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PENDAHULUAN

Minat beli ialah hasil pemikiran serta penilaian tentang khasiat yang
diperoleh dikala komsumsi produk ataupun jasa yang di idamkan (Gustina
Benowati&amp; Purba, 2020). Atensi beli jadi sesuatu tahapan ketertarikan
konsumen terhadap sesuatu produk tertentu yang timbul dari pemahaman serta
anggapan. Ketertarikan konsumen dalam atensi beli selaku penanda yang bisa
memunculkan perasaan bahagia serta puas dalam diri konsumen sehingga
menghasilkan kemauan buat membeli (Nathania et al.,2023.). Minat pembelian
akan muncul jika adanya faktor pendukung yang diciptakan oleh perusahaan
kepada konsumen, seperti adanya kesan yang baik bagi konsumen pada saat
membeli produk secara langsung atau online. Adanya konten yang menarik
minat konsumen, serta adanya pengalaman positif atau negatif yang didapatkan
oleh konsumen yang sudah pernah melakukan pembelian (Gitawati et al., 2023).
Minat beli yang ada pada diri konsumen merupakan fenomena yang penting
dalam kegiatan pemasaran, minat beli merupakan suatu perilaku konsumen
yang melandaskan suatu keputusan pembelian yang hendak dilakukan (Prastyo
etal., 2018).

Menurut Kotler & Keller (2016) mengatakan bahwa sebelum sampai pada
tahap minat beli konsumen biasanya akan berada pada tahap evaluasi yang
dimana konsumen menentukan preferensi mereka terhadap merek-merek yang
ada dalam kumpulan pilihan dan memungkinkan mereka untuk membentuk
minat beli terhadap produk yang disukai. Ketika konsumen memiliki rencana
untuk berlibur dan memerlukan sarana akomodasi hotel tetapi tidak mengetahui
secara detail lokasi tujuan, dalam hal ini konsumen dapat meminta saran kepada
teman-teman atau melihat komentar dari para konsumen yang pernah
menggunakan jasa akomodasi hotel tersebut untuk membaca informasi-
informasi mengenai kualitas dari hotel itu sendiri. Informasi dapat dilihat dari
rating dari setiap hotel atau komentar konsumen yang pernah menggunakan jasa
layanan hotel tersebut. Informasi - informasi ini disebut dengan E-WOM
(Electronic Word of Mouth) (Jotopurnomo et al.,2015.).

E-WOM yaitu sebuah media komunikasi untuk saling berbagi komunikasi
mengenai suatu produk atau jasa yang telah dikonsumsi konsumen yang tidak
saling mengenal dan tidak bertemu sebelumnya (Shaffa Husna & Nur Agustiani,
2022). Syafaruddin (2016) menyatakan bahwa informasi - informasi positif yang
didapatkan oleh pencari informasi dapat mempengaruhi konsumen untuk
melakukan pembelian. Ketika konsumen memperhatikan bahwa ada banyak E-
WOM (Electronic Word of Mouth) positif yang terkait dengan merek atau produk
yang dijual oleh perusahaan, selanjutnya akan terbentuk citra positif mengenai
merek atau produk yang akan disediakan oleh perusahaan. Citra positif ini pada
akhirnya akan membuat konsumen percaya pada perusahaan yang akhirnya
akan dapat memperkuat minat beli (Permadi & Suryadi, 2019). Selain E-WOM
(Electronic Word Of Mouth) yang positif, harga menjadi pertimbangan untuk
menentukan minat beli. Harga umumnya menjadi hal utama yang diperhatikan
oleh calon konsumen ketika ingin membeli produk (Harita, E. 2022).

Penetapan harga akomodasi harus disesuaikan dengan segmen pasar yang
ditargetkan untuk meningkatkan penjualan dan pangsa pasar. Dinyatakan dalam
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sebagian besar kasus, permintaan dan harga berbanding terbalik, yaitu semakin
tinggi harga, semakin rendah permintaan terhadap produk. Demikian sebaliknya
pula, semakin rendah harga, semakin tinggi permintaan terhadap produk. Oleh
karena itu, penetapan harga yang tepat perlu mendapat perhatian yang serius
dari perusahaan. Misalkan seperti teori yang dikatakan oleh Howard yang
menyatakan bahwa alasan paling sederhana dari pembelian online adalah untuk
menghemat uang (Rohandi et al., 2023). Jika harga yang dirasakan oleh
konsumen cocok, maka berpotensi besar terhadap konsumen untuk berminat
dalam pembelian produk tersebut. Jadi harga mempengaruhi minat konsumen
akan suatu produk (Tsaniya & Telagawathi, 2022).

Hotel Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort memanfaatkan E-WOM
booking.com sebagai alat meningkatkan minat beli dan harga melalui booking.com
sebagai stategi dalam meningkatkan minat beli konsumen. Minat Beli di Hotel
Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort dapat diukur melalui link klik
digunakan untuk mengetahui seberapa banyak jumlah pengunjung yang
mengklik link yang dicantumkan di iklan, profil media sosial, konten, dan
lainnya menuju ke situs yang dituju, contohnya bisa menuju ke link website
booking.com. Chen mengatakan bahwa dengan mengklik link yang tertera bisa
mengarahkan secara langsung pengikut ke website resmi dimana pengunjung
tersebut dapat mengambil tindakan seperti melakukan transaksi dengan
pembelian produk atau jasa dan bisa juga hanya sekedar tertarik untuk
mengetahui informasi lebih lanjut dari produk atau jasa yang dipromosikan (Mir
& Salo, 2024). Pada website booking.com Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua
Resort terdapat rating yang didapat dari jumlah E-WOM pada website booking.com
yang dimana hal tersebut mempengaruhi minat beli.

Tabel 1. Indeks Kepuasan Tamu pada booking.com di Courtyard
by Marriott Bali Nusa Dua Resort

No Travellers Rating Score Range Total
1. Exceptional 91-10 994
2. Excellent 7-9 434
3. Very Good 5-7 65
4. Good 3-5 30
5. Below Expectation 1-3 21
Total Review 1.544
No Category Score Range Travellers Rating
1 Staff 94 Exceptional
2 Comfort 91 Exceptional
3 Cleanliness 91 Exceptional
4 Facilities 8,9 Excellent
5 Location 8,7 Excellent
6 Free Wi- Fi 8,7 Excellent
7 Price 8,5 Excellent
Total Review 1.544

Sumber: Booking.com Courtyard Bali Nusa Dua, 2024

358




Indonesian Journal of Applied and Industrial Sciences (ESA)
Vol. 3, No. 4, 2024 : 355 - 368

Berdasarkan tabel 1 dapat dijelaskan bahwa online travel agent booking.com
pada Hotel Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort memiliki 1.544 reviews
dengan nilai 8,6 yang tergolong excellent. Penilaian tersebut di dapatkan dari
indeks kepuasan yang menjelaskan seluruh jumlah data ulasan dari ulasan
yang luar biasa hingga ulasan yang dibawah expetasi konsumen. Penilaian
tersebutjuga di dapatkan dari kategori - kategori beserta dengan nilainya. Pada
indeks kepuasan tersebut dijelaskan bahwa ada 994 exceptional review, 434
excellent review, 65 very good review, 30 good review, dan 21 below expectation review.
Pada data indeks tersebut dapat disimpulkan bahwa E-WOM (Electronic Word of
Mouth) melalui online review di booking.com hotel Courtyard by Marriott Bali
Nusa Dua Resort lebih banyak hasil E-WOM (Electronic Word of Mouth) yang
positif.

Online travel agent booking.com di Hotel Courtyard by Marriott Bali Nusa
Dua Resort dapat mempermudah calon konsumen dalam mengetahui
informasi - informasi penting dalam suatu halaman yang sama. Pada
booking.com ini sudah memiliki berbagai informasi seperti fasilitas hotel, jenis -
jenis kamar beserta harganya, pengalaman tamu meginap dibagikan pada
online review.

Tash m
B Afrika Selatan . . .
- Great Hospitality and Service

Gambar 1. Online review booking.com di Hotel Courtyard by Marriott Bali
Nusa Dua Resort

Gambar 1 menjelaskan bahwa tamu sudah membagikan pengalamannya
saat menginap di Hotel Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort.
Pelayanan, kenyamanan fasilitas sudah diberikan kepada konsumen dengan
baik dan terbukti pada beberapa review. Pihak hotel berharap pelayanan yang
rata - rata sudah baik dapat dijadikan sebagai E-WOM (Electronic Word of
Mouth) yang akan mempengaruhi minat beli konsumen di Hotel Courtyard by
Marriott Bali Nusa Dua Resort.

Pada E-WOM booking.com memiliki kategori - Kkategori seperti
kenyaman, fasilitas, harga yang sepadan dan lainnya yang dimana dijadikan
penilain dan memiliki hasil yang baik sehingga diharapkan konsumen memiliki
minat beli yang tinggi. Selain hal tersebut, harga yang ditetapkan oleh
Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort pada website booking.com tergolong
penerapan harga yang terjangkau dibanding hotel kompetitor lainnya. Dalam
mengukur minat yaitu melalui link klik yang dimana mengalami penurunan
jumlah kunjungan ke situs website booking.com yang bisa dilihat oleh pihak
tertentu. Dengan demikian menjadi penting untuk dilakukannya penelitian
terkait pengaruh E-WOM dan harga melalui booking.com terhadap minat beli di
Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort.
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TINJAUAN PUSTAKA
Teori Perilaku Konsumen (Customer Behavior Theory)

Malau (2017) sikap konsumen merupakan tingkah laku tentang orang,
kelompok, ataupun organisasi serta proses yang mereka pakai buat memilah,
mengamankan, memakai, serta membuang produk, jasa, pengalaman, ataupun
ilham buat kepuasan. Sikap konsumen merupakan urat nadi bisnis. Sikap
pembelian berdialog tentang menanggapi persoalan apa yang wajib di beli,
dimana membeli, kapan membeli, berapa banyak yang wajib di beli serta
seberapa kerap membeli. Mengenali perihal yang hendak dibeli oleh konsumen
hendak menolong manajemen membentuk strategi buat produk yang hendak
mereka penciptaan serta pasarkan (Putri et al., 2022).

Electronic Word of Mouth (E-WOM)

E-WOM (Electronic word of mouth) merupakan pernyataan positif atau
negatif yang dilakukan oleh konsumen aktual, potensial dan konsumen
sebelumnya yang membicarakan mengenai informasi, produk dan perusahaan
serta mudah diakses untuk masyarakat atau institusi melalui media internet
(Dewi, 2023). E-WOM (Electronic word of mouth) merupakan versi internet dari
periklanan mulut-ke-mulut, E-WOM (electronic word of mouth) dapat berupa
website, iklan dan aplikasi online seluler, video online, email, blog, sosial media,
dan event marketing lainnya yang sangat menarik sehingga konsumen tertarik
untuk membagikannya ke orang lain (Gitawati et al., 2023). Berdasarkan
penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh Fadzri Kusuma dan Wijaya
(2022), menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara E-
WOM terhadap Minat Beli (Fadzri Kusuma & Wijaya, 2022).

Hi: E-WOM secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
di Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort.

Harga

Harga merupakan elemen termudah dalam program pemasaran untuk
disesuaikan, fitur produk, saluran, dan bahkan komunikasi membutuhkan
banyak waktu. Harga dapat berpengaruh dalam menentukan minat beli
konsumen, harga mempunyai arti yang penting, karena harga merupakan salah
satu atribut yang paling penting yang dievaluasi oleh konsumen dalam
pengambilan keputusan pembelian harga digunakan konsumen untuk
memutuskan cara mendapatkan manfaat. Sari et al., (2023) menyatakan bahwa
harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli dan variabel harga
berpengaruh secara dominan.
H»>: Harga secara parsial mempengaruhi secara positif maupun signifikan
terhadap minat beli di Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort

Minat Beli

Theory of planned behavior (TPB) menjelaskan mengenai perilaku yang
dilakukan individu timbul karena adanya suatu niat dari individu tersebut untuk
berperilaku dan niat individu disebabkan oleh beberapa faktor internal dan
eksternal dari individu tersebut. Berdasarkan penelitian (Christina & Yasa, 2021),
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adapun faktor - faktor yang mempengaruhi minat beli berdasarkan theory of
planned behavior.

Hs: E-WOM dan Harga secara simultan mempengaruhi secara positif maupun
signifikan terhadap minat beli di Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort

Kerangka Konseptual

[ O)

Electronic Word Of Mouth

(EWOM) (X1)
1. Intensity ‘\
2. Valence of apinion Y. =1
3. Content M N
N ~ Minat Beli (Y)
“
N . 1. Minat Transaksional
2. Minat Referensial
/ 3. Minat Preferensial
/ \ / 4. Minat Eksploratif
/
Harga (X2) /
/
1. Keterjangkavan Harga / H2

2 Kesesuailan Harga dengan Y
Kualitas produk

3 Kesesuaian harga dengan
manfaat

4 Kesesuaian harga dengan
daya saing

\> %

Gambar 2. Kerangka Konseptual

METODOLOGI

Pada penelitian ini metode penelitian yang digunakan adalah analisis
regresi linier berganda dengan jenis data kuantitatif, menggunakan purposive
sampling. Data yang digunakan pada penelitian ini adalah menggunakan data
primer berupa hasil penyebaran kuesioner. Teknik pengambilan sampel pada
penelitian ini adalah dengan menggunakan Teknik slovin dengan persentase
kelonggaran sebesar 10%. Berdasarkan hal tersebut, perhitungan sampel
dihitung dengan populasi berjumlah 36,409, sehingga berdasarkan perhitungan
jumlah sampel yang digunakan adalah berjumlah 100 sampel.

Data dikumpulkan melalui teknik penyebaran kuesioner dan studi
dokumentasi. Kuesioner disusun dengan menggunakan indikator-indikator
untuk masing-masing variabel. Teknik analisis data dianalisis dengan
menggunakan alat analisis IBM SPSS Versi 29 Windows. Variabel diuji dengan
analisis validitas dan reliabilitas. Kemudian, analisis data penelitian terdiri dari
analisis uji asumsi klasik (uji normalitas, uji heteroskedastisitas, dan uji
multikolinearitas), analisis regresi linear berganda, uji-t, uji F, dan koefisien
determinasi.
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HASIL PENELITIAN
Tabel 2 : Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual

N 100
Normal Mean 0.2829746
Parameters™” Std. Deviation 2.3163515
Most Extreme Absolute 0.063
Differences Positive 0.063
Negative -0.053
Test Statistic 0.063
Asymp. Sig. (2-tailed) 2001

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (diolah SPSS)

Berdasarkan Tabel 2 diketahui bahwa nilai signifikansi Asymp. Sig (2-
tailed) sebesar 0,200 lebih besar dari 0,05. Maka sesuai dengan dasar
pengambilan keputusan dalam uji normalitas Kolmogorov-smirnov diatas
dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. Data berdistribusi
normal artinya data yang digunakan dalam penelitian ini bersifat normal yang
dilihat sebaran data pada masing-masing variabel tidak memiliki perbedaan
nilai yang signifikan, sehingga penelitian ini memenuhi asumsi normalitas dan
dapat dilanjutkan uji berikutnya.

Tabel 3. Hasil Uji Heterokedastisitas

Coefficients®

Model Unstandardized | Standardized t Sig.

Coefficients Coefficients

B Std. Error Beta

1 | (Constant) 2.6 1.814 1.433 | 0.155

E_W.OM -0.117 0.038 -0.31| -3.047 | 0.103
Booking.com
HAR.GA 0.166 0.081 0.208 | 2.038| 0.244
Booking.com

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (diolah SPSS)

Melalui hasil pada Tabel 3. diatas, jika dilihat dari nilai signifikansi
(Sig.) menunjukkan bahwa semua data memiliki nilai signifikan diatas 0,05
yaitu 0,103 untuk E-WOM booking.com dan 0,244 untuk harga booking.com,
maka hal ini searah dengan syarat uji heterokedastisitas yaitu penelitian ini
terbebas dari gejala heterokedastisitas.
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Tabel 4. Hasil Uji Multikolinearitas

Model Unistandardized Standardized t Sig. Collinenrity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
B ‘ Beta Tolerance VIF
Error
1 | (Constant) 12256 | 2571 4.768 | <.001
E-WOM i ) . .
. 0377 0.055 0596 | 6918 | <.001 0.89 | 1.116
Booking.com
HARGA i . .
. 0.001| 0115 0] 0005 0.99 0.89 | 1.116
Booking.comi

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (diolah SPSS)

Melalui Tabel 4, nilai VIF untuk variabel E-WOM booking.com yaitu
1,116, sedangkan Tolerance-nya adalah 0,896. Sedangkan nilai VIF untuk
variabel Harga booking.com adalah 1,116, sedangkan Tolerance-nya adalah
0,896, dapat dikatakan tidak terjadi multikolinearitas.

Tabel 5. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda dengan SPSS Versi 29

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 | (Constant) 0.918 2.571 4.768 | <.001
E-WOM
i 0.226 0.032 0.315| 4127 | <.001
booking.com
HARGA
F; 0.377 0.055 0.596 6.256 | <.001
booking.com

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (diolah SPSS)

Pada Tabel 5, dapat dilihat bahwa nilai konstanta sebesar 6,918,
koefisien regresi E-WOM booking.com sebesar 0,226, koefisien regresi Harga
booking.com 0,377. Berdasarkan nilai konstanta dan nilai koefisien regresi
masing-masing variabel bebas diperoleh persamaan regresi linier berganda

Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary
Model R R Square Adjusted R | Std. Error of the
Square Estimate
1 .8294 0.688 0.684 2.87322

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (diolah SPSS)

Tabel 8 diatas menunjukan nilai Rsquare yang diperoleh dari hasil
analisis adalah memiliki arti bahwa variabel terikat mampu dipengaruhi oleh
variabel bebas sebanyak 68,8% (0,688 X 100%) dan sisanya sebesar 31,2% (100%
- 68,8 %) dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak digunakan dalam penelitian
ini. Menurut Ghozali (2016:95), jika interval koefisien determinasi berada
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diantara 40% - 59,9% maka koefisien determinasi tersebut dapat dikatakan
sedang.

PEMBAHASAN

Penelitian ini menunjukkan bahwa E-WOM booking.com secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli di Courtyard by Marriott
Bali Nusa Dua Resort. Hal ini dibuktikan dari hasil uji t untuk variabel E-WOM
booking.com dengan nilai thitung > ttabel yaitu 4,127 > 1,660 dan nilai signifikansi < a
= 0,001 < 0,05. Berdasarkan hasil uji t tersebut maka Hi diterima. Hasil  dari E-
WOM booking.com adalah 0,226. Pada harga mendapatkan hasil bahwa, harga
booking.com secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli di Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort. Hal ini dibuktikan dari hasil
uji t untuk variabel harga booking.com dengan nilai thitung > ttabel yaitu 6,256 >
1,660 dan nilai signifikansi < a = 0,001 < 0,05. Berdasarkan hasil uji t tersebut maka
H> diterima. Hasil p dari Harga booking.com adalah 0,377. Sedangkan hasil E-
WOM booking.com dan harga booking.com secara simultan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat beli di Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua
Resort. Hal ini dibuktikan dengan melakukan uji F dimana nilai Fhitung > Frabel
yaitu 26,721 > 3,94 dan nilai signifikansi < a = 0,001 < 0,05. Berdasarkan hasil uji
tersebut, maka Hs diterima. E-WOM booking.com dan harga booking.com
memberikan pengaruh yang sedang atau cukup kuat terhadap minat beli. Hal ini
dapat dilihat dari hasil uji koefisien determinasi yang menyatakan bahwa
variabel E-WOM booking.com dan harga booking.com memiliki kontribusi
sebesar 68,8% terhadap minat beli dan sisanya yaitu sebesar 31,2% dipengaruhi
oleh variabel lain yang tidak digunakan dalam penelitian ini. Penelitian ini
didukung oleh hasil penelitian yang dilakukan oleh (Sarayar et al., 2021) dan
(Muslikh & Budiarti, 2024) yang menyatakan bahwa E-WOM dan harga
berpengaruh terhadap minat beli.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

E-WOM (X1) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat beli di
Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort dengan nilai thitung > trabet = 4,127
>1,660 dan nilai signifikansi < a = 0,001< 0,05. E-WOM (X2) bernilai positif
dengan nilai 3 sebesar 0,226 terhadap minat beli. Harga (X2) secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap minat beli Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua
Resort dengan nilai thitung > ttabel = 6,256 >1,660 dan nilai signifikansi < a = 0,001<
0,05. Harga (X2) bernilai positif dengan nilai  sebesar 0,377 terhadap minat beli.
E-WOM dan Harga secara simultan berpengaruh terhadap minat beli Courtyard
by Marriott Bali Nusa Dua Resort dengan nilai Fhitung > Frabel = 26,721 > 3,94 dan
nilai signifikansi < o = 0,001 < 0,05. E-WOM dan Harga secara simultan memiliki
kontribusi untuk mempengaruhi minat beli sebesar 68,8% dalam kategori kuat.

Berdasarkan kesimpulan dari hasil penelitian maka terdapat beberapa saran
yang ingin disampaikan kepada pihak hotel dan penelitian selanjutnya. Pihak
Courtyard by Marriott Bali Nusa Dua Resort dapat meningkatkan strategi
pemasaran digital melalui ulasan dan testimoni positif di platform booking.com.
Ini bisa dilakukan dengan mengajak tamu untuk meninggalkan ulasan setelah
menginap, menawarkan insentif seperti diskon untuk kunjungan berikutnya,
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dan secara aktif merespons ulasan untuk membangun reputasi yang baik dan
meningkatkan kepercayaan calon tamu. Pihak Courtyard by Marriott Bali Nusa
Dua Resort sangat penting untuk menetapkan kebijakan harga yang kompetitif
dan transparan.

PENELITIAN LANJUTAN

Penelitian selanjutnya disarankan untuk dapat mencari variabel-variabel
lain yang mampu membuat model struktural penelitian menjadi lebih baik
karena masih terdapat 31,2% dari model struktural yang dapat dijelaskan oleh
faktor-faktor lain seperti kualitas pelayanan, brand image, kualitas produk dan
lain-lain.
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