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Dengan perkembangan dunia usaha yang tidak pernah lepas dari
persaingan, perusahaan dituntut untuk selalu kreatif dan berinovasi untuk dapat
bertahan. Sehingga dalam mengembangkan suatu produk, produsen harus
menentukan mutu yang harus dapat menempatkan posisi produk tersebut di
pasar. Mutu yang ditawarkan diharapkan lebih unggul atau memiliki va/ue yang
lebih dari produk pesaing. Demikian produk tersebut memiliki daya tarik bagi
konsumen.'

Salah satu bisnis yang sedang bersaing ketat saat ini yaitu bisnis
perhotelan. Industri perhotelan memilliki karakteristik lain dari industri yang
biasa kita kenal, konsumen membeli jasa ini dalam jangka pendek, dipengaruhi
rasa emosional sehingga pihak produsen jasa hotel perlu memelihara lingkungan
fisik, strategi harga, promosi komunikasi dengan calon dan langganan.’

Setiap perusahaan (hotel) memiliki tujuan. Secara umum tujuan
perusahaan adalah mendapatkan laba dan mempertahankan perusahaannya

dengan berbagai cara.’
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Hotel Walan Syariah adalah salah satu hotel yang saat ini bersaing
ketat. Persaingan dunia usaha yang semakin kompetitif saat ini membuat hotel
Walan Syariah harus mampu mengatur dan mengolah semua sumber daya yang
dimiliknya dengan efektif dan efesien agar tetap dapat bertahan dan
berkembang. Salah satu strategi Hotel Walan Syariah yaitu menggunakan
pemasaran dengan sistem onl/ine yaitu dengan sistem website. Tampilan
website mempunyai desain yang baik dan struktur yang tepat dengan tujuan
agar pengunjung hotel lebih mudah dalam melakukan transaksi, pada halaman
website hotel memaparkan informasi yang cukup tentang apa yang ditawarkan,
seperti informasi mengenai harga, produk, lokasi, layanan dll. Selain strategi
pemasaran online, dengan lokasi hotel yang strategis seperti dekat dengan
sarana transportasi umum dan pasar juga diharapkan bisa menarik dan
mempertahankan pelanggan.

Penggunaan media internet dalam rangka memasarkan suatu produk
barang atau jasa menjadi semakin marak. Hal ini tidaklah aneh, mengingat
potensi yang diberikan sangatlah menggiurkan. Potensi yang dimaksud
misalnya adalah segmen pasar yang semakin luas dan informasi tentang produk
yang bisa diakses calon konsumen kapan pun, selama 24 jam. Dengan
melakukan bisnis secara elektronik, perusahaan dapat menekankan biaya yang

harus dikeluarkan untuk keperluan pengiriman informasi. Proses transaksi yang



berlangsung secara cepat juga mengakibatkan meningkatnya produktifitas
perusahaan.*

Melalui internet, informasi mengenai ketersediaan kamar serta berbagai
informasi hotel dapat diakses para tamu potensial dibelahan dunia. Jika
didayagunakan secara optimal, informasi online sangat potensial untuk
mendongkrak keuntungan hotel. Hal ini disebabkan kemampuan yang lebih
baik dalam pemeliharaan pelanggan, penyajian barang dan jasa baru yang
berbasis informasi dan operasional yang efisien.’

Pelanggan yang sudah terangsang mungkin akan atau tidak akan
mencari informasi lebih jauh. Seberapa jauh pencarian konsumen akan
bergantung pada kekuatan dorongan, jumlah informasi awal, kemudahan
memperoleh informasi lebih jauh, nilai yang diberikan oleh tambahan
informasi, dan kepuasan yang diperoleh dari pencarian itu.’

Selain informasi yang diperoleh dari strategi promosi online, lokasi juga
menjadi salah satu faktor untuk mendukung para pengunjung hotel mempunyai
minat menginap ulang, Lokasi berpengaruh terhadap dimensi-dimensi strategis,
seperti fleksibilitas, competitive potitioning, manajemen permintaan, dan focus
strategic. Fleksibilitas suatu lokasi merupakan ukuran sejauh mana sebuah jasa
mampu bereaksi terhadap situasi perekonomian yang berubah. Keputusan

pemilihan lokasi berkaitan dengan komitmen jangka panjang terhadap aspek-
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aspek yang sifatnya kapital intensif, karena itu penyedia jasa harus
mempertimbangkan, menyeleksi dan memilih lokasi yang responsif terhadap
kemungkinan perubahan ekonomi, demografis, budaya, persaingan dan
peraturan dimasa mendatang. Competitive potitioning adalah metode-metode
yang digunakan agar perusahaan dapat mengembangkan posisi relatifnya
dibandingkan para pesaing. Jika perusahaan berhasil memperoleh dan
mempertahankan lokasi yang strategis, maka itu menjadi rintangan yang efektif
bagi para pesaing untuk mendapatkan akses ke pasar. Pemilihan lokasi fisik
memerlukan pertimbangan cermat terhadap faktor-faktor berikut:

a. Akses, yaitu lokasi yang dilalui mudah dijangkau sarana
transportasi umum.

b. Visibilitas, yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat
dengan jelas dari jarak pandang normal.

c. Lalu lintas, menyangkut dua pertimbangan utama, yaitu (1)
banyak orang yang berlalu lalang bisa memberikan peluang
besar terjadinya impulse buying, yaitu keputusan pembelian
yang sering terjadi spontan atau tanpa perencanaan dan (2)
kepadatan dan kemacetan lalu lintas juga bisa menjadi
hambatan.

d. Tempat parkir yang luas, nyaman dan aman.

e. Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk

perluasan usaha di kemudian hari.



f. Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang
ditawarkan.

g. Kompetisi, yaitu lokasi pesaing. Dalam menentukan lokasi
sebuah usaha, perlu pertimbangan apakah di jalan atau
daerah tersebut telah mendapat banyak usaha yang sejenis
atau tidak.

h. Peraturan pemerintah yang berisi ketentuan untuk mengatur
lokasi dari sebuah usaha-usaha tertentu, misalnya bengkel
kendaraan bermotor dilarang berlokasi yang terlalu

berdekatan dengan tempat ibadah.”

Suatu lokasi disebut strategis bila berada dipusat kota, kepadatan
populasi, kemudahan mencapainya menyangkut kemudahan transportasi umum,
kelancaran lalu lintas, dan arahnya tidak membingungkan konsumen. Sejalan
dengan semakin menjamurnya bisnis atau usaha yang menawarkan produk atau
jasa yang sejenis, perbedaan yang sangat tipis sekalipun pada lokasi dapat
berdampak kuat pada pangsa pasar dan kemampulabaan sebuah usaha.
Disamping itu, keputusan pemilihan suatu lokasi juga mencerminkan komitmen
jangka panjang perusahaan dalam hal keuangan, karena merubah lokasi yang

buruk kadangkala sulit dilakukan dan sangat mahal (Oldy Ardhana, 2010).*
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Evaluasi konsumen pasca pembelian mempunyai arti penting bagi para
produsen. Pengalaman konsumen mengonsumsi produk (positif atau negatif)
mempunyai pengaruh dalam pengambilan keputusan membeli lagi produk yang
sama saat mereka membutuhkan lagi. Kesediaan konsumen membeli kembali
produk merupakan salah satu sarana yang diperlukan perusahaan untuk

mempertahankan kegiatan bisnisnya.’

Setelah konsumen memutuskan untuk membeli atau memilih merek,
mereka kemudian akan mengevaluasi apa yang yang diterima dan dirasakan
dari produk atau merek yang dibeli. Selama proses evaluasi ini, konsumen
belajar dari pengalaman dan merubah pola pikirnya, mengevaluasi merek dan
memilih merek yang disukai. Pengalaman konsumen ini secara langsung akan

berpengaruh pada pembelian ulang berikutnya.'®

Minat pembelian ulang adalah perilaku yang muncul sebagai respon
terhadap objek. Minat pembelian ulang menunjukkan keinginan pelanggan
untuk melakukan pembelian ulang untuk waktu yang akan datang. Perilaku
pembelian ulang seringkali dihubungkan dengan loyalitas merek. Akan tetapi,
pembelian ulang dapat dihubungkan juga dengan pembelian ulang yang
dilakukan oleh konsumen di tempat tertentu yang disebabkan oleh faktor
tertentu. Minat beli adalah merupakan sesuatu yang berhubungan dengan

rencana konsumen untuk membeli produk tertentu, serta berapa banyak unit
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produk yang dibutuhkan pada periode tertentu. Perusahaan harus mempelajari
keinginan, persepsi, preferensi, dan perilaku belanja konsumen sasaran mereka
guna menerapkan strategi yang tepat guna menumbuhkan minat pembelian
ulang terhadap perusahaan mereka."'

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka diambil
judul penelitian “PENGARUH INFORMASI ONLINE DAN LOKASI
TERHADAP MINAT PENGGUNAAN ULANG JASA HOTEL WALAN
SYARIAH SIDOARJO”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan pemaparan dari latar belakang masalah di atas, maka

rumusan masalah dari penelitian ini adalah:
1. Apakah informasi online dan lokasi secara simultan berpengaruh terhadap
minat penggunaan ulang jasa hotel Walan Syariah Sidoarjo?
2. Apakah informasi online dan lokasi secara parsial berpengaruh terhadap
minat penggunaan ulang jasa hotel Walan Syariah Sidoarjo?
C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang masalah dan rumusan masalah yang sudah di
jelaskan, maka penelitian ini mempunyai tujuan sebagai berikut:

1. Mengetahui dan menganalisis pengaruh informasi on/ine dan lokasi secara
simultan terhadap minat penggunaan ulang jasa hotel Walan Syariah

Sidoarjo.
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2. Mengetahui dan menganalisis pengaruh informasi on/ine dan lokasi secara
parsial terhadap minat penggunaan ulang jasa hotel Walan Syariah Sidoarjo.
D. Kegunaan Penelitian
Berdasarkan tujuan penelitian di atas, maka kegunaan dari penelitian ini
adalah sebagai berikut:
1. Kegunaan teoritis
Penelitian ini dapat dijadikan sebagai referensi bagi peneliti selanjutnya
untuk mengembangkan penelitian tentang pengaruh informasi online dan
lokasi terhadap minat penggunaan ulang jasa hotel Walan Syariah Sidoarjo.
2. Kegunaan praktis
a. Penelitian ini diharapkan dapat menyempurnakan informasi dan bahan
evaluasi untuk meningkatkan kinerja hotel Walan Syariah Sidoarjo,
khususnya yang berkaitan dengan strategi pemasaran hotel.
b. Memberikan konstribusi pada lembaga perhotelan khususnya yang

berbasis syariah untuk evaluasi di bidang pemasaran.



