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PENGARUH BRAND IMAGE, FASILITAS DAN HARGA TERHADAP
MINAT BELI KAMAR HOTEL MELALUI ACCOR ALLDI IBISHOTEL
PONTIANAK

ABSTRAK

Tia Anggrayni
2001011049

Ibis Pontianak City Center merupakan salah satu hotel dari Grup Accorhotels
yang menetapkan standar baru terkait layanan, gaya dan kenyamanan. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk menguji hubungan antara Brand Image, Fasilitas, dan
Harga terhadap Minat beli kamar melalui accor all di Ibis Hotel Hotel Pontianak.
Data yang digunakan dalam penelitian ini diperoleh dari kuisioner100 responden
pelanggan yang pernah menginap di Ibis Hotel Pontianak. Adapun metode yang
digunakan dalam penelitian ini adalah metode Asosiatif Kuantitatif dengan
menggunakan Teknik analisis data berupa regresi linear berganda yang dibantu
melalui Aplikasi SPSS versi 27. Hasil temuan dari penelitian ini menunjukkan
bahwa Brand Image, Fasilitas, dan Harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli. Hasil ini menunjukkan bahwa Manajemen, Investor,
Konsumen mampu menangkap informasi terkait pengaruh Brand Image, Fasilitas,
dan Harga terhadap minat beli.

Kata Kunci: Brand Image, Fasilitas, Harga, Minat Beli
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THE EFFECT OF BRAND IMAGE, FACILITIES, AND PRICE ON
PURCHASE INTEREST OF HOTEL ROOMS THROUGH ACCOR
ALL AT IBIS HOTEL PONTIANAK

ABSTRACT

Tia Anggrayni
2001011049

Ibis Pontianak City Center is one of the hotels under the Accorhotels Group that
sets new standards for service, style, and comfort. The aim of this study is to
examine the relationship between Brand Image, Facilities, and Price on the
Purchase Interest of rooms through Accor All at 1bis Hotel Pontianak. Data for
this research were obtained from a questionnaire distributed to 100 customers
who have stayed at Ibis Hotel Pontianak. The method employed in this study is
Quantitative Associative method using Multiple Linear Regression analysis
technique assisted by SPSS version 27 software. The findings of this study indicate
that Brand Image, Facilities, and Price have a positive and significant impact on
purchase interest. These results suggest that Management, Investors, and
Consumers are able to grasp information regarding the influence of Brand Image,
Facilities, and Price on purchase interest.

Keywords: Brand Image, Facilities, Price, Purchase Interest
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PENGARUH BRAND IMAGE, FASILITAS DAN HARGA TERHADAP
MINAT BELI KAMAR HOTEL MELALUI ACCOR ALLDI IBISHOTEL
PONTIANAK

RINGKASAN

1. Latar Belakang

Dalam era globalisasi dan kemajuan teknologi informasi, industri perhotelan
telah menjadi bagian penting dalam kehidupan saat ini. Dalam konteks globalisasi
dan kemajuan teknologi informasi, industri perhotelan telah berubah menjadi
lebih dari sekedar tempat beristirahat, melainkan menjadi destinasi yang
menawarkan pengalaman unik. Salah satu perkembangan penting adalah akses
mudah para pengunjung ke berbagai informasi tentang hotel melalui internet.
minat beli konsumen adalah sebuah perilaku konsumen dimana konsumen
mempunyai keinginan dalam membeli atau memilih suatu produk, berdasarkan
pengalaman dalam memilih, menggunakan dan mengkonsumsi atau bahkan
menginginkan suatu produk. Minat Beli bahkan dapat dipicu oleh keinginan
mendalam untuk memiliki suatu produk sebagai respons terhadap kepuasan atau
kebutuhan tertentu. Minat beli konsumen tidak hanya mencakup tahap pemikiran
dan keputusan, tetapi juga melibatkan aspek emosional yang dapat mempengaruhi
bagaimana konsumen berinteraksi dengan suatu merek atau produk secara
keseluruhan.

Brand image. Brand adalah identitas sebuah perusahaan yang tercermin dalam
pasar. Brand image mencerminkan pandangan pelanggan terhadap perusahaan.
Brand image menciptakan keunikan perusahaan melalui kualitas dan daya
saingnya (Susilawati et al., 2021). Hotel Ibis memiliki brand image yang sangat
baik dan dikenal luas di industri perhotelan. Dalam hal ini Hotel Ibis yang
memiliki brand image yang sangat baik, pelanggan mungkin lebih cenderung
memilih menginap di hotel ini karena persepsi positif yang telah terbentuk tentang
kualitas dan layanan yang ditawarkan.

Fasilitas adalah kebutuhan dan harapan pelanggan, baik yang bersifat fisik
maupun psikologis untuk memberikan kenyaman (Tjiptono, 2006). Fasilitas di

hotel ibis ini meliputi kualitas kamar, akses internet, tempat parkir, spa, restoran,



bar, antar jemput, ruang rapat, layanan kamar, laundry, fasilitas difabel, dan hotel
bisa di akses kursi roda. Keberadaan dan kualitas fasilitas ini dapat mempengaruhi
persepsi tamu terhadap nilai yang mereka peroleh dari hotel. Studi oleh (Zengga
et al., 2022) membuktikan bahwa fasilitas mempengaruhi Minat Beli pelanggan.
Menurut Kotler dan Amstrong (2012:345) harga dapat didefinisikan secara
sempit sebagai jumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk atau jasa. Atau
dapat didefenisikan secara luas harga sebagai jumlah nilai yang ditukarkan
konsumen untuk keuntungan memiliki dan menggunakan produk atau jasa yang
memungkinkan perusahaan mendapatkan laba yang wajar dengan cara dibayar
untuk nilai pelanggan yang diciptakannya. Berdasarkan uraian tersebut peneliti
ingin melakukan analisis mendalam dan membuktikan apakah ketiga variabel
tersebut benar-benar mempengaruhi Minat Beli pelanggan. Maka dari itu judul
dari penelitian ini adalah “Pengaruh Brand Image, Fasilitas dan Harga Terhadap
Minat Beli Kamar Hotel Melalui Accor All di Ibis Hotel Pontianak”
2. Rumusan Masalah
1. Apakah Pengaruh Brand Image Terhadap Minat Beli Kamar Hotel
Melalui Accor All di Ibis Hotel Pontianak?
2. Apakah Pengaruh Fasilitas Terhadap Minat Beli Kamar Hotel Melalui
Accor All di Ibis Hotel Pontianak?
3. Apakah Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Kamar Hotel Melalui
Accor All di Ibis Hotel Pontianak?
3. Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetehaui pengaruh Brand Image terhadap Minat Beli kamar
hotel melalui Accor All di Ibis Hotel Pontianak.
2. Untuk mengetehaui pengaruh Fasilitas terhadap Minat Beli kamar hotel
melalui Accor all di Ibis Hotel Pontianak.
3. Untuk mengetehaui pengaruh Harga terhadap Minat Beli kamar hotel
melalui Accor All di Ibis Hotel Pontianak.
4. Metode Penelitian
Penelitian ini menggunakan bentuk penelitian asosiatif dengan metode

kuantitatif yang dengan Teknik analisis data berupa analisis regresi linear



berganda yang dibantu dengan aplikasi SPSS versi 27. Populasi dalam

penelitian ini yaitu konsumen Ibis Hotel Pontianak.

Hasil dan Pembahasan

1. Dari hasil pengujian variabel Brand Image berpengaruh positif signifikan
terhadap minat beli. Hasil dari penelitian yang telah dilakukan ini
menunjukkan bahwa apabila Brand Image yang dimiliki perusahaan
meningkat maka mempengaruhi minat beli.

2. Dari hasil pengujian variabel Kualitas Produk berpengaruh positif
signifikan terhadap minat beli. Hasil dari penelitian yang telah dilakukan
ini menunjukkan bahawa apabila Kualitas Produk yang dimiliki
perusahaan meningkat maka mempengaruhi minat beli.

3. Dari hasil pengujian variabel Harga berpengaruh positif signifikan
terhadap minat beli. Hasil dari penelitian yang telah dilakukan ini
menunjukkan bahawa apabila Harga yang dimiliki perusahaan meningkat
maka mempengaruhi minat beli.

Kesimpulan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa ketiga hipotesis diterima. Adapun
hipotesis yang diterima yaitu Brand Image, Kualitas Produk, dan Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli. Hal ini diharapkan
dapat memberikan bukti empiris dalam memberikan pandangan kepada
pihak-pihak berkepentingan sebagai bahan dalam pengambilan keputusan.

Dalam penelitian ini diharapkan untuk bisa meneliti pada perusahaan lain.

Xi
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dalam era globalisasi dan kemajuan teknologi informasi, industri perhotelan
telah menjadi bagian penting dalam kehidupan saat ini. Dalam konteks globalisasi
dan kemajuan teknologi informasi, industri perhotelan telah berubah menjadi
lebih dari sekedar tempat beristirahat, melainkan menjadi destinasi yang
menawarkan pengalaman unik. Salah satu perkembangan penting adalah akses
mudah para pengunjung ke berbagai informasi tentang hotel melalui internet.
Mereka dapat melihat gambar-gambar kamar, membaca ulasan dari tamu
sebelumnya, dan memeriksa fasilitas yang tersedia sebelum mereka beminat untuk
menginap. Kemajuan teknologi juga telah memengaruhi interaksi para
pengunjung dengan hotel itu sendiri. Aplikasi seluler dan layanan kamar daring
memungkinkan tamu untuk memesan makanan, layanan kamar, atau mengatur
jadwal pemeriksaan dengan lebih praktis dan cepat. Teknologi juga dapat
memengaruhi pengalaman para tamu selama mereka menginap, seperti
penggunaan kunci elektronik atau sistem keamanan yang canggih. Faktor
keberlanjutan dan tanggung jawab sosial juga semakin menjadi perhatian para
pengunjung. Hotel-hotel yang menerapkan praktik-praktik ramah lingkungan,
seperti menggunakan sumber energi terbarukan, mengurangi penggunaan plastik,
atau mendukung komunitas lokal, mampu menarik minat para pengunjung yang
peduli terhadap isu-isu ini.

Dalam kemajuan teknologi informasi, tingkat minat beli di suatu hotel tidak
lagi hanya didasarkan pada pertimbangan praktis semata. Para pengunjung
sekarang lebih cenderung mempertimbangkan berbagai faktor seperti reputasi
online, teknologi, desain, atmosfer, keberlanjutan, dan tanggung jawab sosial
dalam memilih hotel yang sesuai dengan preferensi dan nilai-nilai mereka.

Berdasarkan data BPS 2023 jumlah kunjungan Wisatawan Mancanegara
(wisman) ke Kalimantan Barat pada Juni 2023 mencapai 6.619 kunjungan. Jumlah

tersebut mengalami kenaikan 6,12% dibandingkan Mei 2023 dan naik 276,51



persen dibandingkan bulan yang sama pada tahun lalu. Hal ini menunjukan bahwa
kebangkitan sektor pariwisata juga ditandai dengan peningkatan jumlah
kunjungan wisman secara kumulatif dari Januari hingga Juni 2023 yang mencapai

37.468 ribu atau naik 38,13% dibandingkan periode yang sama tahun 2022.

Gambar 1. 1: Perkembangan Jumlah Kunjung Wisman ke Kalimantan
Barat, 2019 — 2023

Sumber: BPS Pontianak 2023

Sejak April 2020 kunjungan wisman mengalami penurunan, bahkan mencapai
titik terendah pada bulan Februari 2022 karena adanya pandemi Covid-19 yang
melanda dunia. Pada bulan Maret 2022 sampai dengan bulan Juni 2023 wisman
yang berkunjung ke Kalimantan Barat terus berlanjut.

Adanya penurunan pendapatan hotel selama pandemi membuat pelaku usaha
hotel harus memiliki rencana untuk meningkatkan penjualan kamarnya kepada
pelanggan. Termasuk salah satunya adalah Hotel IBIS Pontianak yang mengalami
penurunan penjualan selama pandemi. Menurut data dari BPS, pandemi Covid-19
mempengaruhi industri pariwisata di Kalbar sehingga memukul industri
perhotelan. Kondisi hunian terpuruk sejak April 2020. Hal tersebut membuat
manajemen IBIS Pontianak harus memikirkan cara untuk menarik minat
pembelian pelanggan setelah pasca pandemi seperti saat ini.

Minat beli adalah istilah yang merujuk pada tingkat ketertarikan atau keinginan
seseorang untuk membeli produk atau layanan tertentu. Faktor-faktor seperti
kebutuhan, preferensi pribadi, pengalaman sebelumnya, pengaruh dari lingkungan

sosial, dan promosi produk dapat memengaruhi minat beli seseorang (Akbar,



Fitrah, & Rafli, 2024). Minat beli merupakan sesuatu yang timbul setelah
menerima rangsangan dari produk yang dilihatnya, dari sana timbul ketertarikan
untuk mencoba produk tersebut sampai pada akhirnya timbul keinginan untuk
membeli agar dapat memilikinya. Minat beli konsumen dapat diartikan sebagai
minat beli yang mencerminkan hasrat dan keinginan konsumen untuk membeli
suatu produk. (Nasution, Harahap, & Rafika, 2022)

Menurut Kotler dan Keller (2020), arti minat beli konsumen adalah sebuah
perilaku konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam membeli atau
memilih suatu produk, berdasarkan pengalaman dalam memilih, menggunakan
dan mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk. Minat Beli bahkan
dapat dipicu oleh keinginan mendalam untuk memiliki suatu produk sebagai
respons terhadap kepuasan atau kebutuhan tertentu. Minat beli konsumen tidak
hanya mencakup tahap pemikiran dan keputusan, tetapi juga melibatkan aspek
emosional yang dapat mempengaruhi bagaimana konsumen berinteraksi dengan
suatu merek atau produk secara keseluruhan.

Dalam konteks ini, perusahaan harus memahami dengan cermat faktor-faktor
yang memotivasi minat beli konsumen, mulai dari kualitas produk hingga citra
merek. Penekanan pada pengalaman pelanggan yang positif, pelayanan yang
responsif, dan penggunaan strategi pemasaran yang kreatif dapat membantu
memperkuat minat beli. Selain itu, memahami siklus hidup produk, tren pasar, dan
preferensi konsumen dapat membantu perusahaan mengantisipasi perubahan
dalam minat beli konsumen dan mengembangkan strategi yang relevan dan
responsif. Dengan demikian, pemahaman mendalam tentang minat beli konsumen
bukan hanya memfasilitasi transaksi jangka pendek, tetapi juga mendukung
pembangunan hubungan jangka panjang antara perusahaan dan konsumen.

Minat Beli merupakan kencenderungan dan hasrat yang secara kuat mendorong
individu untuk membeli suatu produk. Minat Beli merupakan perilaku konsumen
yang terjadi ketika konsumen dirangsang oleh faktor eksternal dan datang untuk
membeli berdasarkan karakteristik keputusan mereka pribadi dan proses
pengambilan keputusan. Minat beli konsumen merupakan perilaku konsumen

yang timbul sebagai tanggapan terhadap suatu objek yang menggambarkan



keinginan konsumen dalam melakukan suatu pembelian. (Saputra, Khaira, &
Saputra, 2022).

Di bawah ini ialah data kamar yang terjual pada Hotel Ibis Pontianak dari
bulan Januari sampai bulan Juli 2023.

Tabel 1. 1
Data Penjualan Kamar Hotel Ibis

Bulan Kamar Tersedia Kamar Terjual
Januari 5642 3827
Februari 5096 4544
Maret 5642 4578
April 5460 3377
Mei 5642 4651
Juni 5460 4677
Juli 5642 4410

Sumber : Hotel Ibis Pontianak

Berdasakan tabel diatas dapat dilihat bahwa penjualan kamar hotel diatas 50%
dari total kamar yang tersedia. Hal tersebut menunjukkan bahwa strategi
penjualan dalam menarik minat beli pelanggan yang dilakukan Hotel Ibis sangat
baik. Dalam analisis data ini, terlihat pola fluktuasi yang menarik dalam hal
penjualan kamar hotel. Bulan-bulan seperti Februari, Maret, Mei, dan Juni
menunjukkan peningkatan yang signifikan dalam penjualan kamar dibandingkan
dengan kamar yang tersedia. Ini mungkin mengindikasikan adanya periode
liburan atau peristiwa khusus yang mendorong permintaan tinggi. Di sisi lain,
bulan April mencatat penjualan kamar yang lebih rendah, meskipun jumlah kamar
yang tersedia tetap relatif stabil.

Brand image. Brand adalah identitas sebuah perusahaan yang tercermin dalam
pasar. Brand image mencerminkan pandangan pelanggan terhadap perusahaan.
Brand image menciptakan keunikan perusahaan melalui kualitas dan daya
saingnya (Susilawati et al., 2021). Hotel Ibis memiliki brand image yang sangat
baik dan dikenal luas di industri perhotelan. Dalam hal ini Hotel Ibis yang
memiliki brand image yang sangat baik, pelanggan mungkin lebih cenderung
memilih menginap di hotel ini karena persepsi positif yang telah terbentuk tentang

kualitas dan layanan yang ditawarkan.



Adapun beberapa penelitian yang telah dilakukan sebelumnya adalah penelitian
Irena et al (2023), didapatkan bahwa Brand Image berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Minat Beli. Pendapat yang sama dikemukakan oleh Ambar et
al (2023), Dafa dan Aldi (2023), Ni Luh Putu ef a/ (2023). Brand image yang kuat
menciptakan persepsi positif tentang kualitas dan keandalan produk di benak
konsumen, yang meningkatkan kepercayaan mereka untuk membeli. Konsumen
cenderung memilih merek yang dikenal dan dihormati karena asosiasi emosional
yang positif, yang meningkatkan minat beli mereka. Selain itu, brand image yang
baik membedakan produk dari pesaing, membuatnya lebih menarik bagi
konsumen yang mencari nilai tambah dan keunikan. Namun menurut Romansyah
et al (2023), Brand Image tidak berpengaruh terhadap Minat Beli. Brand image
mungkin tidak berpengaruh terhadap minat beli jika konsumen lebih
mengutamakan faktor lain seperti harga atau kualitas produk itu sendiri. Selain itu,
konsumen yang sudah memiliki preferensi merek tertentu cenderung tetap setia
meskipun brand image merek lain lebih baik. Terakhir, dalam beberapa pasar atau
segmen, brand image mungkin kurang relevan karena konsumen lebih fokus pada
fungsionalitas dan kebutuhan spesifik.

Fasilitas adalah kebutuhan dan harapan pelanggan, baik yang bersifat fisik
maupun psikologis untuk memberikan kenyaman (Tjiptono, 2020). Fasilitas di
hotel ibis ini meliputi kualitas kamar, akses internet, tempat parkir, spa, restoran,
bar, antar jemput, ruang rapat, layanan kamar, laundry, fasilitas difabel, dan hotel
bisa di akses kursi roda. Keberadaan dan kualitas fasilitas ini dapat mempengaruhi
persepsi tamu terhadap nilai yang mereka peroleh dari hotel. Studi oleh (Zengga
et al., 2022) membuktikan bahwa fasilitas mempengaruhi Minat Beli pelanggan.

Adapun beberapa penelitian yang telah dilakukan sebelumnya adalah penelitian
Isti et al (2016), didapatkan bahwa Fasilitas berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Minat Beli. Pendapat yang sama dikemukakan oleh (Zengga et al.,
2022). Fasilitas yang memadai meningkatkan kenyamanan dan pengalaman
belanja konsumen, sehingga mendorong minat beli mereka. Selain itu, fasilitas
yang baik memberikan kesan profesionalisme dan kualitas tinggi, yang

meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk atau layanan. Terakhir,



fasilitas tambahan seperti layanan pelanggan yang responsif dan area parkir yang
luas membuat konsumen merasa lebih dihargai dan cenderung memilih untuk
membeli. Namun menurut Romansyah et a/ (2023), Fasilitas tidak berpengaruh
terhadap Minat Beli. Fasilitas mungkin tidak berpengaruh terhadap minat beli jika
konsumen lebih fokus pada faktor harga atau kualitas produk. Selain itu,
konsumen yang berbelanja secara online mungkin tidak memperhatikan fasilitas
fisik yang disediakan oleh penjual. Terakhir, dalam beberapa pasar atau segmen,
faktor seperti lokasi atau merek yang kuat dapat lebih menentukan minat beli
dibandingkan dengan fasilitas yang tersedia.

Menurut Kotler dan Amstrong (2020:345) harga dapat didefinisikan secara
sempit sebagai jumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk atau jasa. Atau
dapat didefinisikan secara luas harga sebagai jumlah nilai yang ditukarkan
konsumen untuk keuntungan memiliki dan menggunakan produk atau jasa yang
memungkinkan perusahaan mendapatkan laba yang wajar dengan cara dibayar
untuk nilai pelanggan yang diciptakannya. Rata-rata harga kamar per malamnya
pada hotel Ibis menambah dimensi penting dalam analisis hubungan antara harga
dan Minat Beli. Harga merupakan faktor yang sangat mempengaruhi persepsi nilai
yang diberikan kepada pelanggan. Harga rata-rata yang relatif terjangkau di Hotel
Ibis dapat menjadi salah satu faktor penentu bagi sebagian besar calon tamu. Hal
ini dibuktikan oleh penelitian yang dilakukan (Rosida, 2020) bahwa harga mampu
mempengaruhi Minat Beli pelanggan.

Adapun beberapa penelitian yang telah dilakukan sebelumnya adalah
penelitian Romansyah et a/ (2023), didapatkan bahwa Harga berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Minat Beli. Pendapat yang sama dikemukakan oleh Abdul
dan Kastawan (2023), Idah dan Edy (2023). Harga yang kompetitif dapat
meningkatkan daya tarik suatu produk, sehingga mendorong minat beli
konsumen. Selain itu, harga yang wajar menciptakan persepsi nilai yang baik,
membuat konsumen merasa mendapatkan produk yang sesuai dengan uang yang
mereka keluarkan. Terakhir, diskon dan promosi harga sering kali mendorong
keputusan pembelian impulsif, meningkatkan minat beli secara signifikan. Namun

menurut (Zengga et al., 2022). Harga tidak berpengaruh terhadap Minat Beli.



Harga mungkin tidak berpengaruh terhadap minat beli jika konsumen lebih
mengutamakan kualitas dan merek daripada biaya. Selain itu, dalam segmen pasar
premium, konsumen cenderung tidak terlalu sensitif terhadap harga karena
mereka mencari eksklusivitas dan prestise. Terakhir, bagi konsumen yang sangat
loyal, faktor-faktor lain seperti pengalaman sebelumnya dan hubungan emosional
dengan merek lebih penting daripada harga.

Berdasarkan uraian tersebut peneliti ingin melakukan analisis mendalam dan
membuktikan apakah ketiga variabel tersebut benar-benar mempengaruhi Minat
Beli pelanggan. Maka dari itu judul dari penelitian ini adalah “Pengaruh Brand
Image, Fasilitas dan Harga Terhadap Minat Beli Kamar Hotel Melalui Accor All
di Ibis Hotel Pontianak”

1.2 Rumusan Masalah
1. Apakah Pengaruh Brand Image Terhadap Minat Beli Kamar Hotel
Melalui Accor All di Ibis Hotel Pontianak?
2. Apakah Pengaruh Fasilitas Terhadap Minat Beli Kamar Hotel Melalui
Accor All di Ibis Hotel Pontianak?
3. Apakah Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Kamar Hotel Melalui
Accor All di Ibis Hotel Pontianak?

1.3 Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetehaui pengaruh Brand Image terhadap Minat Beli kamar
hotel melalui Accor All di Ibis Hotel Pontianak.
2. Untuk mengetehaui pengaruh Fasilitas terhadap Minat Beli kamar hotel
melalui Accor all di Ibis Hotel Pontianak.
3. Untuk mengetehaui pengaruh Harga terhadap Minat Beli kamar hotel
melalui Accor All di Ibis Hotel Pontianak.

1.4 Kontribusi Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan tentang pengaruh
brand image, fasilitas dan harga terhadap Minat Beli, dan dapat berguna bagi

peneliti selanjutnya.



1.4.1 Kontribusi Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi baru dan
pengembangan ilmu pengetahuan khususnya dibidang manajemen bagi
peneliti selanjutntya yang mengambil topik mengenai perilaku konsumen

seperti brand image, fasilitas dan harga terhadap minat beli.

1.4.2 Kontribusi Praktis

e Bagi pembaca serta pebisnis
Penelitian ini akan bermanfaat sebagai bahan evaluasi terhadap
efektivitas dan efisiensi dalam menerapkan strategi pemasaran yang
efektif. Selain itu juga memberi informasi kepada pebisnis untuk
memahami pengaruh brand image, fasilitas dan harga yang diterapkan
terhadap minat beli sehingga dapat mengambil strategi secara tepat
dalam tata kelola bisnisnya.

e Bagi Masyarakat Umum
Penelitian ini membantu masyarakat memahami faktor-faktor penting
dalam memilih hotel, seperti citra merek, fasilitas, dan harga, sehingga

mereka dapat membuat keputusan yang lebih bijak dan sesuai anggaran.

1.5 Gambaran Kontekstual Penelitian

Ibis Pontianak City Center merupakan salah satu hotel dari Grup
Accorhotels yang menetapkan standar baru terkait layanan, gaya dan
kenyamanan. Memiliki 182 kamar berdesain modern, tempat tidur yang
nyaman dengan dilengkapi koneksi WIFI kecepatan tinggi, TV LED 32 in,
fasilitas pmbuat kopi dan teh, brankas, kamar mandi dengan pancuran dan
pemandangan kota Pontianak. Terletak kurang lebih 30 menit dari Bandara
Internasional Supadio, hotel ini menawarkan lokasi yang strategis untuk yang
berbisnis ataupun berlibur, berdampingan dengan kompleks perbelanjaan
terbesar di Pontianak (Ayani Megamall).

Hotel Ibis memiliki sejumlah kelebihan yang membuatnya populer di
kalangan wisatawan dan pelancong bisnis. Salah satu keunggulan utamanya

adalah tarif kamar yang kompetitif dan terjangkau, sehingga cocok bagi



wisatawan dengan anggaran terbatas. Selain itu, lokasi sebagian besar Hotel
Ibis sangat strategis, dekat dengan pusat kota yang memudahkan akses dan
mobilitas tamu. Hotel Ibis juga terkenal dengan standar kenyamanan dan
kebersihan yang tinggi, dengan kamar-kamar yang dirancang untuk
memberikan kenyamanan maksimal serta fasilitas dasar yang memadai.
Stafnya yang ramah dan profesional siap membantu tamu dengan segala
kebutuhan dan pertanyaan mereka. Meskipun harganya terjangkau, Hotel Ibis
menyediakan fasilitas modern seperti Wi-Fi gratis, restoran, bar, dan area
lounge. Sebagai bagian dari AccorHotels Group, Hotel Ibis menawarkan
program loyalitas Accor Live Limitless (ALL) yang memberikan manfaat
tambahan kepada tamu yang sering menginap. Desain dan konsep yang
konsisten di seluruh dunia memastikan tamu dapat mengharapkan standar
yang sama di mana pun mereka menginap. Selain itu, beberapa Hotel Ibis
telah menerapkan praktik ramah lingkungan, seperti penggunaan energi
terbarukan dan pengelolaan limbah yang efisien. Dengan berbagai kelebihan
ini, Hotel Ibis menjadi pilihan yang populer bagi banyak pelancong yang
mencari akomodasi yang nyaman, bersih, dan terjangkau. Ibis Merah: Hotel
Ibis dengan logo merah awalnya dirancang untuk para pebisnis. Fasilitas yang
disediakan sangat efisien dan efektif. Sarapan tersedia mulai pukul 04.00 pagi
hingga 12.00, dan bar buka 24 jam. Hotel ini cocok bagi para pebisnis yang
membutuhkan  kenyamanan dan  aksesibilitas. Ibis Hijau (Ibis
Styles/Allseason): Hotel ini dikenal lewat logo bantal hijaunya. Ibis
Styles/Allseason ditujukan bagi pelancong yang membawa keluarga.
Fasilitasnya meliputi kolam renang dan restoran. Selain kamar standar, ada
juga kamar studio, kamar keluarga, dan kamar panorama. Ibis Biru (Ibis
Budget): Hotel Ibis Budget memiliki logo berwarna biru. Hotel ini didesain
minimalis dan fungsinya hanya untuk tidur. Amenitas seperti sikat gigi harus
diminta secara khusus. Biasanya ada penawaran termasuk sarapan atau hanya
kamar saja.

Ibis Pontianak City Center terletak di jantung kota, dekat mall perbelanjaan

terbesar di kota ini, kantor perusahaan dan pemerintah, serta kawasan
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permukiman. Terdiri dari 12 lantai, 182 kamar, 16 kamar penghubung, 44
kamar bebas rokok, serta hotel ini menyediakan ballroom dan 8 ruagan
pertemuan kecil dengan peralatan Audio Visual modern. Hotel dengan bintang
tiga ini memiliki citra merek yang dianggap sebagai citra positif, reputasi dan
persepsi konsumen terhadap hotel tersebut. Fasilitas hotel meliputi segala
fasilitas yang disediakan oleh hotel seperti Bar atau lounge, transportasi
bandara, pusat bisnis, parkir gratis, Spa, layanan kamar, lift, laundry, air
conditioner, AC, Wifi gratis, Restoran, Televisi, Ruang rapat, resepsionis 24
jam, dan layanan tamu difabel, akses kursi roda dan mushola. Harga yang
ditawarkan hotel ibis ini berkisar Rp 490.000 per malam dengan fasilitas yang
banyak di dapatkan termasuk harga yang terjangkau. Dengan pengamanan 24
jam dan tindakan antisipatif di setiap area. Hotel Ibis ini berlokasi di jalan

Jendral Ahmad Yani No. 81, Parit Tokaya, Kecamatan Pontianak Selatan, Kota

Pontianak Kalimantan Barat 78124.

Gambar 1. 2: Hotel Ibis Pontianak City Center

Sumber : iBisnis.com



BAB YV
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

1.

Pengaruh Brand Image terhadap Minat Beli:

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa brand image memiliki
pengaruh yang positif signifikan terhadap minat beli. Hal ini didukung oleh
tingkat signifikansi 0,03 < 0,05, yang menunjukkan bahwa hipotesis pertama
diterima. Penelitian sebelumnya juga menunjukkan hasil serupa, menegaskan

bahwa brand image mempengaruhi minat beli.

. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli:

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh yang
positif signifikan terhadap minat beli. Tingkat signifikansi 0,00 < 0,05, yang
berarti hipotesis kedua diterima. Hal ini menunjukkan bahwa semakin bagus
dan lengkap fasilitas Ibis Hotel Pontianak maka semakin tinggi juga minat beli

konsumen.

. Pengaruh Harga terhadap Minat Beli:

Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh positif
siginifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini didukung oleh tingkat
signifikansi 0,01 < 0,05, yang berarti hipotesis ketiga diterima. Hal ini
menunjukkan bahwa jika harga yang ditawarkan cocok maka semakin tinggi

juga minat beli konsumen.

5.2 Rekomendasi

1. Bagi Akademisi
Penelitian ini memberikan landasan kuat bagi akademisi untuk lebih
mendalami faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli kamar hotel,
khususnya dalam konteks brand image, fasilitas, dan harga. Akademisi
dapat mengembangkan model teoritis yang lebih komprehensif dengan
memasukkan variabel tambahan seperti pengalaman pelanggan, loyalitas
merek, dan nilai persepsi. Penelitian lebih lanjut juga bisa meneliti

perbedaan pengaruh faktor-faktor ini pada berbagai segmen pasar, seperti
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wisatawan bisnis dan wisatawan rekreasi, untuk memberikan pemahaman
yang lebih mendalam mengenai dinamika pasar perhotelan di Pontianak
atau wilayah lainnya.

. Bagi Pelaku Industri

Bagi pelaku industri perhotelan, hasil penelitian ini dapat dijadikan acuan
untuk strategi pemasaran yang lebih efektif. Menyadari pentingnya brand
image, fasilitas, dan harga dalam meningkatkan minat beli, manajemen
hotel seperti Ibis Hotel Pontianak dapat fokus pada peningkatan kualitas
fasilitas serta menyesuaikan harga agar lebih kompetitif tanpa
mengorbankan kualitas. Selain itu, pelaku industri dapat memanfaatkan
platform digital seperti Accor All untuk memperkuat brand image melalui
kampanye pemasaran yang terintegrasi dan personalisasi layanan yang

dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.

. Bagi Peneliti Selanjutnya

Peneliti selanjutnya disarankan untuk mengkaji lebih lanjut bagaimana
variabel-variabel lain seperti kualitas layanan, keberlanjutan lingkungan,
dan inovasi teknologi dapat mempengaruhi minat beli kamar hotel. Selain
itu, metode penelitian yang lebih variatif seperti penelitian longitudinal
dapat digunakan untuk melihat perubahan minat beli pelanggan dari waktu
ke waktu. Penelitian di berbagai lokasi geografis yang berbeda juga dapat
memberikan wawasan yang lebih luas dan komparatif tentang faktor-
faktor yang mempengaruhi minat beli kamar hotel di berbagai budaya dan

pasar.
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LAMPIRAN

Lampiran 1 Kuisioner Penelitian

Saya Tia Anggrayni. Mahasiswa Program Studi Manajemen Universitas OSO
Pontianak. Dalam Rangka Penyusunan Riset di Fakultas Ekonomi dan Bisnis,
Jurusan Manajemen, Universitas OSO Pontianak, Ber maksud mengadakan
penelitian dengan judul "Pengaruh Brand Image, Fasilitas dan Harga Terhadap
Minat Beli Kamar Hotel Melalui Accor All di Ibis Hotel Pontianak".

Dalam Penelitian ini saya mengambil responden dengan kriteria sebagai berikut:
1. Responden Mengetahui Ibis Hotel Pontianak
2. Usia Responden Berusia 17 Tahun Keatas

Dengan segala hormat dan kerendahan hati, saya mohon bantuan saudara/saudari
untuk mengisi kuesioner penelitian saya. kuesioner ini adalah salah satu sarana
untuk memperoleh data yang diperlukan untuk penulisan riset. Semua informasi
yang anda berikan terjamin kerahasiannya.

Atas perhatian dan kesediaan waktunya, saya ucapkan banyak terima kasih.
Semoga bantuan dan amal baik Anda mendapat imbalan dari Tuhan Yang Maha
Esa.

Hormat saya,

Tia Anggrayni
I. Karakteristik Responden

Usia
e 17-20 Tahun
e 21-30 Tahun
e 31-40 Tahun
e 41-50 Tahun
e Diatas 50 Tahun

Jenis Kelamin

e Laki-laki
e Perempuam

Pekerjaan:
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I1. Tanggapan Responden Terhadap Variabel Penelitian

Kuisioner Penelitian

Berilah tanda Ceklis (v') pada jawaban anda yang sesuai dengan keadaan

sebenarnya.
Keterangan:

TS = Tidak setuju
KS = Kurang Setuju
N = Netral

S = Setuju

SS = Sangat Setuju

1. Variabel Brand Image

64

. Jawaban
No Indikator Pertanyaan TSTKS | N | S |SS
Ibis Hotel Pontianak sudah
banyak dikenal masyarakat
I dan memiliki Reputasi yang
Citra Perusahaan baik
(CI(;Z gzc)zte Ibis Hotgl Pontianak ‘
5 menyediakan berbagai
variasi pemesanan kamar
hotel
Saya percaya dengan
3 kualitas layanan Ibis Hotel
Citra Produk Pontianak
(Product Image) | Nama Ibis Hotel Pontianak
4 mudah di ingat oleh
masyarakat
Front Office/Resepsionis
5 Ibis Hotel Pontianak
Citra Pemakai | sangant ramah dan sigap
(User Image) | dalam melayani tamu
Ibis Hotel Pontianak berada
6 o .
di lingkungan yang strategis
2. Variabel Fasilitas
. Jawaban
No Indikator Pertanyaan TSTKS IN | S SS

Pertimbangan/
1 Perencanaan
Spesial

Saya merasa puas
dengan fasilitas yang
diberikan oleh Ibis Hotel
Pontianak




Ruang kamar tidur Ibis
Hotel Pontianak bersih,
rapi dan nyaman

Perencanaan
Ruangan

Tersedianya sarana
umum seperti tempat
parkir, toilet, mushola,
akses kursi roda dan
lain-lain

Perlengkapan dan

Perabotan

Warna interior yang
digunakan Ibis Hotel
Pontianak membuat saya
merasa rileks

Tersedianya layanan
makanan dan minuman
di Ibis Hotel pontianak

Unsur
Pendukung Lain

Sistem keamanan dan
pelayanan resepsionis 24
jam di Hotel Ibis
memberikan rasa aman
dan kenyamanan selama
menginap

3.

Variabel Harga

65

No

Indikator

Pertanyaan

Jawaban

TS

KS

N

S

SS

Keterjangkauan
Harga

Pontianak cukup
terjangkau dan sesuai
dengan fasilitas yang
disediakan

Penetapan tarif Ibis Hotel

Kesesuaian Harga
dengan Kualitas
Produk

Proses Pembayaran

lebih mudah

dengan kartu kredit/debit

Daya Saing Harga
Produk

Pontianak mampu
bersaing dan sesuai

daya beli masyarakat

Harga kamar di Hotel Ibis

dengan kemampuan atau

Kesesuaian Harga
dengan Manfaat

Produk

kenyamanan yang saya
rasakan

Harga kamar di Hotel Ibis
Pontianak sesuai dengan

Tersedianya layanan

Ibis Hotel pontianak

makanan dan minuman di




4. Variabel Minat Beli

66

. Jawaban
No Indikator Pertanyaan TSTKSIN | S |SS
Ibis Hotel Pontianak
Pemahaman C o
1 menjadi prioritas utama
Produk .
saya dalam menginap
Kesesuaian Saya menginap di Hotel
Ibis Pontianak karena
2 dengan . .
hotel ini sesuai dengan
Kebutuhan
kebutuhan saya
Saya merasa percaya pada
. Ibis Hotel Pontianak,
Kesesuaian .
3 sehingga saya selalu
dengan Harga =
memilihnya saat
merencanakan perjalanan
Saya akan melakukan
4 reservasi ulang di Ibis
Hotel pontianak
Saya akan memberikan
rekomendasi Ibis Hotel
Brand Awareness | Pontianak kepada
5 keluarga, kolega dan rekan

bisnis karena mereka akan
merasakan kepuasan yang
sama seperti yang saya
alami
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Lampiran 2 Tabulasi Data Kuisioner

Brand Image

P6

27
28
24
30

24
30
30
24
25
22
26
27

23
18
26
13
23
24
27

P5

P4

P3

P2

P1

No.

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19

20
21

22

23
24
25
26
27

28
29
30

31

32

33
34




68

Brand Image

P6

P5

P4

P3

P2

P1

No.

35
36

37

38
39

40
41

42

43
44
45

46

47

48
49

50
51

52

53
54
55

56
57

58
59

60
61

62

63
64
65
66
67

68
69

70
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Brand Image

P6

P5

P4

P3

P2

P1

No.

71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84

85
86

87

88
89

90
91

92

93
94
95
96
97

98
99
100
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Fasilitas

P12

24
16
24
19
30

P11

P10

P9

P8

P7

No.

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34

35
36
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Fasilitas

P12

P11

P10

P9

P8

P7

No.

37

38
39

40
41

42

43
44
45

46

47

48
49

50
51

52

53
54

55
56

57

58
59

60
61

62

63
64
65

66
67

68
69
70
71

72




72

Fasilitas

P12

P11

P10

P9

P8

P7

No.

73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84

85
86

87

88
89

90
91

92

93
94
95
96
97

98
99
100
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Harga

P16

16
11
16
16
20

P15

P14

P13

No.

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34

35
36
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Harga

P16

P15

P14

P13

No.

37

38
39

40
41

42

43
44
45

46

47

48
49

50
51

52

53
54

55
56

57

58
59

60
61

62

63
64
65

66
67

68
69
70
71

72
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Harga

P16

P15

P14

P13

No.

73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84

85
86

87

88
89

90
91

92

93
94
95
96
97

98
99
100
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Minat Beli

P21

20
15
19
20
25

P20

P19

P18

P17

No.

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34

35
36




77

Minat Beli

P21

P20

P19

P18

P17

No.

37

38
39

40
41

42

43
44
45

46

47

48
49

50
51

52

53
54

55
56

57

58
59

60
61

62

63
64
65

66
67

68
69
70
71

72
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Minat Beli

P21

P20

P19

P18

P17

No.

73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84

85
86

87

88
89

90
91

92

93
94
95
96
97

98
99
100




Lampiran 3 SPSS

Uji Validitas (Brand Image)

79

Correlations

X1l | x12 | x13 | x14 | x15 | x16 | TX1
carson 1| 482" 425™| 540| 477°| 450" 764
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 .000| .000] .000] .000| .000
N 100 100] 100] 100] 100] 100 100

X1.2 P EX 3 k3k k% k% ok k%
carson 482 1| 476™| 534 419™| 444™| 777
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000 000 000 .000] .000 .000
N 100/ 100] 100| 100] 100] 100 100

X1.3 P o sk sk % sk
carson. 425" | 476 1] 584 196| .236°| 663
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000| .000 000 051 018 .000
N 100/  100] 100] 100] 100] 100 100

X1-4 P kk Kk kk *k *k dk
carson 540" .534™| 584 1| 3617| 335™| 755
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000| .000] .000 000 .001| .000
N 100/ 100] 100| 100] 100] 100 100
carson 4777 419™|  .196| 361 1| 547|695
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000| .000] .051| .000 000 .000
N 100/ 100] 100] 100] 100] 100 100
carson 450%™ | 444" 236" 335" 547 1l 705
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000] .000] .018] .001] .000 000
N 100/ 100] 100] 100] 100] 100 100
carson 764" | 777 6637 7557 695" | .705 1
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000] .000] .000] .000] 000 000
N 100/ 100] 100] 100] 100] 100 100

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Uji Validitas (Fasilitas)

Correlations
x2.1 | x22 | x23 | x24 | x25 | x26 | TX2

X2.1 | Pearson 1| 6387 624 | 6627 6817"| 473| 852"

Correlation

Sig. (2-tailed) 000 .000] .000] .000] .000] .000

N 100 100] 100] 100] 100/ 100 100
X2.2 | Pearson 638" 1| 682" 569™| 577°| 5557| 839"

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000 000 .000] .000] .000] .000

N 100, 100] 100] 100] 100/ 100 100
X2.3 | Pearson 624" | 682" 1| 636™| 549" 384°| 807"

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000| .000 000] .000] .000] .000

N 100 100] 100] 100] 100/ 100 100
X2.4 | Pearson 6627 | 569"| 636" 1| 472 | 4387 780"

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000| .000| .000 000 .000] .000

N 100, 100] 100] 100] 100/ 100 100
X2.> | Pearson 6817 | 577| 549 | 472" 1| .603"| .809™

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000| .000| .000] .000 000] .000

N 100 100] 100] 100] 100/ 100 100
X2.6 | Pearson 473 | 5557|384 | 438"| 603" 1| 718"

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000| .000| .000] .000| 000 000

N 100 100] 100] 100] 100/ 100 100
TX2 | Pearson 852" | 839"| .807"| 780" .809"| 718" 1

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000] .000] .000] .000] 000/ 000

N 100 100] 100] 100] 100/ 100 100
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Uji Validitas (Harga)
Correlations
X3.1 X3.2 X33 X34 TX3
X3-1 sk sk *k %k
Pearson 1| 505" 533 534|793
Correlation
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Sig. (2-tailed) 000 000 000 000
N 100 100 100 100 100
X3.2 stk sk sk stk
Pearson 505 1| 589 745 834
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000
N 100 100 100 100 100
X3'3 *k ok *k *%k
Pearson 533 589 1l 662 838
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000
N 100 100 100 100 100
X3.4 ok sk sk o
Pearson 534 745 662 1| 870
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 1000 000 000
N 100 100 100 100 100
Pearson 793 834 838 870 1
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000
N 100 100 100 100 100
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Uji Validitas (Minat Beli)
Correlations
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 TY
Y1 sk sk sk sk sk
Pearson 1| 638 624" 662"| .681%| .874
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 .000] 000 000 .000
N 100/ 100 100 100] 100] 100
carson 638 1 682" 569 577°| .838
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 000]  .000] 000/ .000
N 100] 100l 100] 100] 100] 100
carson 624" 682 1| 636 549" 842
Correlation
Sig. (2-tailed) 000  .000 000|  .000| .000
N 100 100 100/ 100/ 100] 100
carson 6627 569" 636 1| 472" 798
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 .000] 000 000 .000
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N 100l  100] 100l 100] 100] 100

carson 6817 577 549" 472 1792

Correlation

Sig. (2-tailed) 000 .000] .000] 000 000

N 100/  100] 100] 100] 100] 100
carson 874" 838" 842" 798| 792 1

Correlation

Sig. (2-tailed) 000]  .000] .000] .000] .000

N 100/ 100] 100] 100] 100] 100

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas (Brand Image, Fasilitas, Harga, Minat Beli)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

.792

7

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

.800

7

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

.802

5

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

.809

6




Uji Normalitas
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardiz
ed Residual
N 100
Normal Parameters*® | Mean .0000000
Std. _ 1.83126096
Deviation
Most Extreme Absolute 078
Differences Positive .069
Negative -.078
Test Statistic 078
Asymp. Sig. (2-tailed) 141°¢
Uji Multikolinearitas
Coefficients®
Unstandardized |Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta t Sig. |Tolerance| VIF
1 | (Constant) 384 1.376 279 781
TX1 203 .066 .235/3.091| .003 57411.742
X2 320 .082 .378(3.897| .000 .353/2.832
TX3 417 118 318[3.540| .001 41212.429
Uji Autokorelasi
Model Summary”
Adjusted R Std. Error of Durbin-
Model R R Square Square the Estimate Watson
1 .808? .653 .642 1.85965 1.912
Uji Regresi Linear Berganda
Coefficients”
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta Sig.
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1 (Constant) 384 1.376 279 781
TX1 203 .066 235 3.091 .003
X2 320 .082 378 3.897 .000
TX3 417 118 318 3.540 .001
Ujit
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 384 1.376 279 781
TX1 203 .066 235 3.091 .003
X2 320 .082 378 3.897 .000
TX3 417 118 318 3.540 .001
a. Dependent Variable: TY
Uji F
ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 837.652 3 279.217| 68.300 .000°
Residual 392.458 96 4.088
Total 1230.110 99
Uji R2
Model Summary”
Std. Error of the
Model R R Square | Adjusted R Square Estimate
1 .825% .681 671 2.02191

a. Predictors: (Constant), TX3, TX1, TX2

b. Dependent Variable: TY
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