, proses belajar, cakrawala dan pengetahuan. Persepsi merupakan proses pengamatan seseorang yang berasal dari komponen kognisi (Mar’at, 1962:22). Persepsi yang menentukan kita memilih suatu pesan dan mengabaikan pesan yang lain.

Persepsi meliputi pengindraan (sensasi) melalui alat-alat indra kita (yakni indra peraba, indra penglihatan, indra penciuman, indra pengecap, dan indra pendengar), atensi dan interpretasi. Sensasi merujuk pada pesan yang dikirimkan ke otak lewat penglihatan, pendengaran, sentuhan, penciuman, dan pengecap. Persepsi setiap orang terhadap suatu objek akan berbeda-beda, oleh karena itu persepsi mempunyai sifat subyektif stimuli aadalah setiap bentu-bentuk fisik, visual atau komunikasi verbal dapat mempengaruhi tanggapan individu. 

Setiap pelanggan memiliki persepsi berbeda-beda, ada yang positif dan ada yang negatif. Persepsi yang positif tentu sangat baik untuk perusahaan, sedangkan persepsi yang negatif bisa dijadikan sebagai bahan pemikiran bagi perusahaan kenapa persepsi dari pelangan tersebut negatif. 

Berdasarkan hal tersebut, peneliti berpendapat bahwa untuk membentuk persepsi pelanggan diperlukan suatu daya tarik dari fasilitas-fasilitas yang diberikan kepada pelanggan yang datang. 
Dari latar belakang masalah di atas maka penulis dapat menarik suatu rumusan masalah yaitu: “ Sejauhmana Persepsi Member Privilege Card Terhadap Daya Tarik Fasilitas Card Yang Disediakan Puri Avia Resort Bogor?”.

Dari rumusan masalah diatas maka ditetapkan judul penelitian sebagai berikut: “ Persepsi Member Privilege Card Terhadap Daya Tarik Fasilitas Card Yang Disediakan Puri Avia Resort Bogor”.

1.2 Identifikasi Masalah

Bertolak dari rumusan masalah dan masih luasnya rumusan masalah maka penulis menyusun identifikasi masalah sebagai berikut:

1. Sejauhmana perhatian member Privilege Card terhadap daya tarik fasilitas card yang disediakan Puri Avia Resort Bogor?
2. Sejauhmana pengertian member Privilege card terhadap daya tarik fasilitas card yang disediakan Puri Avia Resort Bogor?
3. Sejauhmana penerimaan member Privilege card terhadap daya tarik fasilitas card yang disedikan Puri Avia Resort Bogor?
4. Sejauhmana persepsi member Privilege Card terhadap pelayanan yang disediakan Puri  Avia Resort Bogor?

5. Sejauhmana persepsi member Privilege Card terhadap kepuasan member terhadap fasilitas yang disediakan Puri Avia Resort Bogor?

6. Sejauhmana persepsi member Privilege Card terhadap daya tarik fasilitas card yang disediakan Puri Avia Resort Bogor?

1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian

       1.3.1 Maksud Penelitian 

Penelitian ini dimaksudkan untuk  persepsi member Privilege Card terhadap daya tarik fasilitas card yang disediakan Puri Avia Resort Bogor.

 1.3.2 Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui perhatian member Privilege Card terhadap daya tarik fasilitas card yang disediakan Puri Avia Resort
2. Untuk mengetahui pengertian member Privilege Card terhadap daya tarik fasilitas card yang disediakan Puri Avia Resort Bogor

3. Untuk mengetahui penerimaan member Privilege Card terhadap daya tarik fasilitas card yang disedikan Puri Avia Resort Bogor
4. Untuk mengetahui persepsi member Privilege Card terhadap pelayanan yang disediakan Puri  Avia Resort Bogor
5. Untuk mengetahui persepsi member Privilege Card terhadap kepuasan member terhadap fasilitas yang disediakan Puri Avia Resort Bogor
6. Untuk mengetahui persepsi member privilege card terhadap daya tarik fasilitas card yang disediakan Puri Avia Resort Bogor
1.4 Kegunaan Penelitian

 1.4.1 Kegunaan Secara Teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan sebagai rujukan bagi penelitian- penelitian selanjutnya sehingga dapat menunjang perkembangan dalam bidang ilmu Komunikasi terutama untuk spesialisasi ilmu Humas

1.4.2 Kegunaan Secara Praktis
                1.  Kegunaan Untuk Lembaga
Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan masukan dan  pemikiran bagi Puri Avia Resort mengenai kebijakan tentang fasilitas card yang diberikan kepada member Privilege Card.

                 2.  Kegunaan Untuk Program Studi 
Sebagai bahan masukan untuk mahasiswa ilmu komunikasi, khususnya Ilmu Humas selanjutnya yang akan meneliti tentang persepsi dan daya tarik.
            3. Kegunaan Untuk Peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan peneliti dalam bidang komunikasi dan Public Relations terutama mengenai persepsi member.
1.5 Kerangka Pemikiran

      1.5.1 Kerangka Teoritis

Untuk menganalisis masalah peneliti anggap paling sesuai dengan penelitian ini adalah Teori S – O – R dari Hovland. Teori S – O – R merupakan singkatan dari Stimulus – Organism – Response ini semula berasal dari psikologi kalau kemudian menjadi juga teori komunikasi tidak mengherankan karena objek material dari psikologi dan ilmu komunikasi adalah sama, yaitu manusia yang jiwanya meliputi komponen-komponen: sikap, opini, perilaku, kognisi, afeksi, dan konasi. Teori S – O – R  dikemukakan oleh Hovland, Janis dan Kelley. Dalam teori ini meliputi unsur sebagai berikut:

             1. Pesan ( Stimulus, S ).

             2. Komunikan ( Organism, O ).

             3. Efek ( Response, R ). (Effendy, 1993:254)

Proses komunikasi berkenaan dengan perubahan efek atau respon, dan dalam proses perubahan efek tampak bahwa efek dapat berubah hanya jika stimulus yang menerpa benar-benar melebihi semua. Dalam menelaah efek atau respon yang baru ada 3 variabel penting, yaitu:
· Perhatian

· Pengertian

· Penerimaan 
Untuk lebih jelas tentang teori S – O – R dapat dilihat pada gambar 1.1 berikut ini:
Gambar 1.1

Teori S – O – R 
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-  Perhatian

 


-  Pengertian



 - Penerimaan








   Response
Sumber: Effendy, 2000: 255
Penyampaian pesan merupakan stimulus yang akan diterima oleh organisme khalayak, dalam hal ini peserta menyampaikan pesan akan dapat diterima dengan baik jika ada perhatian dari peserta, proses berikutnya adalah peserta mengerti mengenai pesan tersebut. Kemampuan komunikasi inilah yang akan melanjutkan proses berikutnya, setelah mengerti maka peserta akan menerima pesan tersebut dan terbentuklah suatu perubahan sikap tentang apa yang telah diterima.
      1.5.2 Kerangka Konseptual

Kerangka konseptual adalah pengaplikasian kerangka teoritis dengan penelitian yang akan dilakukan peneliti pengaplikasian ini meliputi kombinasi antara unsur-unsur yang terkandung pada tiap teori yang telah dikemukakan. 
Daya tarik fasilitas yang disediakan oleh Puri Avia resort merupakan Stimulus yang merupakan aplikasi teori S – O – R yang digunakan oleh peneliti, sedangkan Respon dari aplikasi teori tersebut adalah persepsi member privilege card. Teori S – O – R digunakan untuk membentuk persepsi dari member Privilege Card terhadap daya tarik fasilitas card yang disediakan oleh Puri Avia Resort Bogor.
Gambar 1.2

Aplikasi Teori S – O – R 


           Stimulus
           Organism
Daya Tarik Fasilitas                                    Perhatian, Pengertian dan        

                                                                Penerimaan member terhadap 

                                                                Daya tarik fasilitas card yang disediakan. 


Response
                                                                               Persepsi Member Privilege Card
Sumber : Aplikasi Teori S – O – R  yang dibuat oleh peneliti
Dari gambar diatas dapat dilihat bahwa daya tarik fasilitas card yang disediakan oleh Puri Avia Resort merupakan stimulus dari teori ini, lalu diteruskan muncul organisme yaitu perhatian, pengertian, penerimaan yang dilalukan oleh member yang datang ke hotel yang dapat atau membentuk sebuah persepsi member kepada hotel Puri avia Resort.
1.6 Hipotesis


Hipotesis induk dalam penelitian ini adalah:

H1: Jika persepsi Member Privilege Card baik, maka daya tarik fasilitas card yang disediakan juga akan baik.

H0: Jika persepsi Member Privilege Card tidak baik, maka daya tarik 
       Fasilitas card yang disediakan juga tidak baik
Untuk memperjelas arah penelitian ini, maka peneliti menjabarkan hipotesis menjadi sub hipotesis, yaitu sebagai berikut:
1. Jika perhatian member Privilege Card  baik maka pengertian member Privilege Card terhadap fasilitas card yang disediakan baik. 
2. Jika pengertian member Privilege Card baik maka penerimaan member Privilege Card terhadap fasilitas card yang disediakan baik

3. Jika penerimaan member Privilege Card baik maka pelayanan yang disediakan baik.

4. Jika pelayanan yang disediakan baik maka kepuasan member Privilege Card baik.
5. Jika kepuasan member Privilege Card baik maka daya tarik fasilitas card baik..
6. Jika daya tarik fasilitas card baik, maka persepsi member Privilege Card baik.

1.7 Oprasionalisasi Variabel

1. Persepsi Mamber Privilege Card (X) 

Persepsi adalah pemberian makna pada stimuli indrawi member sehubungan dengan atau hubungan yang diperoleh dengan menyimpulkan informasi dan menfsirkan pesan. Berdasarkan pengertian diatas, maka indikator variabel persepsi adalah :

       1) Perhatian


    
Alat Ukur : 
                        - Mendengar
      - Mengetahui

       - Melihat

  2) Pengertian

    
Alat Ukur :

                  -  Mampu menjelaskan

      -  Mampu menggambarkan

      -  Mampu menguraikan

  3) Penerimaan

     
Alat Ukur :

       -  Menyetujui

       -  Menilai
2. Daya Tarik Fasilitas Card (Y)

Daya tarik adalah kemampuan Puri Avia Resort dalam hal menyita perhatian member Privilege Card sebagai langkah awal dalam menyampaikan pesan yang dapat berkembang menjadi pemberian respon (baik respon positif maupun respon negatif) terhadap pesan yang dikomunikasikan. Berdasarkan penjelasan di atas, maka indikator variabel daya tarik fasilitas card adalah :

   1) Palayanan

Alat Ukur:


- Keramahan


- Kesopanan 


- Kelengkapan fasilitas

  2) kepuasan member terhadap fasilitas 

Alat Ukur:


- Senang

- Ingin kembali 
      - Berani mempromosikan

1.8 Model Penelitian
Dari uraian diatas, maka peneliti mencoba menggambarkan model penelitian yang akan dilaksanakan sebagaimana tertera pada gambar 1.3 berikut:
Gambar 1.3

Model Penelitian
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Variabel Y
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       Daya Tarik Fasilitas
Indikator:





       Indikator:

- Perhatian





       - Pelayanan
- Pengertian





       - Kepuasan
- Penerimaan
Sumber: Analisis Peneliti, 2006
Dari gambar diatas, terlihat bahwa variabel X yaitu persepsi mempengaruhi variabel Y yaitu daya tarik fasilitas card, variabel secara tidak langsung mempengaruhi tingkat perhatian, pengertian dan penerimaan member Privilege Card sehingga akan  mempengaruhi daya tarik fasilitas yang disediakan.  
1.9 Populasi dan Sampel

1.9.1 Populasi

        Sifat-sifat kumpulan objek penelitian dapat ditemukan dengan mempelajari dan mengamati sebagian dari kumpulan objek penelitian yang dapat berupa orang, kelompok atau organisasi. Dalam penelitian, objek penelitian merupakan satuan unsur-unsur populasi. Populasi mengandung arti jumlah keseluruhan dari unit analisa yang ciri-cirinya akan diduga (Singarimbun & Effendi 1989: 152). Dalam penelitian ini, yang menjadi populasi adalah seluruh pelanggan pemegang member Privilege Card, dimana sampai akhir maret 2006 tercatat berjumlah 154 orang.
Tabel 1.1

Perincian Member Privilege Card

	No
	Jenis Member Privilege Card
	Jumlah

	1
	Privilege Card Gold
	97 orang

	2
	Privilege Card Silver
	57 orang

	Jumlah
	154 orang


Sumber : Sales & Marketing Puri Avia Resort
1.9.2 Sampel 
         Sampel adalah bagian dari populasi yang harus dapat mewakili ciri-ciri dan sifat dari keseluruhan populasi tersebut (Nazir, 1998: 325). Sedangkan menurut Sugiyono, sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut (Sugiyono, 2003 :56).


    Teknik sampling yang digunakan oleh peneliti adalah Accidential Sampling (Sampilng kebetulan) yang akan disebarkan pada hari sabtu dan minggu, kerena pada hari itu member banyak yang datang. Accidential Sampling yaitu suatu metode pengambilan sampel dengan mengambil sampel siapa saja yang ada atau kebetulan ditemui (Rakhmat, 1998 : 81).

Tabel 1.2

Jadwal Pengambilan Sampel

	Hari
	Jam

	Sabtu
	Pukul 10.00 s/d 03.00

	Minggu
	Pukul 10.00 s/d 03.00




Sedangkan besarnya sampel ditentukan dengan menggunakan rumus yang digunakan oleh Yamane (Rakhmat, 1995 : 85) sebagai berikut:


                                      n =            N

                                                           N (d)2 + 1

Keterangan :

n = Jumlah Sampel

N = Jumlah Populasi

d = Nilai presisi/ tingkat kesalahan yang ditetapkan sebesar 10%

Kemudian dari rumus tersebut, didapatkan ukuran sampel dari populasi sebagai berikut:
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            Dari hasil penghitungan sampel dengan menggunakan rumus diatas, dihasilkan 61 orang yang menjadi sampel dalam penelitian ini.
1.10  Metode penelitian 


Dalam penelitian ini peneliti menggunakan tipe penelitian kuantitatif sedangkan metode penelitian yang digunakan adalah metode survey dengan teknik analisis deskriptif.


Metode survey adalah penelitian yang mengambil sampel dari satu populasi dan menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang pokok (Singarimbun & Effendi, 1989 : 3).

Menurut Jalaludin Rakhmat penelitian deskriptif bertujuan untuk melakukan secara sistematik, fakta atau karakteristik populasi tertentu atau bidang tertentu secara faktual juga membuat prediksi serta mendapatkan implikasi dari suatu masalah yang ingin dipecahkan. (Rakhmat, 1995:56)
1.11  Teknik Pengumpulan Data


Teknik pengumpulan data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Angket atau kuesioner


adalah daftar pertanyaan yangn telah disusun secara tertulis dan dibagikan kepada responden. Responden dalm penelitian ini adalah pelanggan pemegang member Privilege Card. Angket adalah daftar pertanyaan yang diberikan kepada orang lain bersedia memberikan respons (responden) sesuai dengan permintaan pengguna (Riduwan, 2002 :25-26).
2. Wawancara


Wawancara adalah proses pengumpulan data dengan bertatap muka antara si penanya dengan yang diwawancarai. Wawancara adalah suatu proses pengumpulan data untuk suatu penelitian (Nazir, 1998 :234). Dalam penelitian ini peneliti mewawancarai Sales & Marketing Coordinator.
3. Studi Pustaka


Menurut Supranto seperti dikutip oleh Rusady Ruslan studi pustaka adalah mencari data atau informasi riset melalui membaca jurnal ilmiah, buku-buku referensi, dan bahan-bahan publikasi yang tersedia di perpustakaan (Ruslan, 2003: 31). Studi kepustakaan digunakan untuk mempelajari sumber bacaan yang dapat memberikan informasi yang ada hubungannya dengan masalah yang sedang diteliti.

1.12  Teknik Pengolahan dan Analisis Data


Data yang diperoleh diproses melalui beberapa tahapan yakni penyutingan, pemberian kode dan pemasukan kode kedalam lembar koding (Coding sheet)


Sebelum tahapan-tahapan tersebut, terlebih dahulu membuat Coding Book yang merupakan pedoman setiap pertanyaan dalam angket, sehingga dapat mempermudah dalam pengisian kolom-kolom dalam lembaran koding berdasarkan jawaban responden.
1. Penetapan Skala


Penetapan skala dilakukan sebelum data diolah untuk menentukan bagaimana sebuah variabel dideskripsikan. Pada data responden dan data penelitian, skala yang dipergunakan adalah skala nominal, yaitu ukuran dimana angka atau lambang digunakan semata-mata untuk mengklasifikasikan objek, orang atau sifat.
2. Peyuntingan 


Peyuntingan adalah pemeriksaan yang dilakukan terhadap setiap data dalam angket untuk mengetahui apakah pengisian angket telah dilakukan dengan benar sesuai dengan yang ditetapkan. Apabila ditemukan kekeliruan dalam pengisian data, atau terdapat item-item yang terlewatkan sehingga dapat mengurangi validitas penelitian, maka peneliti akan mengulangi pengisian angket, peyutingan dilakukan oleh peneliti.

3. Pemberian Kode


Langkah selanjutnya setelah peyuntingan adalah memberi kode tersendiri kepada masing-masing jawaban angket sesuai dengan prosedur yang telah ditetapkan. Setiap angket diberi nomor urut responden sebanyak ukuran sampel.peneliti mengunakan kotak-kotak disebelah kanan untuk setiap item dengan berpedoman pada buku koding (Coding Book) yang telah dibuat sebelumnya.
4. Pemasukan Kode


Setiap jawaban responden,yang ditemukan dalam angket yang telah diberikan kode-kode tertentu kemudian dimasukkan kedalam lembar koding (Coding Sheet) sesuai dengan nomor responden. Pemasukan kode-kode setiap jawaban tersebut ke dalam lembar koding (Coding Shet) berpedoman pada buku koding (Coding Book) yang telah mengaturnya.


Untuk memperkuat hasil penelitian ini,yaitu melihat terdapat hubungan antara dua variabel (Persepsi dan Daya Tarik) maka peneliti gunakan adalah Korelasi Koefisien Rank Spearman (The Spearman Rank-Order Corelation. Rs) untuk melihat ada tidaknya hubungan atau korelasi dengan rumus sebagai berikut:

rs  :     1 – 6 ( di2

            n (n2 – 1)

Keterangan :


rs = Koelasi rank spearman


di = Selisih anatar 2 rangking


n = Jumlah sampel


Sedangkan untuk menganalisa pengaruh koefisien determinasi (KD) antara variabel X dan variabel Y digunakan rumus:


KD = R2 X 100 %


Keterangan:


KD = Korelasi Determinasi


R2 = Hasil korelasi Rank Spearman


Untuk menguji hipotesis digunakan rumus uji T yaitu:
t hitung: 
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Keterangan:
   
r = besarnya korelasi

  
n = besarnya sampel
1.13 Lokasi dan Waktu Penelitian

        1.13.1 Lokasi Penelitian




   Tempat yang dijadikan sebagai objek penelitian adalah Puri Avia Resort yang beralamat di JL. Raya Puncak Km 65, Cipayung, Bogor, 16750. Telp (0251) 255534, 254247, 256161 Fax: (0215) 256156.
           1.13.2 Waktu Penelitian 

      Penelitian dilaksanakan selama 5 bulan dari Februari 2006 sampai dengan bulan Juli 2006. peneliti melampirkan jadwal penelitian sebagai berikut:
1.14 Sistematika Penulisan 


Dalam usaha untuk memberikan gambaran secara sistematis, peniliti membagi susunan skripsi ini kedalam 5 bab sebagai berikut:

BAB I : PENDAHULUAN


Berisikan tentang penjelasan mengenai latar belakang masalah, identifikasi masalah, maksud dan tujuan penelitian, kegunaan penelitian, kerangka pemikiran (kerangka teoritis, kerangka konseptual), hipotesis, oprasionalisasi variabel, metode penelitian, teknik pengumpulan data, teknik pengolahan dan analisis data, populasi dan sampel, lokasi, waktu dan jadwal penelitian, serta sistematika penulisan.

BAB II : TINJAUAN PUSTAKA



Berisi tentang tinjauan mengenai Komunikasi, tinjauan tentang Public Relations,  tinajuan tentang persepsi, tinjauan tentang marketing, tinjauan tentang promosi, tinjauan tentang daya tarik, tinjauan tentang member Privilege Card, tinjauan tentang fasilitas.

BAB III : OBJEK PENELITIAN  



Bab ini menjelaskan tentang gambaran umum perusahaan, sejarah perusahaan, logo perusahaan, visi dan misi perusahaan, slogan perusahaan, struktur organisasi perusahaan, struktur organisasi sales & marketing, job descriptions.

BAB IV : HASIL PENELITIAN



Pada bab ini peneliti menguraikan hasil penelitian yang diperoleh dari pengisian angket dari responden terpilih, serta melakukan pengolahan dan melaporkan data hasil penelitian.

BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN 



Peneliti memberikan kesimpulan dari seluruh data hasil penelitian yang telah di lakukan dan saran-saran dari hasil penelitian yang telah dilakukan peneliti yang mudah-mudahan dapat bermanfaat bagi semua pihak.
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