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1.

Informasi Online

Informasi (information) dapat didefinisikan sebagai isi dari apa yang
dipertukarkan dengan dunia luar sebagaimana kita menyesuaikannya dan
membuat penyesuaian dengan yang kita rasakan. '

Pemrosesan informasi konsumen adalah proses dimana para
konsumen diekspos untuk menerima informasi, menjadi terlibat dengan
informasi tersebut, memperhatikan informasi, memahami informasi,
mengingatnya, dan mencari kembali untuk digunakan di masa mendatang."

Seberapa jauh konsumen mencari informasi akan bergantung pada
kekuatan dorongan, jumlah informasi awal, kemudahan memperoleh
informasi lebih jauh, nilai dari informasi tambahan, dan kepuasan yang
diperoleh dari pencarian itu.'* Informasi yang tepat adalah informasi yang
isinya sesuai dengan yang dibutuhkan, penyampaiannya tepat pada waktu
atau saat yang dibutuhkan dan disampaikannya tepat pada tempat dan

tuj ua.nnya.15

2John C. Mowen Dan Michael Minor, Perilaku Konsumen, (Jakarta: Erlangga, 2001), 80.

B Ibid, 81.

i Philip Kotler, John Bowen, James Makens, Pemasaran Perhotelan Dan Kepariwisataan, (Jakarta:Prehallindo,

2002), 213.

15 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Pt Rajagrafindo Persada, 2007), 335.
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Dengan berkembangnya kebutuhan akan informasi pasar dan
pemasaran, maka terdapat pula perkembangan peralatan yang mampu
menangani informasi tersebut.'® Salah satu bentuk teknologi informasi yang
berkembang pesat akhir-akhir ini ialah internet. Internet dapat menyediakan
informasi yang cepat, murah, dan dalam ruang lingkup yang sangat luas.
Internet merupakan sarana penyedia informasi yang tidak terbatas dimana
informasi terus berubah dan sangat dinamis. Internet mampu menyediakan
informasi bagi semua pihak dengan berbagai kepentingan.17

Perkembangan teknologi memberikan dampak yang nyata di segala
aspek kehidupan masyarakat. Perkembangan teknologi internet yang
memberikan banyak kemudahan dalam berkomunikasi telah mampu
mengubah perilaku masyarakat, termasuk perilaku pengambilan keputusan
pembelian. Perkembangan teknologi juga berdampak pada perilaku individu
yang dilahirkan pada era tersebut. Adanya sikap dan nilai-nilai yang
berbeda pada generasi yang dibesarkan di era internet menjadi penting
untuk dipahami lebih jauh mengingat dari sisi potensi pasar jumlahnya
cukup besar. Di sisi lain pengguna internet yang meningkat merupakan
peluang bagi pemasar untuk merancang strategi pemasarannya dengan

memanfaatkan teknologi ini guna meraih peluang sebesar-besarnya.'®

16 11
Ibid, 342.

' Shinta Apriliya, “ Analisis Strategi Online Marketing Dan Pengaruhnya Terhadap Purchase Intentions Konsumen

Produk Clean&Clear’(Skripsi-Stiesia Surabaya, 2013), 2.

'8 Tatik Suryani, Perilaku Konsumen Di Era Internet,...249.
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Seiring dengan meningkatnya jumlah pengguna internet, pemasar
kemudian menggunakan internet untuk e-marketing, termasuk dalam
pemesanan, transaksi, layanan serta menjalin hubungan dengan konsumen."

Menurut heikkinen (2012) dalam harianto dan iriani (2014) indikator
pengukuran dari internet marketing adalah website dan sosial media.”

a. Website hotel melakukan dua fungsi, yaitu sebagai penyedia layanan
informasi dan fungsi penjualan. Sebuah website hotel perlu
dirancang agar menarik dan mudah ditemukan melalui mesin
pencari, termasuk teks penjualan harus diisi untuk mendorong
penjualan produk hotel tersebut.’

b. Sosial media
Penggunaan jejaring sosial yang semakin meningkat dengan
signifikan ini menjadi peluang bagi pemasar dalam mendukung
program-program pemasaran.”>

2. Lokasi
Menurut Fandy Tjiptono (2002) Lokasi usaha adalah tempat

perusahaan beroperasi atau tempat perusahaan yang melakukan kegiatan

menghasilkan barang dan jasa yang mementingkan segi ekonominya.>

" Ibid, 250.

20 Agus Harianto Dan Sri Setyo Iriani, “Pengaruh Kelompok Acuan Dan Infernet Marketing Terhadap Keputusan
Pembelian” Jurnal Online Universitas Negeri Surabaya, Volume 2 No.4, Oktober 2014, 5.

2! Agung Permana Budi, Manajemen Marketing Perhotelan,... 15.

22 Tatik Suryani, Perilaku Konsumen Di Era Internet,... 256.

2 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 2002), 92.
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Lokasi berarti berhubungan dengan dimana perusahaan harus
bermarkas dan melakukan operasi. Lokasi yaitu keputusan yang dibuat
perusahaan berkaitan dengan dimana operasi dan staffnya akan
ditempatkan. Lokasi adalah pemilihan suatu tempat yang menentukan suatu
usaha roduksi atau penyedia jasa berdasarkan pertimbangan tertentu dan
sering kali menentukan kesuksesan suatu usaha, karena lokasi erat kaitanya
dengan pasar potensial suatu usaha.**

Lokasi fasilitas jasa merupakan salah satu faktor krusial yang
berpengaruh terhadap kesuksesan suatu jasa, karena lokasi erat kaitannya
dengan pasar potensial penyedia jasa.Secara garis besar, ada dua
kemungkinan pertimbangan dalam hal lokasi fasilitas jasa. Pertama,
pelanggan mendatangi lokasi fasilitas jasa dan yang kedua adalah penyedia
jasa yang mendatangi pelanggan. Selain itu, penyedia jasa dimungkinkan
mengkombinasikan keduanya.*

Menurut Fandi Tjiptono (2006) dalam Santoso dan Widowati (2011)
variabel lokasi lebih memakai indikator berikut:

a. Keterjangkauan lokasi

b. Kelancaran akses menuju lokasi

2Gilang Firmanda, “ Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Lokasi Terhadap Kepuasan Konsumen Di Hotel Plaza
Semarang” (Skripsi-Universitas Negeri Semarang, 2013), 12.

Y oungki Tri Wibowo, “ Pengaruh Keramahan Karyawan Harga Dan Lokasi Terhadap Kepuasan Pelanggan”,
(Skripsi-Universitas Diponegoro Semarang, 2011), 20.
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c. Kedekatan lokasi.*
3. Minat Pembelian Ulang

Menurut Cronin et al (1992) dalam hendarsono dan sugiharto (2013)
minat beli ulang pada dasarnya adalah perilaku pelanggan dimana
pelanggan merespon positif terhadap apa yang telah diberikan oleh suatu
perusahaan dann berminat untuk melakukan kunjungan kembali atau
mengkonsumsi kembali produk perusahaan tersebut.”’

Menurut kinnear dan taylor dalam saidani dan arifin (2012) Minat
beli adalah kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keutusan
membeli benar-benar dilaksanakan. Terdapat perbedaan antara pembelian
aktual adalah pembelian yang benar-benar diakukan oleh konsumen, maka
minat pembelian ulang adalah niat untuk melakukan pembelian kembali di
masa mendatang.28

Menurut Kinnear dan Taylor dalam Tjiptono (2003), minat beli
adalah tahap kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keputusan
membeli benar-benar dilaksanakan.*

Ferdinand (2002) dalam saidani dan arifin (2012) mengidentifikasi

minat beli ulang melalui indikator-indikator sebagai berikut:

26 Aprih Santoso Dan Sri Widowati, “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Fasilitas Dan Lokasi Terhadap Keputusan
Pembelian”, Jurnal Dinamika Sosial Budaya, No.2, 2011.

" Gersom Hendarsono Dan Sugiono Sugiharto, “Analisa Pengaruh Experiental Marketing Terhada Minat Beli
Ulang Konsumen Café Buntos 99 Sidoarjo”, Jurnal Manajemen Pemasaran, Vol 1, No 2, 2013, 4.

28 Basrah Saidani Dan Samsul Arifin, “Pengaruh Kualitas Produk Dan Kualitas Layanan Terhada Kepuasan
Konsumen Dan Minat Beli Pada Ranch Market”, Jurnal Riset Manajemen Sains Indonesia, Vol 3, No 1, 2012, 6.
¥ Fandy Tjiptono, Marketing Scales,(Yogyakarta, Andi, 2003), 195. ,
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1. Minat transaksional, merupakan kecenderungan seseorang untuk
selalu membeli ulang produk yang telah dikonsumsinya.

2. Minat referensial, merupakan kecenderungan seseorang untuk
mereferensikan produk yang sudah dibeli dan dikonsumsinya, agar
juga dibeli orang lain, melalui referensi pengalaman konsumsinya.

3. Minat preferensial, merupakan minat yang menggambarkan perilaku
seseorang yang selalu memiliki preferensi utama pada produk yang
telah dikonsumsi.

4. Minat eksploratif, merupakan minat yang menggambarkan perilaku
seseorang yang selalu mencari informasi mengenai produk yang
diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat
positif dari produk yang dilangganinya.*’

Pelanggan mendasarkan harapan pada pengalaman dan pada pesan
yang diterimanya dari penjual, teman, sumber informasi lainnya. bila
penjual melebih-lebihkan kemungkinan kinerja produknya, konsumen akan
merasa tidak puas. Semakin besar kesenjangan antara harapan dan kinerja,
semakin besar ketidakpuasan konsumen. Itu berarti penjual harus jujur
dalam menyatakan kinerja produknya.’'

Persepsi yang diperoleh dari interaksi pelanggan dengan lokasi yang

dekat dengan fasilitas transportasi serta mudah ditemukan atau mudah

3% Basrah Saidani Dan Samsul Arifin, “Pengaruh Kualitas Produk Dan Kualitas Layanan Terhada Kepuasan
Konsumen Dan Minat Beli Pada Ranch Market”, Jurnal Riset Manajemen Sains Indonesia, Vol 3, No 1, 2012, 7.
3! Philip Kotler, John Bowen, James Makens, Pemasaran Perhotelan Dan Kepariwisataan,... 215.
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dicapai akan berpegaruh terhadap minat menginap kembali. Keberadaan
lokasi yang mudah dijangkau akan menjadi pertimbangan dan faktor
pendorong seorang konsumen untuk menginap. strategi pemasaran yang
selalu berkembang sejalan dengan gerak perusahaan dan perubahan
lingkungan pemasaranya serta perubahan perilaku konsumen yang membeli.
Pemilihan lokasi yang strategis merupakan salah satu indikator mengenal
baik tidaknya kualitas jasa, lokasi erat kaitanya dengan pembentukan
persepsi pelanggan.**

Terkhusus lagi, terdapat perintah khusus untuk jujur bagi para
pelaku bisnis karena kebanyakan dari mereka menempuh segala cara demi

melariskan barang dagangan. Sebagaimana firman Allah:

aed 1A T all) ) s sl
Artinya:

“Tetapi jikalau mereka berlaku jujur pada Allah, niscaya yang

demikian itu lebih baik bagi mereka.” (QS. Muhammad: 21).

Dari sahabat Hakim bin Hizam, Nabi SA W bersabda:
Ol ¢ Lagain (& gl )58 iy B0a (8 — 5D (s JB 55l — W0 A1 G Ll plail
Lagadn 457 Cdade LIS LK

Artinya:

*2Gilang Firmanda, “ Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Lokasi Terhadaap Kepuasan Konsumen Di Hotel Plaza
Semarang” (Skripsi-Universitas Negeri Semarang, 2013), 2.
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“Kedua orang penjual dan pembeli masing-masing memiliki hak

pilih (khiyar) selama keduanya belum berpisah. Bila keduanya

berlaku jujur dan saling terus terang, maka keduanya akan

memperoleh keberkahan dalam transaksi tersebut. Sebaliknya,

bila mereka berlaku dusta dan saling menutup-nutupi, niscaya

akan hilanglah keberkahan bagi mereka pada transaksi itu”.’

4. Penelitian Terdahulu

3

Beberapa peneliti telah meneliti variabel-variabel yang digunakan

didalam penelitian ini, bisa dilihat pada tabel berikut :

Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu Yang Relevan

Nama Peneliti

Judul

Persamaan dan
Perbedaan

Hasil Penelitian

Muhammad
Lukman
Nurrochmadd
ani (2012)

Upaya  Strategi
Bauran Pemasaran
Dalam
Mempertahankan
Pangsa Pasar
Hotel Kusuma
Agrowisata Kota
Batu.™

Persamaan:
Media promosi
melalui internet
atau online.
Perbedaan:varia
ble penelitian.

dari

judul  tersebut dapat

disimpulkan sebagai berikut:

Il

4.

Produk yang ditawarkan
oleh hotel meliputi
akomodasi, konsumsi, dan
pelayanan.

penetapan harga dengan
menerapkan diskon untuk
menarik minat konsumen.
lokasi ditentukan dengan
cara lebih mengunggulkan
keindahan alam yang ada di
batu yang memiliki view
pemandangan yang bagus,
udara yang sejuk dan
suasana yang tenang.

strategi  promosi  yang

** Hr. Bukhari No. 2079 Dan Muslim No. 1532
**Muhammad Lukman Nurrochmaddani, “ Upaya Strategi Bauran Pemasaran Dalam Mempertahankan Pangsa Pasar
Hotel Kusuma Agrowisata Kota Batu’ (Skripsi-Uin Maulana Malik Ibrahim, Malang, 2011), 80.
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digunakan yaitu dengan
cara promosi secara
langsung, media internet
atau online. Juga staf hotel
yang melayani dengan
ramah, rapi dan
mengutamakan
kenyamanan  pengunjung
hotel.

Dari hasil analisis menunjukkan
bahwa perubahan sosial media
tidak berpengaruh terhadap

Analisis perubahan kepuasan konsumen
Persamaan . . .
Penggunaan jersey bola online. Semakin
’ sama-sama N ]
Teknologi " baik sitem pemasaran online
., | meneliti
Internet  (Sosial ten maka  kepuasan  konsumen
. Media) Dalam g semakin meningkat. Kenaikan
Ari . promosi  yang |
. Sistem Pemasaran ) . ° | atau penurunan pengguna sosial
Supriyanto (B : berbasis online . .
Online Untuk . media  tidak  berpengaruh
100 090 200) - dan minat .
Meningkatkan | terhadap pembelian berulang
pembelian . .
Kepuasan Dan konsumen jersey bola online.
; berulang. . o
Pembelian Semakin baik sitem pemasarn
Perbedaan . .
Berulang Pada . online maka pembelian
_ :objek yang .
Bisnis Jersey Bola | .~ . berulang konsumen semakin
.35 diteliti berbeda. . : o
Online. meningkat. Semakin tinggi
kepuasan  konsumen  maka
pembelian berulang konsumen
semakin meningkat.
il Fiefis Ry Hasil . dari  penelitian ini
Persamaan: menunjukkan bahwa kualitas
e sama-sama elayanan mempunyai pengaruh
Youngki tri | Karyawan Harga " perdy neinputtyal pens
. . | meneliti yang paling besar dalam
wibowo Dan Lokasi . .
tentang lokasi. | mepengaruhi kepuasan
Terhadap .
Perbedaan: pelanggan. Angka adjusted R
Kepuasan . .
Pelancean’® objek penelitian | square sebesar 0.564
£g menunjukkan  bahwa  56.4

3% Ari Supriyanto, “Analisis Penggunaan Teknologi Internet (Sosial Media) Dalam System Pemasaran Online Untuk
Meningkatkan Kepuasan Dan Pembelian Berulang Pada Bisnis Jersey Bola Online” (Skripsi-Universitas

Muhammadiyah Surakarta, 2013)
3% Youngki Tri Wibowo, “Analisis Pengaruh Keramahan Karyawan Harga Dan Lokasi Terhadap Kepuasan
Pelanggan” (Skripsi-Universitas Diponegoro Semarang, 2011)
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persen  variable  kepuasan
pelanggan dapat dijelaskan oleh
ketiga  variable independen
dalam  persamaan  regresi.

Sedangkan sisanya sebesar 43.6
persen dijelaskan oleh variable
lain diluar ketiga variable yang
digunakan dalam penelitian.

Berdasarkan hasil penelitian
ditemukan 3 faktor yang
berpengaruh terhadap purchasae
intentions  konsumen dalam
membeli produk clean & clear
di  Surabaya, yaitu faktor

Pekalongan.”®

analisis  strategi website, facebook dan twitter.
. online marketing | Persamaan: Berdasarkan hasil F diketahui
Shinta . .
el dan pengaruhnya | online bahwa website, facebook dan
P terhadap purchase | marketing twitter secara simultan
intentions Perbedaan: berpengaruh signifikan terhadap
konsumen produk | objek penelitian | purchase intentions.
“clean & clear™’ Berdasarkan uji t diketahui
bahwa secara parsiall website,
facebook dan twitter
berpengaruh terhadap purchasae
intentions konsumen dalam
membeli produk clean & clear
di Surabaya.
Dari hasil penelitian tersebut,
Hubpngan L. t(?rdgpat hubungan yang
kualitas pelayanan terdanat di signifikan ~ antara  kualitas
. . dengan minat b . pelayanan dengan minat
Niyarni, variabel terikat
L . menggunakan menggunakan ulang pelayanan
ristiawati, . atau dependen . )
. ulang jasa ) . rawat jalan dengan tingkat
imam (Y) yaitu minat
pelayanan hubungan yang rendah, ada
purnomo, penggunaan .
SUDVO kesehatan rawat ulan hubungan yang  signifikan
priyo. jalan di RSUD & antara kualitas pelayanan loket
Perbedaan: .
Bendan kota . . pendaftaran  dengan  minat
objek penelitian

menggunakan ulang pelayanan
rawat jalan dengan tingkat

'Shinta Apriliya, “ Analisis Strategi Online Marketing Dan Engaruhnya Terhadap Purchase Intentions Konsumen
Produk Clean & Clear”, (Skripsi- Stiesia Surabaya, 2013).
38 Niyarni, Ristiawati, Imam Purnomo, Supriyo, Hubungan Kualitas Pelayanan Dengan Minat Menggunakan Ulang
Jasa Pelayanan Kesehatan Rawat Jalan Di Rsud Bendan Kota Pekalongan, (Jurnal Kesehatan Universitas

Pekalongan, )
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hubungan yang rendah, ada
hubungan  yang  signifikan
terhadap kualitas pelayanan
pembayaran  dengan  minat
menggunakan ulang pelayanan
rawat jalan dengan hubungan
yang rendah, ada hubungan
yang signifikan antara kualitas
pelyanan pemeriksaan
poliklinik dengan minat
menggunakan ulang pelayanan
rawat jalan dengan tingkat
hubungan yang rendah, ada
hubungan yang  signifikan
antara sarana dan minat
menggunakan ulan pelayanan
rawat jalan dengan tingkat
hubungan yang rendah.

5. Kerangka Konseptual

Dalam kerangka konseptual ini menggambarkan informasi onl/ine

(X)) dan lokasi (X;) mempengaruhi minat penggunaan ulang jasa hotel

Walan Syariah (Y).

Kerangka konseptual dapat digambarkan sebagai berikut :

Informasi Online
(X1)

=
-

Lokasi (X5)

Minat
Penggunaan
ulang (Y)

™ —
—
-—
-_————
—
-—
-

——
-——
_____._—-
e
I
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Keterangan :

----=--------->Pengaruh secara Parsial

»  Pengaruh secara Simultan

Informasi online (X;) dan lokasi (X;) adalah variabel bebas (independen)
yang dapat mempengaruhi variabel terikat (dependen). Minat penggunaan
ulang (Y) adalah variabel dependen yang akan dipengaruhi oleh variabel

independen.

6. Hipotesis
Hipotesis dapat diartikan sebagai suatu jawaban yang bersifat

sementara terhadap permasalahan dalam penelitian, sampai terbukti melalui
data yang terkumpul.”” Maka hipotesis penelitian ini adalah:

1. Hipotesis Simultan
Ho. Tidak ada pengaruh informasi on/ine dan lokasi terhadap minat
penggunaan ulang jasa hotel Walan Syariah.
Ha: Adanya pengaruh informasi on/ine dan lokasi terhadap minat
penggunaan ulang jasa hotel Walan Syariah.

2. Hipotesis Parsial
Hy. Tidak adanya pengaruh informasi on/ine terhadap minat penggunaan

ulang jasa hotel Walan Syariah.

% Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: Pt Rineka Cipta, 2002), 64.
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Ha : Adanya pengaruh informasi on/ine terhadap minat penggunaan ulang
jasa hotel Walan Syariah.

Hy : Tidak danya pengaruh lokasi terhadap minat penggunaan ulang jasa
hotel Walan Syariah.

Ha : Adanya pengaruh lokasi terhadap minat penggunaan ulang jasa hotel

Walan Syariah.



