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ABSTRAK

INDRA DARMAWAN S4122.4.15.11.0132 Judul “Pengaruh E-Commerce
terhadap Keputusan Menginap padaHotel Dafam Rio Bandung”. Pembimbing
Bapak Achmad Ridwan Deskana, SE., MM.Ak., CHA

Penelitian dilakukan untuk melihat dan mengetahui seberapa besar pengaruh E-
Commerce terhadap Keputusan Menginap pada Hotel Dafam Rio Bandung. Sehingga
peneliti melakukan prosesnya dengan menyebarkan kuisioner guna memperoleh data.
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen pada Hotel Dafam Rio Bandung.
Sedangkan sampel pada penelitian ini sebanyak 100 responden.

Metode analisis yang digunakan pada penelitian ini adalahmetode deskriptif, kausal
assosiatif, teknik pengambilan data diperoleh dari data primer berupa wawancara,
observasi, dan kuisioner, sedangkan data sekunderdiperoleh dari studi pustaka dan
telaah dokumen. Untuk mengetahui besarnya pengaruh E-Commerce terhadap
Keputusan Menginap digunakan analisa statistik dengan rumus analisis regresi linier,
korelasi product moment, dan koefisien determinasi dengan bantuan SPSS 22.

Kesimpulan yang dihasilkan adalah E-Commerce berpengaruh terhadap Keputusan
Menginap pada Hotel Dafam Rio Bandung, dengan presentase pengaruh sebesar
63.9% E-Commerce yang tersedia pada Hotel Dafam Rio Bandung sejauh ini
dilakukan cukup baik dan konsumen menilai cukup sesuai walaupun masih ada
beberapa yang perlu dibenahi.

Kata Kunci : E-Commerce, Keputusan Menginap



ABSTRACT

INDRA DARMAWAN S4122.4.15.11.0132 The Title “The influence of E-
Commerce on the decision to stay at the Hotel Dafam Rio Bandung”. Tuthor Mr.
Achmad Ridwan Deskana, SE., MM.Ak., CHA

The research was conducted to see and find out how much influence E-Commerce
has on the Decision to Stay at the Dafam Rio Hotel Bandung. So the researchers
carried out the process by distributing questionnaires to obtain data. The population
in this study are consumers at the Hotel Dafam Rio Bandung. While the sample in
this study were 100 respondents.

The analytical method used in this study is descriptive method, associative causal,
data retrieval techniques obtained from primary data in the form of interviews,
observations, and questionnaires, while secondary data is obtained from literature
study and document review. To determine the magnitude of the influence of E-
Commerce on the Decision of Stay used statistical analysis with the formula of linear
regression analysis, product moment correlation, and the coefficient of determination
with the help of SPSS 22.

The resulting conclusion is that E-Commerce influences the Decision to Stay at
Dafam Rio Bandung Hotel, with a percentage of influence of 63.9% E-Commerce
available at Dafam Rio Bandung Hotel so far is done quite well and consumers
consider it quite appropriate even though there are still some that need to be
addressed

Keywords: E-Commerce, Decision to Stay
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1  LatarBelakangPenelitian

Peralihan  era industrimenuju era  digital di Indonesia
saatinimengalamipertumbuhansangatpositif,
haltersebutterlihatdarimeningkatnyapengguna internet di Indonesia dari 0.5
jutajiwapadatahun 1998 menjadi 143juta jiwaatau 54.68% daripenduduk
Indonesia padatahun 2017 (APJII danTeknopreneur, 2017). Selainitu,
perkembanganteknologidaninformasijugadipengaruhiolehhadirnyaberbagaiperang
kat yang dipakaiuntukkemudahan browsing
terutamamenggunakanperangkatsmartphone/tablet yang mencapai  50.08%
daripopulasipenduduk  di  Indonesia. Hal tersebutmenjadikan internet
sebagaisuatukebutuhanbagikehidupansehari-harimasyarakat Indonesia, telebih
internet saatinisudahmencerminkangayahidupmasyakarat modern.

Pertumbuhanpengguna internet
tersebutdapatmenjadisalahsatualasanindustriperhotelanuntukmempertimbangkank
erjasamadenganwebsitee-commercesebagai media
promosisecaraonlinedansekaliguspemesanankamar. Khususnya di Indonesia,
online travel agent
banyakbermunculanbaikdariperusahaanlokalmaupunluarnegeri. Dari data yang
diolahpenelitikuranglebihterdapat 16 websitee-commerceyang populer. Websitee-

commerce tersebutmemilikikeuntungandenganmemberikanaksespasarsecara



global namunpihak hotel harusmemperhatikanbahwafaktorapasaja  yang
dapatmembuatkeduawebsite  tersebutmemberikanmanfaat  yang  optimal

dalampenjualandan

pendapatan
hotel.Beberapapenelitianterdahulumengungkapkanbahwaterdapatbeberapafaktor
yang dapatmempengaruhikonsumenuntukmelakukanreservasi hotel secara online.
Menurut Liu & Zhang (2014) ada 6 faktor yang
memilikipengaruhpositifterhadapreservasi hotel secara online antara lain
faktorproduk, ulasanproduk, macamproduk, kualitaswebsite,
pembayarandanhubunganpelanggan. Hargadanulasanprodukmenjadifaktor yang
terpenting.

Salah satuperan internet yaitusebagaitempatuntukmencarijasapariwisata,
khususnyamempermudahmendapatkaninformasi hotel.
AsosiasiPenyelenggaraanJasa Internet Indonesia (APJII) (2016) memaparkan 4,5
jutajiwaatau 3,4% daripenduduk Indonesia melakukanpemesanan hotel secara
online  dengantingkatkepercayaanakantransaksi ~ online  sebesar  69,4%
atauberstatusaman. Hal
tersebutmenjadituntutanbagiindustriperhotelanuntukselaludinamisakanperalihanpr
ilakupasarwisatawantradisionalmenuju modern demi
mempertahankandanmeningkatkanKeputusanMenginapdengancaramengadaptasik
onsepbisnisnyasecara online melaluistrategielectroniccommerce (e-

commerce).Sementaraitutingkatpersainganindustriperhotelan, khususnya di Kota



Bandung. jugamenjaditantangan lain
dalammempertahankandanmeningkatkanKeputusanMenginap hotel,
tercatatsebanyak 118 hotel berbintangdan 218 hotel non bintang yang berada di

Kota Bandung padatahun 2016 (Disbudpar Kota Bandung, 2018).

Tabel 1.1.
FasilitasAkomodasi Hotel Di Kota Bandung Tahun 2016
Klasifikasi Jumlah Kamar
Bintang 5 9 1.870
Bintang 4 32 3.651
Bintang 3 42 3.507
Bintang 2 25 1.500
Bintang 1 10 382
Non Bintang 218 6.041
Total 336 16.951

Sumber: Data DinasPariwisata Kota Bandung, 2018

Salah satu yang telahmenerapkansisteme-commerce,
khususnyakerjasamadenganonline  travel agent, sebagaisalahsatu  media
penjualankamaryaitu Hotel Dafam Rio Bandung. Persainganindustriperhotelan di
Kota Bandung menuntut Hotel Dafam Rio Bandung
untukmelakukanstrategipemasarandalammengenalkansertamempromosikanprodu
kdanjasanya. Salah satunyayaitumelaluipenjualan online  dengansisteme-
commerce, haltersebutmemudahkanpihak  Hotel Dafam Rio Bandung

dalammenggapaisegmenpasarsecara global. Dalam hal ini



Kota Bandung sebagaiibukotaprovinsiJawa Barat
merupakansalahsatutujuanwisata yang diminatiwisatawan.
Besarnyaminatwisatawanberkunjungke Bandung
memicumeningkatkanpeluangdalamjenisberbisnisbaikobjekwisatanyaitusendirima
upunusaha-usaha lain yang berhubungandenganaktivitaswisatasepertiakomodasi
hotel, transportasi, kulinerdan lain sebagainya.
KemajuansektorpariwisatainiditunjukandenganTabel 1.2 yang

menjelaskanmengenaiperkembanganwisatawanmancanegaramaupunnusantaradari

tahun 2013-2016 yang datangkekota Bandung.

Tabel 1.2
Data KunjungandanWisatawan yang Menginap
ke Kota Bandung Tahun 2013-2016

Wisatawan Yang Data Ke Bandung WisatawanMenginap Hotel Bintang 3 dan
Hotel Bintang 4
Tahun
Mancanegara | Domestik Total Hotel Hotel Total
Bintang 3 | Bintang 4
2014 176.432 5.080.584 | 5.564.724 | 158.848 246.592 405.440
2015 180.143 5.627.421 | 5.807.564 | 170.982 219.478 390.370
2016 183.932 5.877.162 | 6.061.094 | 176.487 222.157 398.644
2017 173.036 4.827.589 | 5.000.625 | 130.039 194.792 324.831
Sumber: BadanPusatStatistik Kota Bandung
BerdasarkanTabel 1.2 di

atasmenunjukanbahwajumlahwisatawanbaikmancanegaramaupundomestikmengal

amipeningkatandaritahunketahunnya.

Namunpadatahun

terjadipenurunanhalitudikarenakancuacahujan  di

Kota

2017

Bandung  yang




berlangsungcukup lama sehingga para wisatawanenggandatangke Kota Bandung
karenasebagianwisata yang adabersangkutandenganalam.
Selainitujumlahpengunjung hotel yang menginap pun lebihcenderungmemilih
hotel berbintang 5 di bandingkan hotel berbintang 4. Hal itudikarenakanharga
yang cenderungtidakterlalujauhnamunmemilikifasilitasrelatif yang hampirsama.
Berikutperbandinganantara Hotel berbintang 4 dan Hotel berbintang 5
sesuaidenganklasifikasinya.

Tingginyapersainganindustiperhotelan di Kota Bandung
danadanyaperalihanpasarwisatawanmenjadikanperane-
commercesebagaistrategidalammeningkatkanhuniankamarmenjadisangatrelevan.
Kehadiarane-commerce, Khususnya segment online travel
agentdalamindustriperhotelandapatmemberikanjalanbaruuntukmeningkatkanpenju
alankamar, lebihdari 80% pendapatan hotel berasaldarie-commerce (Sunarto,
2009).

MenurutSwasthadanlrawan (2008:349),
keputusanpembelianadalahpemahamankonsumententangkeinginandankebutuhana
kansuatuprodukdenganmenilaidarisumber-sumber yang
adadenganmenetapkantujuanpembeliansertamengidentifikasialternatifsehinggapen
gambilkeputusanuntukmembeli yang
disertaidenganperilakusetelahmelakukanpembelian.

Keputusanuntukmenggunakansebuahjasadiantarapelangganataukonsumenr
elatifbervariasi. ~ Sehinggapihak  hotel mengidentifikasifaktor-faktor  yang

dapatmempengaruhikeputusanpembeliantamubisnisuntukmenginapsertamenerapk



anstrategi-strategi  yang tepatuntukmeningkatkanjumlahkeputusantamu yang

menginap di Hotel Dafam Rio Bandung.

Tabel 1.3
Data Pengunjung Hotel Dafam Rio Bandung 2014-2018
Jumlah Pengunjung
Tahun Hotel
2014 10.101
2015 20.724
2016 19.600
2017 18.495
2018 23.747

Sumber: Hotel Dafam Rio Kota Bandung, 2018

Bilamelihatperilakutamudarihalkebutuhantamu yang berkembangsaatini,

tamudalammemutuskanuntukmenginapbukanhanya yang
sedangmelakukankegiatanmeeting, tetapijugauntukkebutuhanberlibur(leisure)
sehinggaadanyakebutuhantamu yang lebihbanyak.

Saatiniberkembanguntukmenggunakanfasilitas hotel untukacaraweeding, dan
exhibition.Biladilihatatasdasarkebutuhantamu yang semakinberkembangDafam
Rio Hotel Bandung yang menitikberatkankepadakonsep hotel
bisnisbelumdapatmemenuhisemuakebutuhantersebut.
Berdasarkanuraianlatarbelakang ~ yang  telahdipaparkan  di  atas,
makapenelititertarikuntukmelakukanpenelitianlebihlanjut yang
hasilnyaakandituangkandalambentukskripsidenganjudul “PengaruhE-

CommerceTerhadapKeputusanMenginapPada Hotel Dafam Rio Bandung”.



1.2 IdenfitikasidanRumusanMasalah

1.2.1 IdentifikasiMasalah
Kehadirane-commerce, Kkhususnya segment online travel agent

dalamindustriperhotelandapatmemberikanjalanbaruuntukmeningkatkanpenjualank
amar di Hotel Dafam Rio Bandung,
olehkarenaitupentinguntukmenganalisaperane-commerceterhadapkeputusan tamu
menginap di Hotel Dafam Rio Bandung. Berdasarkanuraianpadalatarbelakang,
makaidentifikasimasalahpenelitianiniadalah:
1. Strategi E-commerceyang ditetapkan belum sesuai dengan harapan
perusahaan.
2. Kebijakan penerapan e-commercebelum bisa menghasilkan keuntungan
yang maksimal.
3. Persaingan hotel di kawasan Bandung semakin meningkat
4. Konsumen semakin selektif dalam memutuskan tempatnya untuk

mrnginap.

1.2.2 RumusanMasalah
Rumusanmasalahpadapenelitianiniadalah:

1 BagaimanaE-commercepada Hotel Dafam Rio Bandung?
2 BagaimanaKeputusanMenginappada Hotel Dafam Rio Bandung?
3 SeberapabesarpengaruhE-commerceterhadapKeputusanMenginappada

Hotel Dafam Rio Bandung?



1.3 TujuanPenelitian
Berdasarkanlatarbelakangdanfokuspenelitiantersebut,
makarumusanmasalahpadapenelitianiniadalahuntukmengetahuidanmenganalisis:
1. E-commercedi Hotel Dafam Rio Bandung.
2. KeputusanMenginap di Hotel Dafam Rio Bandung.
3. SeberapabesarpengaruhE-commerceterhadapKeputusanMenginap di

Hotel Dafam Rio Bandung.

1.4 KegunaanPenelitian
1.4.1 KegunaanTeoritis
Adapunkegunaanteoritisdalampenelitianiniadalahsebagaiberikut:

a. Bagi Hotel Dafam Rio Bandung,
penelitianinisebagaireferensijugasebagaiacuanbagiperusahaan agar
dapatlebihmempelajaribagaimanakinerjak-
commercesehinggamampumeningkatkanKeputusanMenginap.

b. Bagipenulis,
penelitianinidiharapkandapatmenambahpengetahuandalamteoridi
bidangmanajemenpemasaran, sehinggadapatmembandingkandariteori yang
telahdipelajariberkaitandenganpermasalahan yang terjadidilapangan.

c. Bagipeneliti lain
sebagaimasukandanmemberikanbahanseperlunyauntukpenelitianlebihlanju

t.



1.4.2

BagiUniversitasWinayaMuktisebagaipengembanganilmupengetahuandihar
apkandapatmemperkayakhazanahkeilmuankhususnyamengenaimanajemen

pemasarandanilmumanajemenpadaumumnya.

KegunaanPraktis
Adapunkegunaanpraktisdaripenelitianiniadalahsebagaiberikut:

Bagi Hotel Dafam Rio Bandung
Hasilpenelitianinidiharapkandapatmenjadiacuanbagiperusaandalammenent
ukankebijakan yang berkaitandengane-
commerceterhadapKeputusanMenginap.

BagiPeneliti
Diharapkanpenelitianinidapatsemakinmemperluaswawasandanpemahaman
sertakemampuanmenganaliasismasalah-masalahaktual yang
berhubungandengandengane-commerceterhadapKeputusanMenginap.
BagiPihak Lain
Diharapkanmampumemberikanmanfaatuntukmenjadiacuantambahandalam
untukilmupengetahuan

BagiUniversitasWinayaMukti Bandung
Diharapkanpenelitianinidapatmemberikankontribusipositifdalammengemb

angkankonsepe-commerceterhadapKeputusanMenginapbagiuniversitas.



BAB |1
KAJIAN PUSTAKA, KERANGKA PEMIKIRAN DAN

HIPOTESIS

2.1  Kajian Pustaka

2.1.1 Pengertian Manajemen

Dalam suatu organisasi diperlukan manajemen untuk mengatur proses
penyelenggaraan organisasi hingga tercapainya tujuan dari organisasi tersebut.
Pada instansi pemerintah khususnya menyangkut soal pelayanan publik,
diperlukan manajemen yang efektif dan efisien dalam proses penyelenggaraan
pelayanan agar tercapainya tujuan dari pelayanan itu sendiri yakni kepuasan
masyarakat.

Kata manajemen berasal dari bahasa Prancis kuno ménagement , yang
memiliki arti seni melaksanakan dan mengatur. Selain itu juga, manajemen
berasal dari bahasa inggris yaitu management berasal dari kata manage menurut
kamus oxford yang artinya memimpin atau membuat keputusan di dalam suatu
organisasi. Istilah manajemen yang diterjemahkan dari kata manage memang
biasanya dikaitkan dengan suatu tindakan yang mengatur sekelompok orang di
dalam organisasi atau lembaga tertentu demi mencapai tujuan-tujuan tertentu.

Pada penelitian ini, peneliti mengutip definisi manajemen menurut
beberapa ahli. Menurut Manulang (Atik dan Ratminto, 2012: 1) mendefinisikan

manajemen sebagai suatu seni dan ilmu perencanaan, pengorganisasian,
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pengarahan, penyusunan dan pengawasan daripada sumber daya manusia untuk
mencapai tujuan yang telah ditetapkan terlebih dahulu.

G.R Terry (Hasibuan, 2009: 2) mendefinisikan manajemen sebagai suatu
proses yang khas yang terdiri dari tindakan-tindakan perencanaan, pengarahan dan
pengendalian yang dilakukan untuk menentukan serta mencapai sasaran-sasaran
yang telah ditentukan melalui pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber-
sumber lainnya. Sedangkan menurut Stoner dan Freeman (Safroni, 2012: 44)
manajemen adalah proses perencanaan, pengorganisasian, kepemimpinan, dan
pengendalian upaya anggota organisasi dan proses penggunaan semua sumber
daya organisasi untuk tercapainya tujuan organisasi yang telah ditetapkan.

Berdasarkan pengertian-pengertian manajemen yang telah dijelaskan
diatas, maka dalam penelitian ini dapat dipahami bahwa manajemen merupakan
suatu rangkaian kegiatan mulai dari perencanaan, pengorganisasian, pengarahan,
pengendalian serta pengawasan dengan memanfaatkan sumber daya manusia serta
sumber-sumber daya lainnya untuk mencapai suatu tujuan organisasi yang telah
ditentukan.

Pada dasarnya kemampuan manusia itu terbatas (fisik, pengetahuan,
waktu, dan penelitian) sedangkan kebutuhannya tidak terbatas. Usaha untuk
memenuhi kebutuhan dan terbatasnya kemampuan dalam melakukan pekerjaan
mendorong manusia membagi pekerjaan, tugas dan tanggung jawab. Dengan
adanya pembagian tugas, dan tanggung jawab ini terbentuklah kerjasama

keterkaitan formal dalam suatu organisasi. Dalam organisasi ini maka pekerjaan
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yang sulit akan dapat diselesaikan dengan baik serta tujuan yang diinginkan
tercapai.
Pembagian fungsi-fungsi manajemen ini tujuannya adalah:
a. Agar sistematika urutan pembahasannya lebih teratur.
b. Agar analisis pembahasannya lebih mudah dan lebih mendalam.
c. Untuk menjadi pedoman pelaksanaan proses manajemen bagi manajer.
Fungsi manajemen menurut Terry (2011) terdiri dari Planning, Organizing,
Actuating, Controlling.
1. Planning (Perencanaan)
Perencanaan adalah proses penentuan tujuan dan pedoman pelaksanaan
dengan memilih yang terbaik dari alternatif-alternatif yang ada. Perencanaan
adalah fungsi dari seorang manajer yang berhubungan dengan memilih tujuan-
tujuan, kebijaksanaan-kebijaksanaan, prosedur-prosedur dan program-program
dari alternatif-alternatif yang ada
2. Organizing (Pengorganisasian)
Pengorganisasian adalah tindakan mengusahakan hubungan-hubungan
kelakuan yang efektif antara orang-orang, sehingga mereka dapat bekerjasama
secara efisien, dan dengan demikian memperoleh kepuasan pribadi dalam hal
melaksanakan tugas-tugas tertentu guna mencapai tujuan atau sasaran tertentu.
3. Actuating (Pengarahan)
Pengarahan adalah membuat semua anggota kelompok agar mau bekerjasama
dan bekerja secara ikhlas serta bergairah untuk mencapai tujuan tertentu sesuai

dengan perencanaan dan usaha-usaha pengorganisasian.
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4. Controlling (Pengendalian)
Pengendalian adalah pengukuran dan perbaikan terhadap pelaksanaan kerja
bawahan. Agar rencana-rencana yang telah dibuat untuk mencapai tujuan-
tujuan dapat terlaksana.

2.1.2 Pengertian Manajemen Pemasaran

Setiap produsen selalu berusaha melalui produk yang dihasilkannya
dapatlah tujuan dan sasarannya tercapai. Produk yang dihasilkan dapat terjual atau
dibeli oleh konsumen akhir dengan tingkat harga yang memberikan keuntungan
perusahaan jangka panjang. Melalui produk yang dapat dijualnya, perusahaan
dapat menjamin kehidupannya atau menjaga kestabilan usahanya dan
berkembang. Dalam rangka inilah setiap produsen harus memikirkan kegiatan
pemasaran produknya, jauh sebelum produk ini dihasilkan sampai produk tersebut
di konsumsi oleh si konsumen akhir.Konsep pemasaran adalah kegiatan
perencanaan pemasaran untuk mencapai tujuan perusahaan vyaitu kepuasan
pelanggan. Segala aktifitas yang menganut konsep pemasaran harus diarahkan
untuk memenuhi tujuan tersebut.

Pengertian Manajemen Pemasaran menurut Assauri (2013:12), adalah
Manajemen pemasaran merupakan Kkegiatan penganalisisan, perencanaan,
pelaksanaan, dan pengendalian program- program yang dibuat untuk membentuk,
membangun, dan memelihara keuntungan dari pertukaran melalui sasaran pasar
guna mencapai tujuan organisasi (perusahaan).

Sedangkan Pengertian Manajemen Pemasaran menurut Philip Kotler dan

Keller (2016:9) adalah Manajemen Pemasaran adalah proses perencanaan dan
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pelaksanaan, pemikiran, penetapan harga promosi, serta penyaluran gagasan
barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran-sasaran
individu dalam organisasi.

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan
oleh perusahaan dalam mempertahankan kelangsungan hidup perusahaannya,
berkembang untuk mendapatkan laba. Kegiatan pemasaran dirancang untuk
memberi arti melayani dan memuaskan kebutuhan konsumen yang dilakukan
dalam rangka mencapai tujuan perusahaan.

Pengertian pemasaran menurut Swastha (2008:5) adalah “Pemasaran
adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan
barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada
maupun pembeli potensial”. Sedangkan menurut American Marketing Association
(2018), menyatakan “Pemasaran adalah hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang
berkaitan dengan mengalirnya barang dan jasa dari produsen sampai ke
konsumen.

Pemasaran merupakan suatu kegiatan bisnis yang dilakukan oleh individu
maupun kelompok untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dan
masyarakat. Pemasaran melibatkan semua orang dalam perusahaan yang bekerja

untuk menciptakan dan mempertahan kanan) dalam jangka panjang.
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2.1.3 Bauran Pemasaran

Salah satu unsur dalam bauran pemasaran adalah strategi acuan atau
bauran pemasaran (marketing mix) yang merupakan strategi yang dijalankan
perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan bagaimana perusahaan menyajikan
penawaran produk pada segmen pasar tertentu. Kotler dan Amstrong (2012)
menjelaskan bahwa bauran pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran
yang digunakan perusahaan untuk terus menerun mencapai tujuan perusahaannya
di pasar sasaran. Sementara itu, Buchari (2011) menjelaskan bauran pemasaran
sebagai strategi mencampur berbagai kegiatan pemasaran, agar dicari kombinasi
maksimal dalam mendatangkan hasil peling memuaskan. Dari dua definisi
tersebut terdapat beberapa persamaan yaitu bahwa bauran pemasaran merupakan
kominasi dari faktor-faktor yang dapat dikendalikan oleh perusahaan dan dapat
membentuk suatu sistem pemasar dalam mencapai tujuan perusahaan pada pasar
sasaran.

Konsep bauran pemasaran menurut Kotler dan Keller (2012) terdiri dari 4
elemen yang sering disebut sebagai 4P, yaitu produk (produk), price (harga),
place (tempat), dan promotion (promosi). Lebih lanjut penjelasan dari masing-
masing elemen tersebut dipaparkan sebagai berikut.

1. Produk (Product)

Pengertian produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar
untuk mendapatkan perhatian,dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang
dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Secara konseptual produk

adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa



ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui
pemenuhan kebutuhan dan kegiatan konsumen, sesuai dengan kompetensi
dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Selain itu produk dapat pula
didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh produsen
melalui hasil produksinya. Produk dipandang penting oleh konsumen dan
dijadikan dasar pengambilan keputusan pembelian.

Dari definisi diatas dapat diambil kesimpulan bahwa produk adalah segala
sesuatu yang ditawarkan oleh seseorang atau organisasi yang mempunyai
manfaat, baik berupa benda nyata maupun benda abstrak atau tidak
berwujud yang tujuannyauntuk memuaskan keinginan dan kebutuhan
konsumen. Produk yang ditawarkan oleh perusahaan hendaknya adalah
sebuah produk yang menarik, mempunyai penampilan bentuk fisik yang
bagus dan yang lebih dikenal mudah diucapkan, dikenali dan diingat dan
sebagainya.

2. Harga (Price)

Harga dapat diungkapkan dengan beberapa istilah, misalnya tarif, sewa,
bunga, premium, komisi, upah, gaji dan sebagainya. Dari sudut pandang
pemasaran, harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk
barang dan jasa) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau
penggunaan suatu barang atau jasa. Harga merupakan satu- satunya unsur
bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi
perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya adalah (produk, distribusi, dan

promosi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). Disamping itu
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harga merupakan unsur bauran yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah

dengan cepat. Produsen harus pandai menetapkan kebijaksanaan harga,

tinggi atau rendahnya harga yang ditetapkan harus berpedoman pada:

a. Keadaan/kualitas barang,

b. Konsumen yang dituju, berpenghasilan tinggi, sedang, atau rendah,
konsumen perkotaan atau pedesaan,

c. Suasana pasar, apakah produknya baru dikenalkan ke pasar atau

produkmenguasai pasar, produk sudah melekat dihati konsumen atau

banyak saingan.

3. Promosi (Promotion)
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program
pemasaran. Promosi adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk
menyampaikan atau mengkomunikasikan suatu produk kepada pasar
sasaran, untuk memberi informasi tentang keistimewaan, kegunaan dan
yang paling penting adalah tentang keberadaannya, untuk mengubah sikap
ataupun untuk mendorong orang-orang supaya bertindak.
Bauran Promosi pemasaran menurut Kotler (2009) terdiri dari lima macam
yaitu:
a. Personal Selling

Komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon pelanggan

untuk memperkenalkan suatu produk kapada calon pelanggan dan
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membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka

kemudian akan mencoba dan membelinya.

. Mass Selling

Merupakan pendekatan yang menggunakan media komunikasi untuk

menyampaikan informasi kepada khalayak ramai. Mass Selling terdiri

dari:

1)

2)

3)

4)

Periklanan

Iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung, yang didasari pada
informasi tentang keunggulan atau keuntungan suatu produk, yang
disusun  sedemikian rupa sehingga menimbulkan  rasa
menyenangkan yang akan mengubah pikiran orang untuk membeli.
Publisitas

Publisitas adalah bentuk penyajian dan penyebaran ide barang dan
jasasecara non personal.

Sales Promotion

Sales promotion adalah bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang
pembelian produk dengan segera atau meningkatkan jumlah barang
yang dibeli pelanggan.

Public Relations

Public relations merupakan upaya komunikasi menyeluruh dari
suatu organisasi untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan

dan sikap berbagai kelompok terhadap organisasi tersebut.
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5) Direct Marketing
Direct marketing adalah sistem pemasaran yang bersifat interaktif
yang memanfaatkan satu atau beberapa media iklan untuk
menimbulkan respon yang terukur atau transaksi di sembarang
lokasi.
Variasi, kualitas, disain, fitur,
Produk merek, ukuran, pelayanan,

pengemasan

Daftar harga, diskon, periode
pembayaran, ketentuan
kredit

Sales promotion, advertising,
Promosi sales force, public relations,
direct marketing

Channel, jangkauan,
Distribusi keanekaragaman, lokasi,
inventori, dan tranportasi

-
(O
-
q)
)
=
)
al
C
(4]
—
)
q)
o

Gambar 2. 1
Bauran pemasaran, Kotler dan Keller (2012)

4. Saluran distribusi (Place)

Place berarti kemana tempat/lokasi yang dituju, bagaimana saluran
distribusinya, berapa banyak saluran, dan kondisi para penyalur yang
diperlukan. Saluran distribusi adalah suatu perangkat organisasi yang saling
tergantung dalam menyediakan satu produk atau jasa untuk digunakan atau

dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna bisnis.
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Saluran pemasaran melaksanakan tugas memindahkan barang dari produsen

ke konsumen. Hal ini mengatasi kesenjangan waktu, tempat dan pemilihan

yang memisahkan barang dan jasa dari orang-orang yang membutuhkan
atau menginginkannya. Kotler (2009) mengungkapkan bahwa anggota
saluran pemasaran melaksanakan sejumlah fungsi utama:

a. Informasi, yaitu pengumpulan dan penyebaran informasi pemasaran
mengenai pelanggan, pesaing, serta pelaku dan kekuatan lain yang ada
saat ini maupun yang potensial dalam lingkup pemasaran.

b. Promosi, yaitu pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasif
yang dirancang utnuk menarik pelanggan pada penawaran tersebut.

c. Negosiasi, yaitu usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenai
harga dan syarat lain sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan.

d. Pemesanan, yaitu komunikasi dari para anggota saluran pemasaran ke
produsen mengenai minat untuk membeli.

e. Pembiayaan, yaitu perolehan dan pengalokasian dana yang dibutuhkan
untuk membiayai persediaan pada berbagai tingkat saluran pemasaran.

f. Pengambilan resiko, yaitu penanggungan resiko yang berhubungan
dengan pelaksanaan fungsi saluran pemasaran tersebut.

g. Pemilihan fisik, yaitu kesinambungan penyimpanan dan penggerak
produk fisik dari bahan mentah sampai ke pelanggan akhir.

h. Pembayaran, yaitu pembeli membayar tagihan ke penjual lewat bank dan

institusi keuangan lainnya.
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i.  Hak milik, yaitu transfer kepemilikan sebenarnya dari satu organisasi atau

orang ke organisasi atau orang yang lain.

2.1.4. E-commerce
2.1.4.1. PengertianE-commerce

Pada mulanya perdagangan elektronik merupakan aktivitas perdagangan
yang hanya memanfaatkan transaksi komersial saja seperti mengirim pesanan
pembelian secara elektronik. Seiring berjalannya waktu perkembangan
perdagangan elektronik berkembang menjadi suatu aktivitas yang mempunyai
istilah yang lebih tepat yaitu “perdagangan web” (pembelian barang dan jasa
melalui World Wide Web). Pada awalnya ketika web mulai terkenal di masyarakat
pada 1994, banyak jurnalis memperkirakan bahwa e-commerceakan menjadi
sebuah sektor ekonomi baru sehingga pada era 1998 dan 2000-an, banyak bisnis
di AS dan Eropa mengembangkan situs web perdagangan ini.

Sementara itu di Indonesia sendiri e-commercetelah ada sejak tahun 1996,
dengan berdirinya Dyviacom Intrabumi atau D-Net (www.dnet.net.id) sebagai
perintis transaksi online. Wahana transaksi berupa mall online yang disebut D-
Mall (diakses lewat D-Net) ini telah menampung sekitar 33 toko online/
merchant. Produk yang dijual bermacam-macam, mulai dari makanan, aksesori,
pakaian, produk perkantoran sampai furniture. Selain itu, berdiri pula
http://www.ecommerce-indonesia.com/ tempat penjualan online berbasis internet
yang memiliki fasilitas lengkap seperti bagian depan toko (storefront) dan

shopping cart (keranjang belanja). Selain itu, ada juga Commerce Net Indonesia
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yang beralamat di http://isp.commerce.net.id/. sebagai Commerce Service
Provider (CSP) pertama di Indonesia, Commerce Net Indonesia menawarkan
kemudahan dalam melakukan jual beli di internet.

Selain itu terdapat beberapa lembaga yang membutuhkan e-commerce
dalam melayani konsumen seperti PT Telkom dan Bank Internasional Indonesia
serta terdapat pula tujuh situs yang menjadi anggota Commerce Net Indonesia,
yaitu Plasa.com, Interactive Mall 2000, Officeland, Kompas Cyber Media, Mizan
Online Telecommunication Mall dan Trikomsel. Kehadiran e-commercesebagai
media transaksi baru ini tentunya menguntungkan banyak pihak baik pihak
konsumen, maupun pihak produsen dan penjual (retailer). Dengan menggunakan
internet, proses perniagaan dapat dilakukan dengan menghemat biaya dan waktu.

Menurut Rahmati seperti dikutip oleh Irmawati (2011: 97), “E-commerce
merupakan singkatan dari Electronic Commerce yang artinya sistem perdagangan
secara atau dengan media elektronik. E-commerce ini mencakup distribusi,
penjualan, pembelian, marketing dan service dari sebuah produk yang dilakukan
dalam sebuah sistem elektronika seperti Internet atau bentuk jaringan komputer
yang lain”.

Definisi e-commercemenurut Schneider (2015) yaitu suatu aktivitas bisnis
seperti penyebaran, pembelian, penjualan, pemasaran barang dan jasa melalui
sistem elektronik diantaranyaworld wide web dan teknologi lainnya seperti dalam
jaringan telepon selular.Sementara itu, Alison dan Richard dalam
Suriyasa(2013)e-commerceatau yang lebih dikenal dengan e-com dapat diartikan

sebagai cara berbelanja atau berdagang secara online atau direct selling yang
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memanfaatkan fasilitas Internet dimana terdapat website yang dapat menyediakan
layanan “get and deliver”.

Menurut Shim, Qureshi, Siegel, Siegel (dalam Suyanto, 2003:11)
Electronic Commerce (e-commerce) merupakan konsep yang bisa digambarkan
sebagai proses jual beli barang atau jasa pada World Wide Web Internet atau
proses jual beli atau pertukaran produk, jasa dan informasi melalui jaringan
informasi termasuk internet.

Dari pengertian di atas, penulis menyimpulkan bahwa e-commerce adalah
proses pembelian dan penjualan produk, jasa dan informasi yang dilakukan secara
elektronik dengan memanfaatkan jaringan komputer. Salah satu jaringan yang
digunakan adalah internet.

Sedangkan menurut Kalakota dan Whinston (dalam Suyanto, 2003:11)
mendefinisikan e-commercedari beberapa perspektif berikut :

1. Perspektif Komunikasi: e-commercemerupakan pengiriman informasi,
produk/layanan, atau pembayaran melalui lini telepon, jaringan komputer
atau sarana eletronik lainnya.

2. Perspektif Proses Bisnis: e-commercemerupakan aplikasi teknologi
menuju otomatisasi transaksi dan aliran kerja perusahaan.

3. Perspektif Layanan: e-commercemerupakan salah satu alat yang
memenuhi Kkeinginan perusahaan, konsumen dan manajemen dalam
memangkas service cost ketika meningkatkan mutu barang dan kecepatan

pelayanan.
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4. Perspektif Online: e-commerceberkaitan dengan kapasitas jual beli

produk dan informasi di internet dan jasa online lainnya.

Definisi e-commerceyang sudah distandarkan dan disepakati bersama

menurut David Baum (dalam Sunarto, 2009:27) adalah
“E-commerce is a dynamic set of technologies, applications, and business
process that link enterprise, consumers, and communities through electronic
transactions and the electronic exchange of goods, services, and
information”.

E-commercemerupakan satu set dinamis teknologi, aplikasi dan proses
bisnis yang menghubungkan perusahaan, konsumen, dan komunitas tertentu
melalui transaksi elektronik dan perdagangan barang, pelayanan, dan informasi
yang dilakukan secara elektronik.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa e-commercemerupakan
proses pembelian dan penjualan jasa atau produk antara dua belah pihak melalui
internet (commerce net) dan sejenis mekanisme bisnis elektronik dengan fokus
pada transaksi bisnis berbasis individu dengan menggunakan internet sebagai

media pertukaran barang atau jasa baik antar instansi atau individu dengan

instansi.

2.1.4.2. Dimensi E-commerce
Dalam jurnal Irmawati (2011:108) menyebutkan dimensi keberhasilan e-

commerce sebagai berikut :
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Selection and Value, Faktor Pilihan dan nilai meliputi pilihan produk
yang menarik, harga yang bersaing, jaminan kepuasan, dan dukungan
pelanggan setelah penjualan.

Performance and Service, Faktor Kinerja dan pelayanan meliputi
navigasi, proses belanja, dan pembelian serta konfirmasi pengiriman yang
cepat dan mudah.Look and Feel, Faktor Tampilan dan rasa yakni meliputi
pajangan web, situs web, area belanja, produk multimedia, halaman
katalog dan fitur belanja yang menarik.

Advertising and incentives, Faktor Iklan dan insentif meliputi : web dan
promosi e-mail bersasaran serta penawaran khusus, termasuk iklan di
berbagai situs afiliasi.

Personal attention, Faktor perhatian personal meliputi halaman web
personal, saran produk yang dipersonalisasi, iklan web dan
pemberitahuan e-mail, serta dukungan interaktif untuk semua pelanggan.
Community relationship, Faktor hubungan dengan komunitas meliputi
komunitas virtual para pelanggan, pemasok, perwakilan perusahaan, dan
lain-lainnya melalui newsgroup, ruang bincang, serta berbagai hubungan
ke situs-situs terkait.

Security and Reliability, Faktor keamanan dan keandalan meliputi
keamanan informasi pelanggan dan transaksi di situs web, informasi
produk yang dapat dipercaya, serta pemenuhan pesanan yang dapat

diandalkan.
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Dari teori mengenai alat ukur e-commerce di atas, penulis memilih teori
dari Irmawati untuk digunakan dalam penelitian ini. Penulis memilih teori
tersebut karena teori tersebut sesuai dengan situasi dan kondisi perusahaan, jenis
e-commerce yang dijalankan perusahaan, dan objek penelitian.

Pada penelitian ini menggunakan 6 indikator strategi e-commercemenurut
Alison dan Richard dalam Suriyasa(2013)sebagai berikut:

1) Segmen pasar online
a. Kecepatan Pelayanan Reservasi

Jangan biarkan pelanggan menunggu jawaban, karena kecepatan respon

menunjukkan mutu pelayanan yang diberikan. Menurut penelitian Jupiter

Communication, lebih dari 40% situs-situs terkenal memberikan respon

lambat kepada pengunjung yang menyurati. Padahal, lebih dari 5 hari saja

email tidak dijawab, orang akan malas mengirim lagi*.
b. Jaminan keamanan menggunakan credit card

Faktor utama keberhasilan penjualan lewat internet adalah kepercayaan.

Baik kepercayaan dalam hal pelayanan maupun keamanan. Faktor terakhir

yang sangat penting karena orang tidak akan mudah mengeluarkan

uangnya begitu saja tanpa percaya bahwa uang yang dikirim lewat internet
aman dari gangguan hacker. Salah satu lembaga yang memberikan

sertifikat keamanan bagi situs e-commerceadalah VeriSign, berpusat di

Mountain View, California. Bagi pemilik situs yang mendapatkan

sertifikasi dari lembaga ini, harus menampakkan pada situs web-nya agar

konsumen dapat mengetahuinya.
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Persepsi Pelanggan

Pada online travel agen (OTA) agoda.com persepsi tamu terhadap sebuah
hotel juga ditentukan oleh 6 faktor, yaitu harga berbanding mutu, lokasi,
tingkat pelayanan, kondisi atau kebersihan hotel, standar atau kenyamanan
kamar, dan kualitas makanan atau sarapan. Sedangkan pada Booking.com
persepsi pelanggan terhadap suatu hotel ditentukan oleh 6 unsur yang terdiri
dari kebersihan, kenyamanan, lokasi, pelayanan, kualitas staff, dan manfaat
produk terhadap harga.

Manajemen Persediaan Kamar

Sedapat mungkin jangan biarkan pengunjung mendatangi situs tanpa membeli
satupun barang maupun jasa yang ditawarkan. Pengunjung situs pada
umumnya akan pergi meninggalkan situs suatu toko begitu pengunjung
merasa kesulitan untuk melakukan deal pembelian. Dengan mudahnya
seorang berpindah dari satu situs toko ke situs toko lain di internet, maka
harus diberi cara termudah bagi pengunjung situs dalam melakukan transaksi.
Banyak orang membeli barang atau jasa secara online bukan karena faktor
keamanan, tetapi karena melalui media online para pelanggan dapat
membandingkan harga dengan mudah tanpa harus bertanya dan mengunjungi
hotel tersebut secara langsung. Jadi harga yang ditawarkan harus lebih rendah
dari harga rata-rata yang ditawarkan pada pesaing.

Kualitas Website:
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Website yang berkualitas haruslah memiliki unsur-unsur seperti informasi
fasilitas, informasi customer contact, informasi reservasi, informasi area
sekeliling dan manajemen website.

5) Harga
Harga merupakan sejumlah uang yang dikorbankan untuk mendapatkan
sejumlah kombinasi produk serta pelayanan yang menyertainya. Harga
merupakan suatu strategi bagi seorang penjual untuk mengadakan pembedaan
penawaran produknya dari pesaing sehingga penetapan harga adalah salah satu
bagian penting dalam pemasaran.

6) Promosi
Promosi merupakan kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk mendorong
adanya permintaan konsumen. Promosi juga mempunyai hubungan yang erat
sekali dengan fungsi penjualan yang merupakan bagian dari pemindahan
kepemilikan barang atau jasa. Promosi adalah kegiatan untuk menciptakan
atau mendorong permintaan dan mencari pembeli. Promosi dilakukan dengan

pendekatan komunikasi yang bersifat persuasi atau membujuk.

2.1.5 Keputusan Menginap
2.1.5.1 Pengertian Keputusan Konsumen

Menurut Nugroho J. Setiadi (2013:413) Pengambilan keputusan konsumen
adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk
mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif, dan memilih salah satu

diantaranya.
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Keputusan konsumen merupakan salah satu bagian yang terdapat di dalam
perilaku konsumen. Swastha (2013:9) mengungkapkan bahwa perilaku konsumen
adalah tindakan-tindakan individu, kelompok atau organisasi yang berhubungan
dengan proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan barang-barang atau
jasa ekonomis yang dapat dipengaruhi oleh lingkungan. Karena keputusan
membeli dapat dipengaruhi oleh lingkungan, maka perushaan haruslah mampu
memanfaatkan hal tersebut. Keputusan pembelian merupakan kegiatan individu
yang secara langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan
pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual.

Pengertian keputusan pembelian, menurut Kotler dan Keller (2012:166-
189) adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana
konsumen benar-benar membeli. Pengambilan keputusan merupakan suatu
kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan
mempergunakan barang yang ditawarkan. Ada tiga aktivitas yang berlangsung
dalam proses keputusan pembelian oleh konsumen yaitu Hahn (2012:69):

a. Rutinitas konsumen dalam melakukan pembelian
b. Kualitas yang diperoleh dari suatu keputusan pembelian.
c. Komitmen atau loyalitas konsumen yang sudah biasa beli dengan produk

pesaing.

2.1.5.2 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Pembelian
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Proses pengambilan keputusan pembelian seorang calon konsumen banyak
dipengaruhi oleh perilaku konsumen. Menurut Kotler (2012:202) faktor-faktor
yang mempengaruhi perilaku konsumen tersebut dijelaskan sebagai berikut:

1. Faktor budaya memiliki pengaruh yang terluas dan terdalam dalam
perilaku konsumen. Pemasar perlu memahami peranan yang dimainkan
oleh budaya, sub budaya, dan kelas sosial pembeli. Budaya adalah
serangkaian nilai, persepsi, keinginan dan perilaku dasar yang dipelajari
oleh anggota masyarakat dari keluarga dan instansi penting lain. Sub
budaya adalah kelompok orang yang memiliki sistem lain yang sama
berdasarkan pengalaman dan situasi kehidupan yang serupa. Kelas sosial
adalah pembagian kelompok masyarakat yang relatif permanen dan relatif
teratur dimana anggota-anggotanya memiliki nilai, minat dan perilaku
yang serupa.

2. Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor sosial, seperti kelompok
kecil, keluarga, peran sosial, dan status yang melingkupi konsumen
tersebut. Kelompok adalah dua atau lebih sekelompok orang yang
berinteraksi untuk memenuhi tujuan individu atau tujuan bersama.
Keluarga merupakan oerganisasi pembelian di masyarakat tempat
konsumen berada yang paling penting, dan keluarga telah diteliti secara
luas. Peran terdiri atas jumlah aktifitas yang diharapkan untuk dilakukan
menurut orang-orang di sekitarnya.

3. Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik seperti

umur dan tahap siklus hidup, pekerjaan, situasi ekonomi, biaya hidup,
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kepribadian, dan konsep diri. Sepanjang hidupnya orang akan mengubah
barang dan jasa yang dibelinya.
4. Pilihan pembelian dipengaruhi empat faktor psikologi utama: motivasi,
persepsi, pembelajaran, serta kepercayaan dan sikap. Motivasi adalah
kebutuhan yang mendorong seseorang secara kuat mencari ataskeputudan
tersebut. Persepsi adalah menyeleksi, mengatur, dan menginterpretasikan
informasi guna membentuk gambaran yang berarti untuk dunia.
Keyakinan adalah pemikiran deskriptif yang dipertahankan seseorang
mengenai sesuatu. Sikap adalah evaluasi, perasaan, dan kecenderungan
yang konsisten atau suka atau tidak sukanya seseorang terhadap objek atau
ide.
2.1.5.3 Jenis Perilaku Pembelian

Konsumen memiliki perilaku konsumen yang berbeda-beda yang akan
mempengaruhi keputusan pembelian. Philip Kotler (2012:221) membagi perilaku
pembelian kedalam, 4 jenis yaitu sebagai berikut

1. Perilaku pembelian yang rumit (Complex buying behaviour) ; terdiri dari
proses tiga langkah yaitu : Pertama, pembeli mengambangkan keyakinan
tentang produk tersebut . Kedua, ia membangun sikap tentang produk
tersebut. Ketiga, ia membuat pilihan pembelian yang cermat

2. Perilaku pembelian pengurangan ketidaknyamanan (Dissonance reducing
buying behaviour); kadang-kadang konsumen sangat terlibat dalam sebuah
pembelian namun melihat sedikit perbedaan di antara berbagai merek.

Keterlibatan yang tinggi disadari oleh fakta bahwa pembelian tersebut
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mahal, jarang dilakukan, dan beresiko. Konsumen pertama-tama
bertindak, kemudian mendapatkan keyakinan baru , selanjutnya hasil
akhirnya muncul sekumpulan sikap. Jadi, komunikasi pemasaran harus
ditujukan pada penyediaan keyakinan dan evaluasi yang membantu
konsumen merasa puas dengan pilihan mereknya.

3. Perilaku pembelian yang mencari variasi (Variety-seeking buying
behaviour); beberapa situasi pembelian ditandai oleh keterlibatan
konsumen yang rendah namun perbedaan merek yang signifikan. Dalam
situasi ini, konsumen sering melakukan perpindahan merek.

4. Perilaku pembelian karena kebiasaan (Habitual buying behaviour); banyak
produk dibeli dengan kondisi rendahnya keterlibatan konsumen dan tidak
adanya perbedaan merek yang signifikan, Konsumen memiliki keterlibatan
yang rendah dalam pembelian sebagian besar produk yang mudah dan
sering dibeli. Perilaku konsumen dalam kasus produk dengan keterlibatan

rendah tidak melalui urutan umum keyakinan, sikap, dan perilaku.

2.1.5.4 Peran Konsumen dalam Keputusan Pembelian

Pemasar harus dapat mengetahui siapa yang membuat keputusan
pembelian dan apa saja peran yang dilakukan konsumen tersebut. Mengenali
konsumen untuk beberapa produk tertentu cukup mudah, tetapi pemasar juga
perlu mengidentifikasi peran konsumen dalam keputusan pembelian.

Kotler (2012 :220) membedakan lima peran yang dimainkan orang dalam

keputusan pembelian, yaitu :
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Pencetus yaitu seseorang yang pertama kali mengusulkan gagasan untuk
membeli produk atau jasa.
Pemberi pengaruh vyaitu seseorang yang pandangan atau sarannya
mempengaruhi keputusan
Pengambil keputusan yaitu seseorang yang mengambil keputusan untukl
setiap komponen setiap keputusan pembelian : apakah membeli , tidak

membeli, bagaimana membeli, dan dimana akan membeli

2.1.5.5 Indikator Keputusan Pembelian

yaitu :

1.

Indikator keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller (2012:166-189)

Kebutuhan

Pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan
perbedaan antara keadaan nyata dengan keadaan yang diinginkan.

Publik

Merupakan tahap pengambilan keputusan dimana konsumen telah tertarik
untuk mencari lebih banyak informasi melalui media massa atau
organisasi penilai pelanggan.

Manfaat
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Tahap proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen

menggunakan informasi untuk mengevaluasi manfaatnya.

4. Kepuasan

Dimana konsumen akan mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli

berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan yang mereka rasakan.

2.1.6 Penelitian Terdahulu

Kajian sebelumnya yang terkait dengan Keputusan Menginap melalui e-

commercedisajikan dalam tabel berikut ini:

Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu

Judul Penelitian Hasil Pembahasan Persamaan Perbedaan

Variabel yang
Ari Budi S (2010) digunakan oleh

peneliti adalah
Pengaruh Kualitas | Dari hasil penelitian ini variabel e-
Pelayanan, dapat disimpulkan bahwa | Penggunaan commercesebagai
Fasilitas dan | Kualitas Pelayanan, | Variabel variabel
Lokasi  Terhadap | Fasilitas  dan Lokasi | Keputusan independen,
Keputusan berpengaruh positif | Menginap sebagai | sedangkan peneliti
Menginap Terhadap Keputusan | variabel dependen | lain  menggunakan
(Study Pada Tamu | Menginap variabel kualitas
Hotel Srondol pelayanan dan
Indah Semarang) fasilitas sebagai

variabel independen
Hendrian Pratama | Adanya pengaruh yang | Penggunaan Tempat Penelitian
Putra, Astri | positif antara E- | Variabel E- | yang digunakan
Wulandari (2015) | commercedengan commercesebagai | oleh peneliti pada

keputusan pembelian ini | variabel Dafam Hotel

Pengaruh dapat dipergunakan oleh | independen, dan | Bandung,
PenerapanE- perusahaan untuk terus | Keputusan sedangkan peneliti
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Judul Penelitian Hasil Pembahasan Persamaan Perbedaan
commerceTerhadap | berusaha untuk | Menginap sebagai | lain melakukan
Keputusan mempertahankan  Kkinerja | variabel dependen | penelitian pada
Pembelian  (Studi | supaya tidak kalah saing pengguna  Steam
Kasus Pada | dengan website lainnya. Value
Pengguna  Steam | Dengan cara menawarkan
Value) game berkualitas yang

dapat dimainkan secara

gratis.
Taufik  Abdullah variabel - yang
(2016) |gun_a!<an oleh

Hasil penelitian ini SZ?iZIt'JSI adalaér]
Pengaruh Program | menunjukan bahwa | Penggunaan commercesebagai
Green Hotel | terdapat pengaruh antara | Variabel variabel
terhadap program  green  hotel | Keputusan indenenden
Keputusan terhadap keputusan | Menginap sebagai s daﬁ kan ' eneliti
Menginap Tamu di | menginap tamu di The | variabel dependen lain gmen FL)Jnakan
The Royale | Royale Krakatau Hotel . 99
Krakatau Hotel variabel ~ Program

Cilegon Banten

green hotel sebagai
variabel independen

Sumber: Jurnal Penelitian

2.2. Kerangka Pemikiran

Teknologi merubah banyak aspek bisnis dan aktivitas pasar. Dalam bisnis

perdagangan misalnya, kemajuan teknologi telah melahirkan metode transaksi

yang dikenal dengan istilah E-commerce (Electronic Commerce). E-commerce

merupakan transaksi jual beli produk, jasa dan informasi antar mitra bisnis

melalui jaringan komputer yaitu internet. Internet merupakan “a global network of

computer network” atau jaringan komputer yang sangat besar yang terbentuk dari

jaringan-jaringan kecil yang ada di seluruh dunia yang saling berhubungan satu

sama lain. Salah satu fungsi internet adalah sebagai infrastuktur utama E-

commerce.

E-commercemenurut Schneider (2015) yaitu suatu aktivitas bisnis seperti

penyebaran, pembelian, penjualan, pemasaran barang dan jasa melalui sistem
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elektronik diantaranya world wide web dan teknologi lainnya seperti dalam
jaringan telepon selular.Sementara itu, Mariza Arfina dan Robert Marpaung
(dalam Sunarto, 2009:27) e-commerceatau yang lebih dikenal dengan e-com dapat
diartikan sebagai cara berbelanja atau berdagang secara online atau direct selling
yang memanfaatkan fasilitas Internet dimana terdapat website yang dapat
menyediakan layanan “get and deliver”.

Sedangkan Keputusan konsumen yang dilakukan dalam usaha perhotelan
adalah keputusan seseorang untuk menginap di hotel tersebut. Keputusan yang
dipilih konsumen dalam memilih hotel adalah kunci bagi kelangsungan siklus
sebuah hotel karena konsumen merupakan aset. Keputusan yang diambil oleh
tamu pada prinsipnya merupakan keputusan konsumen dalam memilih hotel
sebagai tempat untuk menginap, yang secara garis besar dijelaskan dalam perilaku
konsumen

Berikut ini adalah skema paradigma berpikir dari penelitian ini:

/ E-commerce \ / Keputusan Menginap \

1. Kebutuhan

1. Segmen Pasar Online 2. Publik
2. Persepsi pelanggan 3. Manfaat
3. Manajemen persediaan _ '

kamar > 4, Kepuasan
4. Kualitas website
5. Harga Kotler dan Keller
6. Promosi (2012:166-189)
Alison dan Richard dalam k /

KSuriyasa (2013) /

Gambar 2.2.
Kerangka Pemikiran
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2.3 Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah
penelitian, di mana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk
kalimat pertanyaan. Dikatakan sementara, karena jawaban yang diberikan baru
didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris
yang diperoleh melalui pengumpulan data. Jadi hipotesis juga dapat dinyatakan
sebagai jawaban teoritis terhadap rumusan masalah penelitian, belum jawaban
yang empirik. (Sugiyono, 2015: 64)

Berdasarkan uraian-uraian dari kerangka pemikiran yang telah dijelaskan
sebelumnya, maka penulis mengajukan hipotesis adalah terdapat pengaruh E-

commerceterhadap Keputusan Menginap pada Hotel Dafam Rio Bandung.



BAB Il

METODOLOGI PENELITIAN

3.1  Metode yang Digunakan
Metode bagi suatu penelitian merupakan suatu alat didalam pencapaian

suatu tujuan untuk memecahkan suatu masalah. Menurut Sugiyono (2009:2)
metode penelitian adalah “metode penelitian pada dasarnya merupakan cara
ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu.” Cara
ilmiah berarti kegiatan itu didasarkan pada ciri-ciri keilmuan, vyaitu
rasional,empiris dan sistematis. Rasional berarti kegiatan penelitian ini dilakukan
dengan cara-cara yang masuk akal, sehingga terjangkau oleh penalaran manusia.
Empiris berarti cara-cara yang dilakukan itu dapat diamati oleh indera manusia.
Sehingga orang lain dapat mengamati dan mengetahui cara-cara yang digunakan.
Sistematis artinya proses yang digunakan dalam penelitian itu menggunakan
langkahlangkah tertentu yang bersifat logis. Dalam pelaksanaannya, pendekatan
penelitiannya menggunakan jenis atau bentuk penelitian dengan metode deskriptif
dan verifikatif yang dilaksanakan melalui pengumpulan data dilapangan:
1. Metode Deskriptif

Menurut Sugiyono (2005: 21) mendefinisikan bahwa metode deskriptif adalah

metode yang digunakan untuk menggambarkan atau menganalisis suatu hasil

penelitian tetapi tidak digunakan untuk membuat kesimpulan yang lebih luas.

Metode deskriptif ini merupakan metode yang bertujuan untuk mengetahui

sifat serta hubungan yang lebih mendalam antara dua variabel dengan cara

36
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mengamati aspek-aspek tertentu secara lebih spesifik untuk memperoleh data
yang sesuai dengan masalah yang ada dengan tujuan penelitian, dimana data
tersebut diolah, dianalisis, dan diproses lebih lanjut dengan dasar teori-teori
yang telah dipelajari sehingga data tersebut dapat ditarik sebuah kesimpulan
2. Metode Verifikatif

Sedangkan metode verifikatif menurut Mashuri (2008:45) dalam Umi
Narimawati (2011) menyatakan bahwa “Metode verifikatif yaitu memeriksa
benar tidaknya apabila dijelaskan untuk menguji suatu cara dengan atau tanpa
perbaikan yang telah dilaksanakan di tempat lain dengan mengatasi masalah
yang serupa dengan kehidupan.

Penelitian ini dimaksudkan untuk menguji hipotesis dengan menggunakan
perhitungan statistik. Penelitian ini digunakan untuk menguji pengaruh variabel x
terhadap y diteliti. Verifikatif berarti menguji teori dengan pengujian suatu
hipotesis apakah diterima atau ditolak. Dengan menggunakan metode penelitian
akan diketahui hubungan yang signifikan antara variabel yang diteliti sehingga
menghasilkan kesimpulan yang akan memperjelas gambaran mengenai objek
yang diteliti. Sesuai dengan tujuan penelitian yang telah dirumuskan, penelitian
ini menggunakan Metode Survei Penjelasan (Explanatory Survey Method). Sesuai
dengan hipotesis yang diajukan, dalam penelitian akan digunakan telaah statistika

yang cocok.
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Operasional Variabel
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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 dengan menggunakan alat

bantu dapat dilakukan dengan tepat. Secara lebih rinci operasionalisasi variabel

dalam penelitiannya ini dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 3.1.
Operasional Variabel Penelitian
Variabel Konsep Dimensi Indikator Ukuran Skala
E-commerce | e-commerce Segmen | ¢  Kecepatan e Kecepatan Ordinal
X) atau yang pasar pelayanan pelayanan
lebih dikenal online e Jaminan e Jaminan kemanan
dengan e-com kemanan pembayaran
dapat pembayaran
diartikan Persepsi | Kemudahan Tingkat Kemudahan Ordinal
sebagai cara pelanggan | transaksi transaksi
berbelanja Manajemen | Memperbaharui | Tingkat Memperbaharui | Ordinal
atau persediaan | persediaan persediaan kamar
berdagang kamar | kamar
secara online Kualitas | e  Informasi e Tingkat Informasi | Ordinal
atau direct website fasilitas fasilitas
selling yang e Informasi e Tingkat Informasi
me_m_anfaatkan reservasi reservasi
ﬁiélr'rﬁ . Inforr_nasi . Tingk_at Informasi
dimana lokasi lokasi _
terdapat Harga e Program e Tingkat Program Ordinal
website yang early bird ee_lrly bird
dapat . Pr_ogramlast . T|_ngkat prpgramlast
menyediakan minutes minutes pricing
layanan “get - prlcmg_ - - — -
and deliver” Promosi | e Advertising | ¢ Tingkat Advertising | Ordinal
o  Paket e Tingkat Paket
Alison dan khusus khusus
Richard dalam e Keuntungan
Suriyasa lain e Tingkat Keuntungan
(2013) lain
Keputusan | Keputusan Kebutuhan | e  Lokasi e Tingkat Lokasi Ordinal
Menginap | konsumen Hotel Hotel
(Y) adalah tahap e Lingkungan | ¢ Tingkat Lingkungan
dalam proses Hotel Hotel
pengambilan e Kepuasan e Tingkat Kepuasan
keputusan Konsumen Konsumen
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Variabel Konsep Dimensi Indikator Ukuran Skala
pembeli di Publik Informasi Tingkat Informasi Ordinal
mana Media Media Massa
konsumen Massa Tingkat Pengetahuan
benar-benar Pengetahuan Konsumen
membeli Konsumen

Manfaat Keramahan Tingkat Keramahan
karyawan karyawan
Kotler - - .
danKell Biaya yang Tingkat Biaya yang
anreetler dikeluarkan dikeluarkan
(2012:166- .
Keamanan Tingkat Keamanan
189) -
Kepuasan Harapan Tingkat Harapan
Kecepatan Tingkat Kecepatan
pelayanan pelayanan

Sumber dan CaraPenentuan Data

Sumber pada penelitian ini mencakup data primer dan data sekunder,

penjelasan kedua sumber tersebut dipaparkan berikut ini.

a. Data kualitatif, yaitu data yang didapat dari objek penelitian yang berupa

informasi-informasi yang dikumpulkan untuk kebutuhan riset yang sedang

berjalan. Data ini tidak berbentuk angka. Dalam penelitian ini data kualitatif

adalah data sejarah hotel, struktur organisasi, tipe kamar dan fasilitas-

fasilitasnya.

Data kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dari objek penelitian yang berupa

data yang bersifat numerik atau angka. Dalam penelitian ini data kuantitatif

adalah Keputusan Menginap di Hotel Dafam Rio Bandung.

3.3.1 Populasi

Populasi adalah tamu yang menginap di Dafam Hotel Rio Bandung Maka

dalam penelitian ini populasi adalah Semua tamu yang menginap di Dafam Hotel

Rio Bandung dalam satu tahun terakhir yaitu di tahun 2012, dimana mewakili
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tahun sebelumnya yang berjumlah 46.800 Orang. Data ini di dapat dari pihak

sesuai pengunjung yang menginap di Dafam Hotel Rio Bandung.

3.3.2 Sampel

Sedangkan sampelnya adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang
dimiliki oleh populasi tersebut. Maka dalam penelitian ini yang akan dijadikan
sampel penelitian adalah ditetapkan sebanyak 100 orang. Jumlah yang sampel ini
diketahui dengan menggunakan rumus Slovin (Umar, 2003:78). Berdasarkan

rumus di atas dengan menggunakan tingkat error 10% maka ukuran sampel

adalah:
__ N
1+ N.e2
Keterangan:
n = Besaran sampel
N = Besaran populasi
e = Nilai kritis
Maka diperoleh sampel sebagai berikut:
46.800

= = 99,78
N = 1+ 46.800 (0.01)

Sampel tersebut dibulatkan menjadi 100 responden. Pengembilan sampel
penelitian dilakukan secara random sampling dengan sampel 100 tamu Hotel

Dafam Rio Bandung.
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3.5
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Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan yang digunakan adalah:

1. Field Research

Pengumpulan data langsung pada objek yang diteliti untuk
memperoleh data yang diperlukan yang pengumpulan datanya
diperoleh dengan cara observasi, dilakukan dengan cara mengadakan
pengamatan langsung terhadap tempat penelitian.

Kuesioner

Teknik perolehan data dengan cara memberikan seperangkat daftar
pertanyaan dan jawaban kepada responden, setelah itu responden
tersebut mengembalikan pertanyaan dan jawaban.

Dokumentasi

Teknik pengumpulan data melalui catatan dan juga laporan dari Dafam
Hotel Rio Bandung dengan tujuan untuk mengetahui data e-

commerceterhadap Keputusan Menginap.

Rancangan Analisis dan Uji Hipotesis

Dalam menganalisa data yang diperoleh dari objek penelitian ini penulis

menggunakan Analisa Deskriptif Kuantitatif. Alat uji yang digunakan untuk

menguji persamaan regresi dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
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3.5.1. Analisis Data Deskriptif

Dalam pelaksanaan, penelitian ini menggunakan jenis atau alat bentuk

penelitian deskriptif yang dilaksanakan melalui pengumpulan data di

lapangan. Penelitian Deskriptif adalah jenis penelitian yang menggambarkan

apa yang dilakukan oleh One Fried Chicken berdasarkan fakta-fakta yang ada

untuk selanjutnya diolah menjadi data. Data tersebut kemudian dianalisis

untuk memperoleh suatu kesimpulan.Penelitian deskriptif digunakan untuk

menggambarkan bagaimana masing masing variabel penelitian.Metode

kualitatif yaitu metode pengolahan data yang menjelaskan pengaruh dan

hubungan yang dinyatakan dengan kalimat.Analisis kualitatif digunakan untuk

melihat faktor penyebab. Langkah-langkah yang dilakukan dalam penelitian

kualitatif adalah sebagai berikut:

a.

Setiap indikator yang dinilai oleh konsumen, diklasifikasikan dalam lima
alternatif  jawaban dengan menggunakan skala ordinal yang
menggambarkan peringkat jawaban.

Dihitung total skor setiap variabel / subvariabel = jumlah skor dari seluruh
indikator variabel untuk semua konsumen.

Dihitung skor setiap variabel/subvariabel = rata-rata dari total skor.

Untuk mendeskripsikan jawaban konsumen, juga digunakan statistik
deskriptif seperti distribusi frekuensi dan tampilan dalam bentuk tabel
ataupun grafik.

Untuk menjawab deskripsi tentang masing-masing variabel penelitian ini,

digunakan rentang kriteria penilaian sebagai berikut :
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Nilai Tertinggi (NTT)

NTT = Sampel x Bobot Jawaban Tertinggi
=100x5
=500

Nilai Terendah (NTR)

NTR = Sampel x Bobot Jawaban Terendah
=100x1
=100

Rentang Skor (RS)

RS = (Skor Maksimum — Skor Minimum) : Banyaknya Kategori
= (500 - 100) : 5

=80

Skor aktual adalah jawaban seluruh konsumen atas kuesioner yang telah

diajukan.Skor ideal adalah skor atau bobot tertinggi atau semua konsumen

diasumsikan memilih jawaban dengan skor tertinggi. Analisis deskriptif dilakukan

mengacu kepada setiap indikator yang ada pada setiap variabel yang diteliti

dengan berpedoman pada tabel berikut:

Tabel 3.2
Kriteria Garis Kontinum Skor Tanggapan Konsumen
No. Skor Kriteria
1 100 — 180 Tidak Baik
2 181 -260 Kurang Baik
3 261 — 340 Cukup Baik
4 341 - 420 Baik
5 421 -500 Sangat Baik
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3.5.2. Pengujian Validitas dan Reliabilitas

Validitas alat ukur adalah akurasi alat terhadap yang diukur walaupun
yang dilakukan berkali-kali dan dimana-mana (Bungin, 2005:97). Uji Validitas
dilakukan untuk mengetahui apakah alat ukur yang telah disusun dapat digunakan
untuk mengukur apa yang hendak diukur secara cepat. Validitas suatu instrument
akan menggambarkan tingkat kemampuan alat ukur yang digunakan suatu yang
menjadi sasaran pokok pengukuran. Dengan demikian permasalahan validitas
instrument (angket) akan menunjukkan mampu tidaknya instrument (angket)
tersebut untuk mengukur objek yang diukur. Pada program Statistical Produk and
Service Solution (SPSS) teknik pengujian yang digunakan korelasi Corrected
Item-Total Corelation. Uji dalam penelitian ini untuk mengetahui valid suatu
variabel dilakukan pengujian dengan menggunakan teknik validity analisis dengan
nilai korelasi diatas 0,3.(Sugiyono, 2009:115).

Uji reliabilitas adalah digunakan untuk mengukur derajat ketepatan,
ketelitian, atau akurasi yang ditunjukkan oleh instrument pengukuran. Reliabilitas
merupakan pengujian terhadap instrumentinstrument yang digunakan dalam
penelitian ini akan dihitung Cronbach alpa masing-masing instrument. Variabel
tersebut akan dikatakan reliabel jika nilai Cronbach alpa-nya memiliki nilai lebih
besar 0,6. Sebaliknya jika koefisien alpa instrument lebih rendah dari 0,6 maka
instrument tersebut tidak reliabel untuk digunakan dalam penelitian.

Uji reliabilitas dilakukan dalam sebuah penelitian dengan maksud untuk

mengetahui seberapa tingkat keabsahan sehingga dapat menghasilkan data yang
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memang benar-benar sesuai dengan kenyataan dan dapat digunakan berkali-kali

pada waktu yang berbeda. (Ghozali,2005:45).

3.5.3.Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi,
variabel terikat dan variabel bebas memiliki distribusi normal atau tidak, karena
model regresi yang baik memiliki distribusi data yang normal atau mendekati
normal. Pembuktian apakah data tersebut memiliki distribusi normal atau tidak
dapat dilihat pada bentuk distribusi datanya, yaitu pada histogram maupun normal
probability plot. Pada histogram, data dikatakan memiliki distribusi yang normal
jika data tersebut berbentuk lonceng. Sedangkan pada normal probability plot,
data dikatakan normal jika ada penyebaran titik-titik disekitar garis diagonal dan
penyebarannya mengikuti arah garis diagonal. Ghozali (2006:12) menyebutkan
jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal

maka model regresi memenuhi asumsinormalitas.

3.5.4.UjiLinearitas
Uji linearitas dipergunakan untuk melihat apakah model yang dibangun
mempunyai hubungan linear atau tidak. Jika ada hubungan antara dua variabel
yang belum diketahui apakah linear atau tidak.
Salahsatuasumsipentinglainpadasebuah model

regresiadalahasumsilinieritas. “Maksudnyaapakahgarisregresiantara X dan Y
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membentukgaris linear atautidak.Kalautidak linear
makaanalisisregresitidakdapatdilanjutkan” (Sugiyono, 2003:265).

Menurut Sulaeman (2004:88) untuk mengetahui apakah model yang
dihasilkan bersifat linear atau tidak dapat dideteksi dengan melihat scatter plot
antara regression standardized residual (ZRESID) dengan regression standardized
predicted (ZPRED). Apabila hasil pengujian menunjukkan scatter plot tidak
membentuk pola tertentu atau membentuk pola acak maka uji asumsi linearitas

memenuhi persyaratan.

3.5.5.UjiHeteroskedastisitas

Asumsi heteroskedastisitas adalah asumsi dalam regresi di mana varians
dari residual tidak sama untuk satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Dalam
regresi, salah satu asumsi yang harus dipenuhi adalah bahwa varians dari residual
dari satu pengamatan ke pengamatan yang lain tidak memiliki pola tertentu. Pola
yang tidak sama ini ditunjukkan dengan nilai yang tidak sama antar satu varians
dari residual. Gejala varians yang tidak sama ini disebut dengan gejala
heterokedastisitas, sedangkan adanya gejala varians residual yang sama dari satu
pengamatan ke pengamatan yang lain disebut dengan homokedastisitas.

Dalam penelitian ini, untuk melihat ada tidaknya heterokedastisitas adalah
dengan melihat grafik plot antara nilai prediksi variabel terikat (dependen) yaitu
ZPRED dengan residualnya SRESID. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang
ada membentuk pola tertentu yang teratur, maka mengindikasikan telah terjadi

homokedastisitas. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas
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dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka terjadi heterokedastisitas (Imam

Ghozali, 200 : 126).

3.5.6Analisis Regresi Linier Sederhana
Analisis regresi linier Sederhana digunakan untuk menentukan pengaruh
antara variabel bebas (E-commerce) dengan variabel terikatnya (Keputusan
Menginap). Menurut Sugiyono (2013) persamaan regresi adalah sebagai berikut:
Y =a+bX
Dimana: Y = variabel terikat
X = variabel bebas
a = konstanta
b = koefisien regresi

Nilai a dan b dapat dihitung dengan menggunakan rumus:

e NEXH) - ENEXN
B n(Zx?) - (Ex)?

3.5.7 Analisis Koefisien Korelasi
Analisis koefisien korelasi digunakan untuk mengetahui kuat lemahnya
hubungan antara variabel independen (X) dengan variabel dependen (Y), dengan

rumus:

o nY XY -Y XYY
JInEx?) - 3G YH) - V)%
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Dimana:
r = koefisien korelasi
x = variabel bebas
y = variabel terikat
n = banyaknya pasangan data nilai koefisien korelasi r berkisar antara -1
sampai +1.
Untuk dapat memberikan penafsiran terhadap koefisien yang telah

diketahui besarnya, maka dapat berpedoman pada tabel dibawah ini.

Tabel 3.3.
Penafsiran Nilai Korelasi
Interval Koefisien Tingkat Pengaruh
0,00-0,19 Hubungan rendah sekali
0,20-0,39 Hubungan rendah tapi pasti
0,40 - 0,59 Hubungan yang cukup berarti
0,60 - 0,79 Hubungan yang tinggi
0,80 -1,00 Hubungan yang sangat tinggi

Sumber : Sugiyono (2013)

3.5.8. Analisis Koefisien Determinasi

Koefisien Determinasi kegunaannya adalah untuk mengetahui seberapa
besar derajat atau persentase korelasi dan regresi dari variabel x terhadap y, atau
dengan kata lain koefisien determinasi adalah angka atau indeks yang digunakan
untuk mengetahui besarnya sumbangan sebuah variabel atau lebih terhadap
variasi naik turunnya variabel yang lain dengan menggunakan rumus sebagali
berikut:

Kd = r? x 100%

Dimana:
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Kd = koefisien determinasi

r2 = kuadrat koefisien korelasi

3.5.9 Pengujian Hipotesis
Untuk melakukan Uji t peneliti menentukan model keputusan dengan

statistik uji t, dengan asumsi pengujian sebagai berikut : Ho ditolak jika thitung>
twpel (0,50:n-2). Yang dicocokkan dengan pemilihan hipotesis yaitu:
1. Analisis regresi E-commerce terhadap Tingkat Keputusan Menginap:

Ho : p = 0, artinya tidak terdapatE-commerce terhadap Tingkat Keputusan

Menginap Di Hotel Dafam Rio Bandung.
Hiy : B # 0, artinya terdapat pengaruh E-commerce terhadap Tingkat

Keputusan Menginap Di Hotel Dafam Rio Bandung



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1  Hasil Penelitian

Pada bab ini, akan diuraikan hasil penelitian berkaitan dengan pengaruh E-
Commerce Terhadap Keputusan Menginap Pada Hotel Dafam Rio Bandung.
Sumber data utama yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner yang

disebar kepada karyawanHotel Dafam Rio Bandung yang berjumlah 100 orang.

4.1.1 Gambaran Umum Hotel Dafam Rio Bandung
4.1.1.1Profil Hotel Dafam Rio Bandung

Hotel Dafam Rio Bandung adalah Hotel bintang tiga pertama di Bandung
dikelola oleh Dafam Hotel Management dan berada lokasi di Jalan Riau
(L.L.R.E.Martadinata) No. 160, dikelilingi oleh Restoran Kuliner Terkenal,
Factory Outlet, Cafe & Mini Markets.Hotel Dafam Rio Bandung hanya sekitar 10
menit dari Famous Gedung Sate & Jalan Dago Terkenal.

Hotel Dafam Rio Bandung memberikan lebih banyak pilihan akomodasi
untuk bisnis atau wisatawan yang tinggal di Bandung. Dafam Rio Bandung Hotel
menawarkan Total36 kamar yang nyaman. Kamar-kamar dibagi menjadi 27
Kamar Superior, 6 Kamar Deluxe,& 3 Kamar Eksekutif. Kamar-kamar ini
didesain sederhana namun minimaliskenyamanan yang disiapkan dengan fasilitas
standar untuk memastikan para tamu memilikinyawaktu yang baik saat tinggal di

hotel.

50
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4.1.1.2 Visi dan Misi Hotel Dafam Rio Bandung

UntukmenghadapipersaingandalamindustriperhotelansaatinimakaHotel
Dafam Rio BandungmemilikiVisidanMisiuntukmencapaitujuanorganisasi yang
telah di tetapkan. AdapunVisidanMisinyaadalahsebagaiberikut:

VISI

“To Be Universally recognized as the preffered hospitality company in Asia for
guests, owners and employees”.

MISI

“Exceeding guest expectations in all our hotels, helping our staff develop their
careers while supporting owners in designing, creating and successfully operating

a “best in class™ hotel that they can be proud of”.

4.1.2 Profil Responden

4.1.2.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4.1
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin | Frekuensi | Persenatse
Pria 59 59%
Wanita 41 41%
Total 100 100%

Sumber: Data Primer Diolah, 2018

Berdasarkan sumber data primer pada tabel 4.1 dapat dilihat bahwa jumlah
responden berdasarkan jenis kelamin terbanyak adalah pria yaitu sebanyak 59 atau
sebesar 59%, sedangkan sisanya sebanyak 41 orang atau sebesar 41% dipenuhi
oleh jenis kelamin wanita. Artinya bahwa responden pria menjadi mayoritas yang

menginap padaHotel Dafam Rio Bandung.
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4.1.2.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Usia Frekuensi | Persentase
< 20 tahun 1 1%
21-30 tahun 22 22%
31-40 tahun 27 27%
41-50 tahun 43 43%
> 50 tahun 7 7%
Total 100 100%

Sumber: Data Primer Diolah, 2018

Berdasarkan sumber data primer pada tabel 4,2 diatas dapat dilihat bahwa
karakteristik responden berdasarkan usia didominasi oleh tamu yang berusia41-50
tahun yaitu sebanyak 43 orang atau sekitar 43%, responden yang berusia di antara
31-40 tahun sebanyak 27 orang atau sekitar 27%, responden yang berusia di
antara 21-30 tahun sebanyak 22 orang atau sekitar 22%, responden yang berusia
lebih dari 50 tahun sebanyak 7 orang atau sekitar 7%, dan responden yang berusia
kurang dari 20 tahun sebanyak 1 orang atau sekitar 1%. Hal ini menunjukkan
bahwa rata-rata tamu yang menjadi responden dalam penelitian ini adalah berada

dalam usia kisaran 41-50 tahun.

4.1.3 Pengujian Validitas dan Realibilitas
4.1.3.1 Uji Validitas

Pengujian validitas penelitian dalam bentuk angket atau quesioner
disebarkan kepada 100 orang responden, dimana respondennya disini adalah tamu
yang menginap padaHotel Dafam Rio Bandung. Dalam uji validitas hasil dari
indikator dibuatkan atas beberapa pernyataan dari setiap variabelnya, untuk

mengetahui nilai korelasi dari setiap item pernyataan maka digunakan rumus
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korelasi Cronbach Alpha. Kemudian untuk mengetahui tingkat validitas dengan
membandingkan nilai ryjng dengan repe apabila hasil menyatakan bahwa
Thitung >Ttabel Maka hasil dinyatakan Valid tapi sebaliknya apabila ryjung <Ttabel
maka hasil dinyatakan Tidak Valid. Hasil dari pengolahan data uji validitas
X dan Y dengan menggunakan program aplikasi komputer IBM SPSS 20 terlihat
pada tabel dibawabh ini:

Untuk setiap perhitungan dalam pengujian responden diperlukan data tabel
I'abel d€Ngan hitungan rumus DF = n-k, dimana n=banyaknya sampel, k=jumlah

variabel yang diteliti dan melihat tingkat signifikansi sebesar yang peneliti

gunakan yaitu 0.05.
Tabel 4.3
Hasil Uji Validitas
Variabel Simbol Item Mitung I tabel Kesimpulan
X 1 0.673 0.196 Valid
X 2 0.276 0.196 Valid
X 3 0.578 0.196 Valid
X_ 4 0.723 0.196 Valid
X_5 0.518 0.196 Valid
E-Commerce (X) X_6 0.497 0.196 Valfd
X 7 0.514 0.196 Valid
X_8 0.660 0.196 Valid
X 9 0.570 0.196 Valid
X_10 0.576 0.196 Valid
X_11 0.539 0.196 Valid
X_12 0.591 0.196 Valid
Y 1 0.743 0.196 Valid
Y 2 0.846 0.196 Valid
Y 3 0.843 0.196 Valid
Keputusan Y 4 0.548 0.196 Valid
Menginap (Y) | Y 5 0.436 0.196 Valid
Y_6 0.530 0.196 Valid
Y 7 0.597 0.196 Valid
Y 8 0.843 0.196 Valid
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Variabel Simbol Item Fhitung I tabel Kesimpulan
Y9 0.595 0.196 Valid
Y_10 0.843 0.196 Valid

Sumber: Data Primer diolah, 2018
Dari tabel 4.3 terlihat bahwa hasil perhitungan uji validitas variabel X
tentang E-Commercedan Keputusan Menginapantara masing-masing indikator
dari setiap variabel menunjukan hasil yang signifikan yang menunjukan bahwa
Thitung >Trabel artinya semua item pernyataan dinyatakan Valid. Dengan demikian
instrumen penelitian dapat dijadikan alat ukur yang sah pada penelitian dan layak

digunakan sebagai alat ukur dalam penelitian.

4.1.3.2 Uji Reliabilitas

Pada perhitungan uji reliabilitas pernyataan antara variabel E-Commerce
terhadap Keputusan Menginapdengan menggunakan pendekatan nilaiAlpha
Cronbach dengan nilai Alpha, dimana jika Alpha Cronbach > 0,05 maka alat ukur
dinyatakan reliabel begitupun sebaliknya jika Alpha Cronbach < 0,05 maka alat
ukur dinyatakan tidak reliabel. Hasil dari pengolahan data uji reliabilitas X dan Y

dengan menggunakan program aplikasi komputer IBM SPSS 20 terlihat pada tabel

dibawabh ini:
Tabel 4.4
Hasil Uji Realibilitas
. Cronbach's
Variabel Alpha Alpha | Keterangan
E-Commerce (X) 0.800 0.70 Reliabel
Keputusan Menginap
(Y) 0.873 0.70 Reliabel

Sumber: Data Primer diolah, 2018
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Dari tabel 4.4 terlihat bahwa hasil perhitungan uji reliabilitas
variabelX dan Y menunjukan hasil yang signifikan yang menunjukan bahwa
nilaiAlpha Cronbach> 0.70 (Uma Sekaran, 2013:200) artinya hasil keputusan
dinyatakan Reliabel. Dengan demikian bahwa instrumen penelitian (data
kuesioner) dapat dijadikan alat ukur yang sah pada penelitian dan dapat dijadikan

contoh untuk digunakan dimasa depan.

4.1.4 UjiAsumsiKlasik
4.1.4.1 UjiNormalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi,
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Seperti diketahui
bahwa uji t dan uji f mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi
normal. Berikut merupakan uji normalitas dengan menggunakan bantuan software

IBM SPSS 20:
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Normal P-P Plot of Regression Standardized
Residual

Dependent Variable: Keputusan Menginap
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Gambar 4.1
KurvaUjiNormalitas

Berdasarkan gambar 4.1 diatas, dapat dilihat bahwa uji normalitas yang
digunakan dalam penelitian ini adalah dengan metode grafik, dari hasil pengujian
yang telah dilakukan maka grafik diatas menunjukkan data yang seimbang dimana
grafik tersebut berbentuk lonceng dengan sisi Kiri dan sisi kanan yang seimbang,
hal ini menunjukkan bahwa data berdistribusi normal. Artinya tidak ada data yang

menyimpang dan data berada di titik keseimbangan.

4.1.4.2 UjiHeteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi terjadi ketidak samaan variancedari residual satu pengamatan ke
pengamatan yang lain. Cara memprediksi ada tidaknya heteroskedastisitas pada

suatu model dengan melihat pola gambar Scatterplottersebut. Jika tidak ada pola
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yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y,
maka terjadi heteroskedastisitas.
Berikut merupakan uji heteroskedastisitas dengan menggunakan bantuan

software IBM SPSS 20:

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Menginap
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Gambar 4.2
UjiHeteroskedastisitas
Berdasarkan gambar uji heteroskedastisitas diatas dengan menggunakan
Scatterplotdapat dikatakan bahwa terjadi penyebaran data secara acak meskipun
terdapat beberapa data yang berdekatan namun secara keseluruhan data menyebar
dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah
heteroskedastisitas sehingga pada model regresi yang terbentuk tidak terjadi

masalah heteroskedastisitas.
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4.1.4.3. Uji Linieritas
Uji linearlitas dilakukan untuk mengetahui apakah terdapat hubungan yang

linear antara kedua variabel penelitian. Hubungan yang linear menggambarkan
bahwa perubahan pada variabel prediktor akan cenderung diikuti oleh perubahan
variabel kriterium dengan membentuk garis linear. Adapun kriteria untuk melihat
apakah kedua variabel berhubungan secara linier atau tidak yaitu sebagai berikut :

a. Jika skor P < 0,05 maka kedua variabel dinyatakan linier.

b. Jika skor P > 0,05 maka kedua variabel dinyatakan tidak linier.

Berikut adalah hasil uji lineritas kedua variabel dapat dilihat dalam tabel

4.5 berikut:
Tabel 4.5.
Hasil Uji Linieritas
ANOVA Table
Surm of
Squares if Mean Square F Sig.
Keputusan Menginap *E-  Between Groups  (Combined) 3661.228 43 85.145 375.882 Rulii]
Commerce Linearity 2347.208 1 2347.208 | 10362.036 000
Deviation from Linearity 1314.020 42 31286 | 138117 000
Within Graups 12685 56 277
Tatal 3673.913 g9

Penghitungan uji linieritas hubungan dalam penelitian ini menggunakan
bantuan program komputer Statistical Package For Science (SPSS) for
Windowsversi 20.0. Uji linearitas hubungan antara variabel Keputusan Menginap
dengan E-Commerce menghasilkan nilai F = 136.117 dengan p = 0.000 (p < 0.05).

Hasil uji linearitas menunjukkan bahwa hubungan kedua variabel adalah
sudah linear, sehingga dengan terpenuhinya kedua asumsi tersebut (normalitas
dan linearitas), maka analisis data dapat diteruskan dengan uji hipotesis melalui

teknik Analisis Product Moment.
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Pembahasan

4.2.1 E-Commerce Pada Hotel Dafam Rio Bandung

Untuk memberikan interpretasi terhadap indeks skor yang diperoleh, maka

dilakukan pengkategorian dengan cara sebagai berikut:

Nilai Tertinggi (NTT)

NTT = Sampel x Bobot Jawaban Tertinggi
=100x5
=500

Nilai Terendah (NTR)

NTR = Sampel x Bobot Jawaban Terendah
=100x1
=100

Rentang Skor (RS)

RS = (Skor Maksimum — Skor Minimum) : Banyaknya Kategori
= (500 - 100) : 5

=80

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

100

180 260 340 420 500
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Tabel 4.6
Tanggapan Responden Mengenai:
Kecepatan pelayanan yang diberikan Online Travel Agent

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 38 38% 152
Cukup Setuju 3 54 54% 162
Kurang Setuju 2 4 4% 8
Sangat Tidak Setuju | 1 0 0% 0
Total 100 100% 342

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.6 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Kecepatan pelayanan yang diberikan Online Travel Agent”
dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 4 orang
atau sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak 38 orang atau sekitar 38%, yang
menjawab cukup setuju sebanyak 54 orang atau sekitar 54%, dan yang menjawab
kurang setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

o -1 __

100 180 260 340 ’I‘ 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 342 termasuk dalam kategori baik, artinya Kecepatan pelayanan yang

diberikan Online Travel Agent sudah baik.
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Tabel 4.7
Tanggapan Responden Mengenai:
Jaminan pembayaran online yang diberikan Online Travel Agent

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 8 8% 40
Setuju 4 34 34% 136
Cukup Setuju 3 52 52% 156
Kurang Setuju 2 6 6% 12
Sangat Tidak Setuju | 1 0 0% 0
Total 100 100% 344

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.7 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Jaminan pembayaran online yang diberikan Online Travel
Agent” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 8
orang atau sekitar 8%, yang menjawab setuju sebanyak 34 orang atau sekitar 34%,
yang menjawab cukup setuju sebanyak 53 orang atau sekitar 52%, dan yang
menjawab kurang setuju sebanyak 6 orang atau sekitar 6%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

o -1 __

100 180 260 340 ’I‘ 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 344 termasuk dalam kategori baik, artinya Jaminan pembayaran online

yang diberikan Online Travel Agent sudah baik.
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Tabel 4.8
Tanggapan Responden Mengenai:
Pembayaran melalui Online Travel Agent memudahkan saya melakukan transaksi

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 26 26% 104
Cukup Setuju 3 56 56% 168
Kurang Setuju 2 14 14% 28
Sangat Tidak Setuju | 1 0 0% 0
Total 100 100% 320

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.8 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Pembayaran melalui Online Travel Agent memudahkan
saya melakukan transaksi”” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat
setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak 26
orang atau sekitar 26%, yang menjawab cukup setuju sebanyak 56 orang atau
sekitar 56%, dan yang menjawab kurang setuju sebanyak 14 orang atau sekitar
14%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

100 180 260 ’I‘ 340 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 320 termasuk dalam kategori baik, artinya Pembayaran melalui Online

Travel Agent memudahkan saya melakukan transaksi.
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Tabel 4.9
Tanggapan Responden Mengenai:
Pihak Online Travel Agent memperbaharui secara berkala persediaan kamar dan

harga
Alternatif Skor | Frekuensi Persentase Skor :
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 30 30% 120
Cukup Setuju 3 58 58% 174
Kurang Setuju 2 8 8% 16
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 330

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.9 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Pihak Online Travel Agent memperbaharui secara berkala
persediaan kamar dan harga” dengan jawaban dari responden yang menjawab
sangat setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak
30 orang atau sekitar 30%, yang menjawab cukup setuju sebanyak 58 orang atau
sekitar 58%, dan yang menjawab kurang setuju sebanyak 8 orang atau sekitar 8%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

T
100 180 260 ’[‘ 340 420 500

___________

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 330 termasuk dalam kategori cukup baik, artinya Pihak Online Travel

Agentcukup memperbaharui secara berkala persediaan kamar dan harga .



Tabel 4.10

Tanggapan Responden Mengenai:
Informasi mengenai fasilitas hotel yang diberikan sangat baik

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 2 2% 10
Setuju 4 40 40% 160
Cukup Setuju 3 50 50% 150
Kurang Setuju 2 8 8% 16
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 336

Sumber: Data Primer diolah, 2018
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Berdasarkan tabel 4.10 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan

responden mengenai “Informasi mengenai fasilitas hotel yang diberikan sangat

baik” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 2

orang atau sekitar 2%, yang menjawab setuju sebanyak 40 orang atau sekitar 40%,

yang menjawab cukup setuju sebanyak 50 orang atau sekitar 50%, dan yang

menjawab kurang setuju sebanyak 8 orang atau sekitar 8%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik

Kurang Baik

Cukup Baik

Baik

Sangat Baik

100 180

1\ 340

___________

420

500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah

sebesar 336 termasuk dalam kategori cukup baik, artinya Informasi mengenai

fasilitas hotel yang diberikan cukup baik.
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Tabel 4.11
Tanggapan Responden Mengenai:
Informasi mengenai reservasi hotel yang diberikan sangat baik

Alternatif Skor | Frekuensi Persentase Skor :

Jawaban (%0) Kumulatif
Sangat Setuju 5 2 2% 10
Setuju 4 30 30% 120
Cukup Setuju 3 60 60% 180
Kurang Setuju 2 8 8% 16
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 326

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.11 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Informasi mengenai reservasi hotel yang diberikan sangat
baik” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 2
orang atau sekitar 2%, yang menjawab setuju sebanyak 30 orang atau sekitar 30%,
yang menjawab cukup setuju sebanyak 60 orang atau sekitar 60%, dan yang
menjawab kurang setuju sebanyak 8 orang atau sekitar 8%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

T
100 180 260 /I\ 340 420 500
""""" !
1

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 326 termasuk dalam kategori cukup baik, artinya Informasi mengenai

reservasi hotel yang diberikan cukup baik.
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Tabel 4.12
Tanggapan Responden Mengenai:
Informasi mengenai lokasi hotel yang diberikan sangat baik

Alternatif Skor | Frekuensi Persentase Skor :

Jawaban (%0) Kumulatif
Sangat Setuju 5 2 2% 10
Setuju 4 30 30% 120
Cukup Setuju 3 60 60% 180
Kurang Setuju 2 8 8% 16
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 326

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.12 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Informasi mengenai lokasi hotel yang diberikan sangat
baik” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 2
orang atau sekitar 2%, yang menjawab setuju sebanyak 30 orang atau sekitar 30%,
yang menjawab cukup setuju sebanyak 60 orang atau sekitar 60%, dan yang
menjawab kurang setuju sebanyak 8 orang atau sekitar 8%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

T
100 180 260 1\ 340 420 500

___________

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 326 termasuk dalam kategori cukup baik, artinya bahwa Informasi

mengenai lokasi hotel yang diberikan cukup baik
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Tabel 4.13
Tanggapan Responden Mengenai:
Terdapat program early bird yang diberikan Online Travel Agent

Alternatif Skor | Frekuensi Persentase Skor :

Jawaban (%0) Kumulatif
Sangat Setuju 5 2 2% 10
Setuju 4 30 30% 120
Cukup Setuju 3 60 60% 180
Kurang Setuju 2 8 8% 16
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 326

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.13 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Terdapat program early bird yang diberikan Online Travel
Agent” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 2
orang atau sekitar 2%, yang menjawab setuju sebanyak 30 orang atau sekitar 30%,
yang menjawab cukup setuju sebanyak 60 orang atau sekitar 60%, dan yang
menjawab kurang setuju sebanyak 8 orang atau sekitar 8%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

100 180 260 1\ 340 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 326 termasuk dalam kategori cukup baik, artinya Terdapat program early

bird yang diberikan Online Travel Agent.
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Tabel 4.14
Tanggapan Responden Mengenai:
Terdapat program last minutes pricing yang diberikan Online Travel Agent

Alternatif Skor | Frekuensi Persentase Skor :
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 2 2% 10
Setuju 4 46 46% 184
Cukup Setuju 3 50 50% 150
Kurang Setuju 2 2 2% 4
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 348

Sumber: Data Primer diolah, 2018
Berdasarkan tabel 4.14 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Terdapat program last minutes pricing yang diberikan
Online Travel Agent” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat
setuju sebanyak 2 orang atau sekitar 2%, yang menjawab setuju sebanyak 46
orang atau sekitar 46%, yang menjawab cukup setuju sebanyak 50 orang atau
sekitar 50%, dan yang menjawab kurang setuju sebanyak 2 orang atau sekitar 2%.
Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

100 180 260 340 ’I‘ 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 348 termasuk dalam kategori baik, artinya program last minutes pricing

yang diberikan Online Travel Agentsudah baik.
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Tabel 4.15
Tanggapan Responden Mengenai:
Promosi Online Travel Agent dilakukan melalui media online dan offline

Alternatif Skor | Frekuensi Persentase Skor :
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 6 6% 30
Setuju 4 36 36% 144
Cukup Setuju 3 54 54% 162
Kurang Setuju 2 4 4% 8
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 344

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.15 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Promosi Online Travel Agent dilakukan melalui media
online dan offline” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju
sebanyak 6 orang atau sekitar 6%, yang menjawab setuju sebanyak 36 orang atau
sekitar 36%, yang menjawab cukup setuju sebanyak 54 orang atau sekitar 54%,
dan yang menjawab kurang setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

o &

100 180 260 340 /I\ 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 344 termasuk dalam kategori baik, artinya Promosi Online Travel Agent

dilakukan melalui media online dan offline sudah baik.
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Tabel 4.16
Tanggapan Responden Mengenai:
Online Travel Agent menawarkan paket khusus pemesanan kamar

Alternatif Skor | Frekuensi Persentase Skor .

Jawaban (%0) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 28 28% 112
Cukup Setuju 3 62 62% 186
Kurang Setuju 2 6 6% 12
Sangat Tidak Setuju | 1 0 0% 0
Total 100 100% 330

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.16 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Online Travel Agent menawarkan paket khusus pemesanan
kamar” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 4
orang atau sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak 28 orang atau sekitar 28%,
yang menjawab cukup setuju sebanyak 62 orang atau sekitar 62%, dan yang
menjawab kurang setuju sebanyak 6 orang atau sekitar 6%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

T
100 180 260 '[\ 340 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 310 termasuk dalam kategori cukup baik, artinya Online Travel Agent

cukup baik menawarkan paket khusus pemesanan kamar.
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Tabel 4.17
Tanggapan Responden Mengenai:
Terdapat keuntungan lain yang ditawarkan Online Travel Agent seperti cicilan 0%
dan bayar di hotel

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 48 48% 192
Cukup Setuju 3 44 44% 132
Kurang Setuju 2 4 4% 8
Sangat Tidak Setuju | 1 0 0% 0
Total 100 100% 352

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.17 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Terdapat keuntungan lain yang ditawarkan Online Travel
Agent seperti cicilan 0% dan bayar di hotel” dengan jawaban dari responden yang
menjawab sangat setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%, yang menjawab setuju
sebanyak 48 orang atau sekitar 48%, yang menjawab cukup setuju sebanyak 44
orang atau sekitar 44%, dan yang menjawab kurang setuju sebanyak 4 orang atau
sekitar 4%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

o -8 __

100 180 260 340 ’t 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah

sebesar 354 termasuk dalam kategori baik, dengan artian bahwa Terdapat
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keuntungan lain yang ditawarkan Online Travel Agent seperti cicilan 0% dan

bayar di hotel.

Tabel 4.18
Rekapitulasi Tanggapan Responden Mengenai E-Commerce

No. Pernyataan Skor | Penilaian
Kecepatanpelayanan yang diberikanOnline Travel .

1 342 Baik
Agent

9 Jaminan pembayaran online yang diberikan Online 344 Baik
Travel Agent
Pembayaran melalui Online Travel Agent

3 | memudahkan saya melakukan transaksi 320 | Cukup Baik
Pihak Online Travel Agent memperbaharui secara

4 | berkala persediaan kamar dan harga 330 | Cukup Baik
Informasi mengenai fasilitas hotel yang diberikan .

5 sangat baik 336 | Cukup Baik
Informasi mengenai reservasi hotel yang diberikan .

6 sangat baik 326 Cukup Baik
Informasi mengenai lokasi hotel yang diberikan .

7 sangat baik 326 | Cukup Baik
Terdapat program early bird yang diberikanOnline

8 pat prog y yang 326 | Cukup Baik
Travel Agent
Terdapat program last minutes pricing Yyang .

9 | diberikan Online Travel Agent 348 Baik
Promosi Online Travel Agent dilakukan melalui .

10 | media online dan offline 344 Baik
Online Travel Agent menawarkan paket khusus _

11| pemesanan kamar 330 | Cukup Baik
Terdapat keuntungan lain yang ditawarkan Online .

12 | Travel Agent seperti cicilan 0% dan bayar di hotel 352 Baik

Total 3664 Cukup Baik
Rata-Rata 305

Berdasarkan hasil rekapitulasi tanggapan responden mengenai E-

Commerce yang ada di Hotel Dafam Rio Bandung memperoleh skor sebesar 305

yang termasuk dalam kategori cukup baik. Hal ini menunjukkan bahwa kondisi E-
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Commerce sudah cukup baik jika didasarkan pada hasil tanggapan responden
diatas. Hal ini terbukti dengan hasil penilaian E-CommercediHotel Dafam Rio
Bandung bahwa penilaian masih ada yang perlu ditingkatkan. Pada dasarnya E-
Commerce merupakan salah satu bagian yang terdapat di dalam perilaku
konsumen. Adapun yang menjadi skor terendah pada variabel keputusan
menginap sebesar 310 yaitu Online Travel Agent menawarkan paket khusus
pemesanan kamar. Hal itu dikarenakan masih belum terkonsep nya penawaran
konsep antara sistem dengan pihak di Hotel Dafam Rio Bandung. Namun pihak

hotel terus membenahi hal tersebut agar lebih optimal.

4.2.2 Keputusan Menginap Pada Hotel Dafam Rio Bandung

Tabel 4.19
Tanggapan Responden Mengenai:
Lokasi hotel dekat dengan tujuan tamu

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 6 6% 30
Setuju 4 42 42% 168
Cukup Setuju 3 50 50% 150
Kurang Setuju 2 2 2% 4
Sangat Tidak Setuju | 1 0 0% 0
Total 100 100% 352

Sumber: Data Primer diolah, 2018
Berdasarkan tabel 4.19 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Lokasi hotel dekat dengan tujuan tamu” dengan jawaban
dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 6 orang atau sekitar 6%,

yang menjawab setuju sebanyak 42 orang atau sekitar 42%, yang menjawab
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cukup setuju sebanyak 50 orang dan sekitar 50%, yang menjawab kurang setuju
sebanyak 2 orang atau sekitar 2%.
Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

o -1 __

100 180 260 340 ’I‘ 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 352 termasuk dalam kategori baik, dengan artian bahwa Lokasi hotel
dekat dengan tujuan tamu.

Tabel 4.20

Tanggapan Responden Mengenai:
Lingkungan sekeliling hotel membuat tamu merasa nyaman

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 40 50% 160
Cukup Setuju 3 52 52% 156
Kurang Setuju 2 4 4% 8
Sangat Tidak Setuju | 1 0 0% 0
Total 100 100% 344

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.20 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Lingkungan sekeliling hotel membuat tamu merasa
nyaman” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak
4 orang atau sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak 40 orang atau sekitar
40%, yang menjawab cukup setuju sebanyak 52 orang atau sekitar 52%, dan yang

menjawab kurang setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%.
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Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

o -1 __

100 180 260 340 ’I‘ 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 344 termasuk dalam kategori baik, dengan artian bahwa Lingkungan
sekeliling hotel membuat tamu merasa nyaman.

Tabel 4.21

Tanggapan Responden Mengenai:
Tamu merasa puas dengan pelayanan yang diberikan

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
SangatSetuju 5 4 4% 20
Setuju 4 48 48% 192
CukupSetuju 3 44 44% 132
KurangSetuju 2 4 4% 8
SangatTidakSetuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 352

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.21 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Tamu merasa puas dengan pelayanan yang diberikan”
dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 4 orang
atau sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak 48 orang atau sekitar 48%, yang
menjawab cukup setuju sebanyak 44 orang atau sekitar 44%, dan yang menjawab
kurang setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:
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Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

100 180 260 340 ’I‘ 420 500

Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 352 termasuk dalam kategori baik, Artinya Tamu merasa puas dengan
pelayanan yang diberikan.

Tabel 4.22

Tanggapan Responden Mengenai:
Anda mengetahui informasi Hotel Dafam Bandung sebelumnya

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 0 0% 0
Setuju 4 28 28% 112
Cukup Setuju 3 54 54% 162
Kurang Setuju 2 18 18% 36
Sangat Tidak Setuju | 1 0 0% 0
Total 100 100% 310

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.22 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Anda mengetahui informasi Hotel Dafam Bandung
sebelumnya” dengan menjawab setuju sebanyak 28 orang atau sekitar 28%, yang
menjawab cukup setuju sebanyak 54 orang atau sekitar 54%, dan yang menjawab
kurang setuju sebanyak 18 orang atau sekitar 18%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

100 180 260 '[\ 340 420 500
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Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah

sebesar 320 termasuk dalam kategori cukup baik, ArtinyaAnda cukup mengetahui

informasi Hotel Dafam Bandung sebelumnya.

Tabel 4.23

Tanggapan Responden Mengenai:
Hotel Dafam Bandung sudah cukup dikenal dikalangan masyarakat

Alternatif Skor | Frekuensi Persentase Skor .
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 24 24% 96
Cukup Setuju 3 68 68% 204
Kurang Setuju 2 4 4% 8
Sangat Tidak Setuju | 1 0 0% 0
Total 100 100% 328

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.23 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan

responden mengenai “Hotel Dafam Bandung sudah cukup dikenal dikalangan

masyarakat” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju

sebanyak 4 orang atau sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak 24 orang atau

sekitar 24%, yang menjawab cukup setuju sebanyak 68 orang atau sekitar 68%,

dan yang menjawab kurang setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik

Baik

Sangat Baik

T
100 180 260 T

340

420 500
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Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 328 termasuk dalam kategori cukup baik, artinya Hotel Dafam Bandung
sudah cukup dikenal dikalangan masyarakat.

Tabel 4.24

Tanggapan Responden Mengenai:
Seluruh karyawan melayani tamu dengan ramah

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 34 34% 136
Cukup Setuju 3 58 58% 174
Kurang Setuju 2 4 4% 8
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 338

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.24 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Seluruh karyawan melayani tamu dengan ramah” dengan
jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 4 orang atau
sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak 34 orang atau sekitar 34%, yang
menjawab cukup setuju sebanyak 58 orang atau sekitar 58%, dan yang menjawab
kurang setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

100 180 260 '[\ 340 420 500
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Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah

sebesar 338 termasuk dalam kategori cukup baik, artinya bahwa Seluruh

karyawan cukup melayani tamu dengan ramah.

Tabel 4.25

Tanggapan Responden Mengenai:
Harga kamar di Dafam Hotel Bandung sesuai dengan budget anda

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 34 34% 136
Cukup Setuju 3 56 56% 168
Kurang Setuju 2 6 6% 12
Sangat Tidak
getuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 336

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.25 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan

responden mengenai “Harga kamar di Dafam Hotel Bandung sesuai dengan

budget anda” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju

sebanyak 4 orang atau sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak 34 orang atau

sekitar 34%, yang menjawab cukup setuju sebanyak 56 orang atau sekitar 56%,

dan yang menjawab kurang setuju sebanyak 6 orang atau sekitar 6%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik

Baik

Sangat Baik

100 180 260 '[\

340

420 500
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Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 336 termasuk dalam kategori cukup baik, dengan Harga kamar di Dafam
Hotel Bandung cukup sesuai dengan budget anda.

Tabel 4.26

Tanggapan Responden Mengenai:
Terdapat CCTV di setiap sudut ruangan

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 48 48% 192
Cukup Setuju 3 44 44% 132
Kurang Setuju 2 4 4% 8
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 354

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.26 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Terdapat CCTV di setiap sudut ruangan” dengan jawaban
dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%,
yang menjawab setuju sebanyak 48 orang atau sekitar 48%, yang menjawab
cukup setuju sebanyak 44 orang atau sekitar 44%, dan yang menjawab kurang
setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

100 180 260 340 1\ 420 500
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Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 354 termasuk dalam kategori baik, artinya Terdapat CCTV di setiap sudut
ruangan.

Tabel 4.27

Tanggapan Responden Mengenai:
Kualitas Hotel Dafam Bandung sesuai dengan harapan tamu

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 30 30% 120
Cukup Setuju 3 58 58% 174
Kurang Setuju 2 8 8% 16
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 330

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.27 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Kualitas Hotel Dafam Bandung sesuai dengan harapan
tamu” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 4
orang atau sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak 30 orang atau sekitar 30%,
yang menjawab cukup setuju sebanyak 58 orang atau sekitar 58%, dan yang
menjawab kurang setuju sebanyak 8 orang atau sekitar 8%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

100 180 260 '[\ 340 420 500
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Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 330 termasuk dalam kategori cukup baik, artinya Kualitas Hotel Dafam
Bandung cukup sesuai dengan harapan tamu.

Tabel 4.28

Tanggapan Responden Mengenai:
Karyawan yang ada di Hotel Dafam Bandung melayani tamu dengan cepat

Alternatif Skor | Erekuensi Persentase Skor _
Jawaban (%) Kumulatif
Sangat Setuju 5 4 4% 20
Setuju 4 48 48% 192
Cukup Setuju 3 44 44% 132
Kurang Setuju 2 4 4% 8
Sangat Tidak Setuju 1 0 0% 0
Total 100 100% 352

Sumber: Data Primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 4.28 diatas, dapat dilihat bahwa hasil tanggapan
responden mengenai “Karyawan yang ada di Hotel Dafam Bandung melayani
tamu dengan cepat” dengan jawaban dari responden yang menjawab sangat setuju
sebanyak 4 orang atau sekitar 4%, yang menjawab setuju sebanyak 48 orang atau
sekitar 48%, yang menjawab cukup setuju sebanyak 44 orang atau sekitar 44%,
dan yang menjawab kurang setuju sebanyak 4 orang atau sekitar 4%.

Dari hasil tanggapan diatas, maka penulis menggambarkan hasil tanggapan

dalam bentuk pembobotan sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

o & __

100 180 260 340 ’J\ 420 500
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Berdasarkan hasil tanggapan diatas, maka perolehan skor kumulatif adalah
sebesar 352 termasuk dalam kategori baik, artinya Karyawan yang ada di Hotel

Dafam Bandung melayani tamu dengan cepat.

Tabel 4.29
Rekapitulasi Tanggapan Responden Mengenai Keputusan Menginap
No. Pernyataan Skor | Penilaian
1 Lokasi hotel dekat dengan tujuan tamu 357 Baik
Lingkungan sekeliling hotel membuat _
2 | tamu merasa nyaman 344 Baik
3 Tamu merasa puas dengan pelayanan 352 Baik
yang diberikan
Anda mengetahui informasi Hotel Cukup
4 | Dafam Bandung sebelumnya 320 Baik
Hotel Dafam Bandung sudah cukup Cukup
S5 | dikenal dikalangan masyarakat 328 Baik
Selurun  karyawan melayani tamu Cukup
6 dengan ramah 338 Baik
y Harga kamar di Dafam Hotel Bandung 336 Cukup
sesuai dengan budget anda Baik
Terdapat CCTV di setiap sudut ruangan .
8 354 Baik
Kualitas Hotel Dafam Bandung sesuai Cukup
9 dengan harapan tamu 330 Baik
Karyawan yang ada di Hotel Dafam .
10| Bandung melayani tamu dengan cepat | 392 Baik
Total 3405 Cukup
Rata-Rata 340 Baik

Berdasarkan hasil rekapitulasi tanggapan responden mengenai Keputusan
Menginap yang terjadi di Hotel Dafam Rio Bandung memperoleh rata-rata skor
sebesar 340 yang termasuk dalam kategori cukup baik. Hal ini menunjukkan
bahwa rata-rata tamu yang menginap sudah merasa cukup puas dalam

memutuskan keputusan menginap di Hotel Dafam Rio Bandung, meskipun pada
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kenyataan nya bahwa masih terdapat beberapa yang belum tercapai dalam
keputusan menginap tetapi dari hasil tanggapan diatas dirasa sudah cukup baik.
Pada dasarnya aspek yang menjadi alasan untuk menentukan keputusan menginap
masih perlu dibenahi. Adapun yang menjadi skor terendah pada variabel
Keputusan Menginap sebesar 320 yaitu Anda mengetahui informasi Hotel Dafam
Bandung sebelumnya. Hal itu dikarenakan Hotel Dafam Bandung masih terasa
cukup asing di telinga masyarakat luas dan harus menjadi salah satu yang harus
tetap menjadi perhatian bagi pihak perusahaan untuk mengembangkan pasar yang

ditujunya.

4.2.3 Pengaruh E-Commerce Terhadap Keputusan Menginap Pada Hotel
Dafam Rio Bandung
4.2.3.1 Analisis Regresi Linier Sederhana
Analisis regresi linear digunakan untuk memprediksi nilai Keputusan
Menginap jika tingkat E-Commerce akan dinaikan atau diturunkan. Hasil analisis
regresi linier sederhana dengan menggunakan Software IBM SPSS 20.0 maka

persamaan regresi sederhana didapat sebagai berikut:

Tabel 4.30
Persamaan Regresi
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Wode| B Std. Error Beta 1 Sig.
1 (Constant) 1.6849 2230 Fa8 481
E-Commerce 10 062 rsle 13167 .oon

a. Dependent Yariahle: Keputusan Mendinap
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Persamaan Regresi:

Y =a+ bX
Dimana:
Y =Keputusan Menginap
X =E-Commerce
a = konstanta
b = koefisien regresi

Y= 11.001 + 0.505X ¢

Interpretasi Persamaan Regresi:

1. a adalah konstanta, berdasarkan tabel di atas diperoleh nilai a sebesar
1.689. Artinya bahwa besarnya nilai Keputusan Menginap tanpa adanya E-
Commerce adalah sebesar 1.689 dan bersifat mutlak.

2. b adalah koefisien regresi, berdasarkan tabel diatas diperoleh nilai b
sebesar 0.810 atau sebesar 81%. Artinya bahwa setiap kenaikan 1 point
atau 1% pada E-Commerce maka akan meningkatkan Keputusan

Menginap sebesar 81%.

4.2.3.2 Analisis Koefisien Korelasi

Analisis koefisien korelasi digunakan untuk mengetahui kuat lemahnya
hubungan antara variabel independen (E-Commerce) dengan variabel dependen
(Keputusan Menginap), untuk mengetahui nilai korelasi dari E-Commerce dan

Keputusan Menginap, berikut akan dijelaskan melalui tabel 4.30:



Tabel 4.30

Koefisien Korelasi
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Correlations
Keputusan
E-Commerce Menginap |
E-Commerce Pearsaon Correlation 1 7agT
Sig. (2-tailed) oon
[+l 100 100
kFeputusan Menginap  Fearson Correlation FagT 1
Sig. (2-tailed) oon
[+l 100 100
== Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Berdasarkantabel 4.31diatas,
dapatdilihatbahwanilaikoefisienkorelasidariE-
CommercedenganKeputusanMenginapsebesar 0.799.

Berdasarkanpedomanpenafsiran terhadap koefisien yang telah diketahui besarnya

maka nilai 0.799 berada dalam rentang (0.60 — 0.799) dengan keterangan

hubungan kuat. Dari hasil analisis tersebut dapat disimpulkan bahwa terdapat

hubungan yang kuat antara E-Commerce dengan Keputusan Menginap.

4.2.3.3 Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur kemampuan model

menerangkan varasi variabel. Koefisien determinasi dinyatakan dalam persentase

yang diketahui dari nilai R Square yang diperoleh dari perhitungan sebagai

berikut:

Kd = r%x 100%

Kd = 0.799 x 100% = 63.9%
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Nilai koefisien determinasi (R Square) sebesar 0.639, artinya bahwa
besarnya pengaruh E-Commerce terhadap Keputusan Menginap adalah sebesar
63.9%, sedangkan sisanya yaitu sebesar 36.1% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain
diluar variabel yang diteliti dalam penelitian seperti brand image, harga, dan lain
sebagainya. Dengan pengaruh sebesar 63.9% menyatakan bahwa adanya pengaruh

yang tinggi antara E-Commerce terhadap keputusan menginap.

4.2.3.4 Pengujian Hipotesis

Uji hipotesis bertujuan untuk membuktikan apakah hipotesis yang
diajukan oleh peneliti dapat diterima atau ditolak. Uji hipotesis menggunakan uji t
(t parsial) untuk mengetahui apakah terdapat pengaruhpositifsignifikankE-
CommerceterhadapKeputusan Menginap Pada Hotel Dafam Rio Bandung.
Dengan rumusan hipotesis parsial dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
Ho : B = 0, artinya E-Commercetidak berpengaruh terhadap Keputusan

Menginap

Hi:B #0, artinya E-Commerceberpengaruh terhadap Keputusan Menginap.
Taraf signifikan yang akan digunakan sebesar 5% atau 0.05.
Kriteria pengambilan keputusan:
1. Hoditolak jika t statistik > 0,05 atau thitung > ttavel
2. Hpditerima jika t statistik < 0,05 atau thitung < ttabel
Menentukan nilai tiaper :
1. Nilai type didapat dari tabel distribusi t pada taraf signifikansi 5%.

2. dk=n-k-1atau 100 -2 - 1 = 97sehingga diperoleh nilai tipe 1.664.



Hasil pengujian disajikan pada tabel berikut ini:
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Tabel 4.32
Pengujian Hipotesis
Coefficients®
Standardized
IUnstandardized Coeflicients Coeflicients
Iode| =] Std. Error Beta 1 Sin.
1 (Constant) 1.689 2230 748 481
E-Commerce 810 062 799 13167 Rulul}

a. Dependent Yariahle: Keputusan Mendinap

Berdasarkan Tabel 4.32 dapat diperoleh informasi mengenai hasil

pengujian hipotesis parsial. Interpretasi untuk tabel yaitu nilai tpiwng untuk E-

Commerce sebesar 13.167> type (1.664) dengan nilai Sig. 0,000 < (0,05),

sehingga sesuai dengan Kriteria pengujian hipotesis adalah Hy ditolak, dapat

disimpulkan bahwa E-Commerce berpengaruh secara signifikan terhadap

Keputusan Menginap pada Hotel Dafam Rio Bandung. Artinya E-Commerce

dapat mempengaruhi Keputusan Menginap.

ini:

Jika disajikan dalam kurva Uji-t maka dapat dilihat pada gambar di bawah



Daerah
penolakan H,

Daerah
penolakan H,

HoDaerah Perjerimaan Hg

-13.167 -1.664 0 1.664 13.167

Gambar 4.3.
Pengujian Hipotesis (Kurva Uji-t) Pada Uji E-Commerce terhadap
Keputusan Menginap
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1  Kesimpulan
Pada bagian kesimpulan ini, penulis uraikan secara singkat hasil penelitian
yang diperoleh di lapangan dan dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Berdasarkan hasil penelitian peneliti menilai bahwa E-Commerce di Hotel
Dafam Bandung memperoleh rata-rata skor termasuk dalam kategori
cukup baik dengan indikasi yang paling lemah yaitu: OTA menawarkan
paket khusus pemesanan kamar.

2. Berdasarkan hasil penelitian peneliti menilai bahwa Keputusan menginap
di Hotel Dafam Bandung memperoleh rata-rata skor termasuk dalam
kategori baik dengan indikasi yang paling lemah yaitu: Anda mengetahui
informasi Hotel Dafam Bandung sebelumnya.

3. Pengaruh E-Commerce terhadap Keputusan menginap menunjukan
hubungan yang cukup kuat dan searah antara E-Commerce terhadap
Keputusan menginap. Serta memiliki pengaruh yang signifikan antara E-

Commerce terhadap Keputusan menginap.
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52  Saran
5.2.1. Saran Untuk Manajemen

Berdasarkan kesimpulan dari penelitian, maka saran-saran yang dapat
diajukan oleh peneliti sebagai berikut:

1. Untuk variabel E-Commerce pada Pihak Hotel Dafam Bandungdiharapkan
harus lebih memperhitungkan segala aspek dalam penerapan E-
Commercekhususnya Online Travel Agent agar perusahaan tidak
mengalami kerugian dan bisa mendapatkan keuntungan yang maksimal
dalam proses operasional tersebut.

2. Selain itu Pihak Hotel Dafam Bandungdiharapkan juga lebih bisa
meningkatkan kualitas produk yang ada di hotel karena akan berpengaruh
pada tingkatKeputusan menginap yang akan diterapkan oleh pihak
perusahaan. Maka itu diharapkan pengusaha lebih bisa memantau dalam
mengembangkan usahanya dan mana yang harus menjadi fokus
pembenahan terlebih dahulu.

3. Dengan adanya keterkaitan antara E-Commerce dan Keputusan menginap
diharapkan marketing dari pihak Hotel Dafam Bandung lebih mampu
dalam menentukan aspek-aspek yang menjadi harapan tamu untuk dapat
menginap di tempat ini, hal ini berkaitan dengan semakin banyaknya

bermunculan hotel di sekitaran Kota Bandung.
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5.2.2. Saran Untuk Peneliti Lebih Lanjut

Berdasarkan hasil kesimpulan mengenai gambaran dan pengaruh E-
Commerceterhadap Keputusan menginap pada Hotel Dafam Bandung dapat
dikemukakan saran-saran sebagai berikut:

1. Penelitian ini menggunakan variabel E-Commercesebagai variabel bebas
(independen), sehingga untuk penelitian selanjutnya kemungkinan akan
dapat menghasilkan temuan yang berbeda apabila menggunakan variabel
lain seperti variabel fasilitas, kualitas pelayanan, dan kualitas produk.

2. Penelitian ini hanya dapat dilakukan pada obyek penelitian pada hotel baik
hotel berbintang atau non bintang. Namun penelitian selanjutnya dapat
mengembangkan indikator yang terjadi pada permasalahan pada tempat
penelitian tersebut. Sehingga hasilnya penelitian kemungkinan akan
berbeda.

3. Penelitian selanjutnya dapat menambah variabel lain yang mempengaruhi
Keputusan menginap dengan jumlah sampel yang lebih banyak dan desain
lebih tepat sehingga dimungkinkan memberikan kesimpulan yang

komperehensif.
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