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ABSTRACT 

This study aims to analyze the influence of online reviews and price on booking 

intention through the Booking.com platform at Cicada Resort Bali Ubud. The 

background of this research is based on the increasing use of Online Travel Agents 

(OTAs) amid the rapid development of the digital tourism industry, where consumer 

reviews and price perceptions are key factors influencing reservation decisions. 

Using a quantitative approach and survey method, data were collected from 70 

respondents selected through purposive sampling and analyzed using multiple 

linear regression with the assistance of Statistical Program for Social Science 

(SPSS) IBM for Windows Version 29. The results show that both online reviews and 

price have a positive and significant effect on booking intention, both partially and 

simultaneously, with a contribution value of 95% as indicated by the Adjusted R² 

value. Among the two variables, online reviews show a more dominant effect 

compared to price. These findings provide practical implications for resort 

management in optimizing digital marketing strategies based on online reputation 

and competitive pricing, and also contribute theoretically to the study of consumer 

behavior in the context of digital-based hospitality services. 

Keywords: Online Review, Price, Booking Intention, Booking.com, OTA 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Sektor pariwisata Bali masih tumbuh cepat, sejalan dengan beberapa 

kemajuan dalam teknologi dan teknik pemasaran. Baik pengunjung domestik 

maupun asing telah meningkat sebagai hasil dari penyesuaian ini. Kebiasaan 

perjalanan di kalangan wisatawan telah berubah secara signifikan seiring 

dengan perbaikan teknologi. Internet dan alat digital lainnya sedang 

menggantikan metode persiapan perjalanan yang lebih konvensional. 

Saat ini, wisatawan tidak lagi sepenuhnya bergantung pada agen 

perjalanan konvensional untuk membeli tiket atau memesan tempat menginap. 

Sebaliknya, mereka lebih memilih menggunakan platform digital yang dinilai 

lebih praktis dan efisien. Menurut Marzo-Navarro et al., (2019), digitalisasi 

telah mendorong kemunculan Online Travel Agent (OTA), yaitu platform 

digital yang memudahkan proses pemesanan akomodasi seperti hotel, tiket 

transportasi (pesawat, kereta, dan bus), paket wisata, hingga aktivitas liburan 

lainnya. Platform ini juga memungkinkan koneksi langsung antara konsumen 

dengan penyedia layanan secara lebih cepat dan efisien. 

Keberadaan OTA memiliki peran penting dalam industri perhotelan di 

Bali karena mampu memberikan kemudahan dalam mencari, membandingkan, 

dan memesan akomodasi sesuai kebutuhan konsumen. Akses informasi yang 

luas serta fleksibilitas pemesanan membuat OTA semakin diminati oleh 

wisatawan. Hal ini terlihat dari meningkatnya penggunaan platform OTA di 
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Bali, yang juga berdampak pada pertumbuhan jumlah biro perjalanan wisata 

yang beroperasi secara online. 

Berdasarkan data dari Dinas Pariwisata Provinsi Bali, terjadi 

peningkatan jumlah biro perjalanan wisata online pada tahun 2024 

dibandingkan tahun sebelumnya. Adapun data sebaran biro perjalanan wisata 

online di Bali dalam dua tahun terakhir disajikan pada Gambar 1.1. 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Bali.BPS.go.id 

Data diolah 2025 

 

Data dari Dinas Pariwisata Provinsi Bali mencatat bahwa jumlah biro 

perjalanan wisata yang terdaftar hanya dirilis setahun sekali. Pada tahun 2024, 

tercatat sebanyak 1.367 unit biro perjalanan wisata tersebar di berbagai wilayah 

di Bali. Kota Denpasar menempati posisi tertinggi dengan 857 unit, diikuti oleh 

Kabupaten Gianyar sebanyak 352 unit, dan Kabupaten Badung dengan 62 unit. 

Jika dibandingkan dengan tahun sebelumnya, yakni 2023, angka ini 

menunjukkan lonjakan yang sangat signifikan, dari 648 unit menjadi 1.367 unit 

atau meningkat lebih dari 110% hanya dalam kurun waktu satu tahun.  

Peningkatan ini mencerminkan pertumbuhan pesat penggunaan 

platform Online Travel Agent (OTA) baik oleh pelaku industri maupun 

Gambar 1.1 Jumlah Biro Perjalanan Wisata Online Bali 

2023 dan 2024 
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wisatawan. Faktor seperti kecepatan layanan, kemudahan akses, dan 

kepraktisan digital menjadikan OTA sebagai pilihan utama dalam melakukan 

pemesanan akomodasi secara daring. Peran OTA pun semakin kuat dalam 

mendorong minat wisatawan untuk memilih dan memesan akomodasi melalui 

platform digital. 

  Sebagian besar wisatawan masa kini lebih memilih memesan kamar 

melalui OTA karena kemudahan akses, fleksibilitas waktu, dan beragam 

pilihan akomodasi yang ditawarkan. Salah satu faktor kunci yang 

memengaruhi keputusan pemesanan adalah ulasan daring (online review). 

Calon tamu cenderung tidak langsung melakukan pemesanan, tetapi terlebih 

dahulu membaca pengalaman dari tamu sebelumnya sebagai bahan 

pertimbangan kualitas. Menurut Agung et al., (2024), semakin banyak ulasan 

yang tersedia, maka semakin besar pula keyakinan calon tamu untuk 

melakukan pemesanan. Oleh karena itu, kuantitas ulasan menjadi salah satu 

indikator utama dalam membangun kepercayaan calon pelanggan. 

Dalam konteks digital, ulasan dan rating tidak hanya menjadi 

pelengkap informasi, tetapi telah menjadi penentu utama dalam pengambilan 

keputusan konsumen. Rating tinggi umumnya menggambarkan tingkat 

kepuasan tamu terhadap berbagai aspek layanan, seperti kebersihan, 

kenyamanan, pelayanan staf, lokasi, serta kesesuaian antara harga dan kualitas. 

Maka dari itu, kehadiran review dan rating yang baik berpotensi besar dalam 

meningkatkan minat pemesanan kamar hotel. 

Tabel 1.1 Performa Rating OTA Cicada Resort Bali Ubud 2025 
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  Melihat pentingnya hal tersebut, Cicada Resort Bali Ubud sebagai 

bagian dari Autograph Collection secara aktif menjalin kerja sama dengan 

berbagai platform OTA sejak peluncurannya pada tahun 2024. Langkah ini 

diambil untuk memperluas jangkauan pasar secara global dan memudahkan 

calon tamu dalam melakukan reservasi secara daring. Dalam kolaborasi ini, 

Cicada Resort tetap memegang kendali penuh terhadap pengaturan harga dan 

ketersediaan kamar, sementara OTA berfungsi sebagai mitra dalam hal 

pemasaran dan distribusi pemesanan. Hingga tahun 2025, beberapa platform 

OTA yang menjadi mitra resmi Cicada Resort menunjukkan performa yang 

sangat baik, yang terlihat dari tingginya rating pengguna, sebagaimana akan 

disajikan pada Tabel 1.1. 

 

 

 

 

Sumber: Online Travel Agent Cicada Resort 2025 

  Platform Online Travel Agent (OTA) seperti Booking.com terbukti 

memberikan kontribusi besar dalam membangun kepercayaan pelanggan dan 

meningkatkan ketertarikan terhadap pemesanan kamar di Cicada Resort Bali 

Ubud. Hal ini terlihat dari rating 9,6 yang dimiliki oleh resort tersebut di 

Booking.com, yang menunjukkan performa terbaik berdasarkan jumlah ulasan 

OTA Rating (Skala 10) Kategori Performa 

Booking.com 9.6 Sangat Baik 

Expedia 9,5 Sangat Baik 

Trip.com 9,2 Sangat Baik 

Agoda 9,1 Sangat Baik 

Tiket.com 9,0 Sangat Baik 
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serta skor kepuasan pelanggan yang tinggi. Bagi wisatawan, rating menjadi 

acuan utama karena mereka tidak bisa menilai hotel secara langsung sebelum 

melakukan pemesanan. Oleh karena itu, hotel dengan rating tinggi umumnya 

dianggap telah memenuhi bahkan melampaui ekspektasi pelanggan 

sebelumnya. 

  Penelitian oleh Filieri et al., (2018) menunjukkan bahwa hotel 

dengan rating di atas 8,5 (dalam skala 10) cenderung memiliki tingkat konversi 

pemesanan yang jauh lebih tinggi dibandingkan hotel dengan rating di bawah 

7,0. Hal ini disebabkan karena rating yang tinggi sering kali dikaitkan dengan 

mutu pengalaman menginap yang lebih baik. Dengan demikian, semakin baik 

penilaian dari pelanggan sebelumnya, semakin besar pula kemungkinan calon 

tamu lain terdorong untuk melakukan pemesanan. 

  Selain skor rating, volume ulasan online juga menjadi indikator 

penting dalam membangun kepercayaan calon pelanggan. Banyaknya ulasan 

yang masuk tidak hanya mencerminkan frekuensi penggunaan suatu 

akomodasi, tetapi juga menunjukkan seberapa aktif tamu sebelumnya dalam 

memberikan umpan balik melalui platform digital. Menurut Marthasari et al., 

n.d. (2020), salah satu aspek dalam ulasan online yang berpengaruh signifikan 

terhadap minat pemesanan kamar adalah volume ulasan itu sendiri. Penelitian 

mereka pada hotel-hotel di Kota Surabaya membuktikan bahwa semakin 

banyak ulasan yang diterima, maka semakin tinggi pula peluang calon tamu 

mempertimbangkan pemesanan. 
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Sejak mulai beroperasi pada Maret 2024, Cicada Resort Bali Ubud 

secara aktif mulai menerima ulasan dari tamu melalui platform OTA. Data 

volume ulasan tersebut diperoleh dari sistem Extranet Booking.com dan dicatat 

secara triwulanan. Jumlah akumulatif ulasan online yang diterima oleh Cicada 

Resort Bali Ubud dari periode Maret 2024 hingga Mei 2025 dapat dilihat pada 

Gambar 1.2. 

Sumber: Extranet OTA Booking.com  

Cicada Resort Bali Ubud  

 

Berdasarkan hasil kalkulasi data dari grafik ulasan yang diperoleh 

melalui Extranet Booking.com, terlihat adanya peningkatan signifikan dalam 

jumlah ulasan yang diterima oleh Cicada Resort Bali Ubud sejak mulai aktif 

beroperasi pada Maret 2024. Sebagai resor yang baru diluncurkan, Cicada 

Resort langsung aktif menerima tamu melalui platform Online Travel Agent 

(OTA), terutama Booking.com. Pada periode awal (Triwulan I: Maret–Mei 

2024), jumlah ulasan tercatat sebanyak 47 ulasan. Angka ini terus bertumbuh 

setiap triwulan, hingga mencapai 175 ulasan pada Triwulan terakhir (Maret-

Mei 2025). 

Gambar 1.2  Data Triwulan ulasan online Cicada 

Resort Bali Ubud Maret 2024 - Mei 2025 
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Kenaikan dari 47 ulasan menjadi 162 ulasan dalam rentang waktu 

sembilan bulan (Maret 2024-Februari 2025) mencerminkan lonjakan sebesar 

244,68%. Peningkatan volume ulasan ini menjadi sinyal kuat atas semakin 

tingginya antusiasme dan kepercayaan tamu terhadap layanan dan 

pengalaman menginap di Cicada Resort Bali Ubud. 

Lonjakan jumlah ulasan online tidak hanya menunjukkan 

meningkatnya interaksi tamu terhadap layanan yang diberikan, tetapi juga 

memiliki efek nyata dalam mendorong calon tamu untuk melakukan 

pemesanan. Salah satu dampak langsung dari peningkatan minat pemesanan 

tersebut adalah naiknya tingkat hunian (occupancy rate). Dalam industri 

perhotelan, tingkat hunian menjadi indikator penting yang mencerminkan 

sejauh mana suatu akomodasi diminati dan dipercaya oleh pasar. 

Ini konsisten dengan pernyataan Khairunnisa et al. (2025) bahwa 

meningkatnya tingkat hunian hotel akan langsung dipengaruhi oleh 

meningkatnya minat dan volume pemesanan. Platform OTA, seperti 

Booking.com, digunakan dalam konteks ini tidak hanya sebagai media 

transaksi tetapi juga sebagai taktik pemasaran digital yang sukses untuk 

meningkatkan visibilitas, membangun kepercayaan pasar, dan menghasilkan 

minat dalam pemesanan. Tingkat hunian Cicada Resort Bali Ubud 

menunjukkan baik tingkat minat pelanggan terhadap akomodasi maupun 

kinerja operasional. 
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Data tingkat hunian yang diperoleh secara khusus dari kanal Travel 

Agent Company menunjukkan bahwa peningkatan pemesanan melalui OTA 

memberikan kontribusi signifikan terhadap tingkat okupansi kamar. Adapun 

data tingkat hunian kamar Cicada Resort Bali Ubud melalui pemesanan OTA 

selama periode Agustus 2024 hingga Mei 2025 disajikan pada Gambar 1.3. 

Sumber: Report Reservation History and Forecast 

Cicada Resort Bali Ubud 
 

Berdasarkan data tingkat hunian kamar yang bersumber dari Report 

Travel Agent di Cicada Resort Bali Ubud, terlihat adanya fluktuasi okupansi 

sepanjang periode Agustus 2024 hingga Mei 2025. Data ini merupakan hasil 

akumulasi dari seluruh kanal pemesanan melalui Online Travel Agent, baik 

domestik maupun internasional. Laporan ini memuat data historis dan 

proyeksi hunian yang menjadi referensi dalam mengevaluasi performa 

penjualan kamar secara keseluruhan. 

Periode Agustus 2024 dipilih sebagai awal pengamatan karena pada 

bulan tersebut Cicada Resort resmi menjalani transformasi brand menjadi 

bagian dari jaringan internasional Marriott melalui Autograph Collection. 

Transformasi ini juga disertai dengan penerapan sistem operasional baru 

Gambar 1.3 Room Occupancy Sourch OTA Company  
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berbasis Property Management System (PMS), yang berdampak langsung 

pada sistem pengelolaan pemesanan kamar, khususnya melalui kanal Online 

Travel Agent (OTA) seperti Booking.com. 

Tingkat hunian pada bulan Agustus 2024 tercatat sebesar 70,45%, 

kemudian meningkat menjadi 76,20% pada September. Namun, setelahnya 

terjadi penurunan bertahap hingga mencapai titik terendah pada November 

2024 sebesar 55,48%. Penurunan ini menjadi sinyal perlunya evaluasi 

terhadap strategi promosi serta efektivitas pemanfaatan ulasan online yang 

beredar di berbagai platform OTA. 

   Memasuki Desember 2024, tingkat hunian kembali meningkat 

menjadi 65,73%, yang sejalan dengan kenaikan volume ulasan pelanggan di 

Booking.com, sebelum kembali menurun menjadi 62,10% pada Januari 2025 

dan mengalami fluktuasi pada bulan-bulan berikutnya. Kondisi ini 

menunjukkan bahwa meskipun ulasan online memberikan pengaruh terhadap 

persepsi dan minat calon tamu, faktor tersebut belum cukup untuk menjaga 

stabilitas okupansi tanpa dukungan dari strategi pemasaran yang konsisten 

dan terintegrasi.  

Harga menjadi aspek penting yang mempengaruhi minat calon 

konsumen untuk membuat reservasi, selain dari ulasan tamu. Harga tidak 

hanya merepresentasikan nilai ekonomis dari layanan yang ditawarkan, tetapi 

juga berfungsi sebagai indikator atas kualitas serta ekspektasi pengalaman 

menginap. Dalam proses pengambilan keputusan, calon tamu umumnya akan 

membandingkan harga dari berbagai hotel untuk memastikan bahwa mereka 
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mendapatkan nilai terbaik, sesuai dengan anggaran dan preferensi masing-

masing. 

Menurut Alhamdi, (2023) pelanggan cenderung memilih hotel 

yang menawarkan kombinasi antara harga yang kompetitif dan ulasan 

pelanggan yang positif. Dengan kata lain, strategi pemasaran digital melalui 

platform OTA seperti Booking.com akan lebih efektif jika informasi harga 

dikombinasikan dengan kuantitas dan kualitas ulasan yang memadai. 

Kombinasi ini dapat meningkatkan kepercayaan pelanggan dan mendorong 

mereka untuk melakukan pemesanan. 

Namun demikian, tidak semua penelitian menyimpulkan bahwa 

harga memiliki pengaruh langsung terhadap minat pemesanan. Penelitian 

oleh Vional (2023), yang mengkaji pengaruh online review, discount, dan 

perceived risk terhadap minat  pemesanan kamar melalui OTA, menunjukkan 

bahwa meskipun diskon harga bisa memengaruhi keputusan, faktor ulasan 

pelanggan dan kepercayaan terhadap merek justru memiliki pengaruh yang 

lebih kuat. Temuan ini memperkuat pandangan Tjiptono (2009) yang 

menyatakan bahwa persepsi harga bersifat relatif, tergantung pada konteks 

emosional dan informasi tambahan yang diterima konsumen termasuk ulasan 

dari pengguna sebelumnya. 

Dengan demikian, meskipun harga tetap menjadi pertimbangan 

penting, efektivitasnya sangat ditentukan oleh bagaimana calon tamu 

memandang kualitas layanan, yang banyak dibentuk melalui online review 

pada platform OTA. Berdasarkan hal tersebut, diperlukan kajian yang lebih 
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mendalam mengenai bagaimana ulasan pelanggan dan harga berpengaruh 

terhadap minat pemesanan kamar di Cicada Resort Bali Ubud. Oleh karena 

itu, penelitian ini akan difokuskan pada judul: “Analisis Online Review dan 

Harga terhadap Minat Pemesanan Kamar Melalui Booking.com pada Resort 

Cicada Bali Ubud.” 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, maka rumusan masalah 

dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut: 

1) Apakah online review berpengaruh terhadap minat pemesanan kamar 

melalui Booking.com pada Resort Cicada Bali Ubud?  

2) Apakah harga berpengaruh terhadap minat pemesanan kamar melalui 

Booking.com pada Resort Cicada Bali Ubud? 

3) Apakah online review dan harga berpengaruh secara simultan terhadap 

minat pemesanan kamar melalui Booking.com pada Resort Cicada Bali 

Ubud? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yang dilakukan mengenai adalah sebagai berikut: 

1) Untuk mengetahui pengaruh online review terhadap minat pemesanan 

kamar melalui Booking.com pada Resort Cicada Bali Ubud. 

2) Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat pemesanan kamar 

melalui Booking.com pada Resort Cicada Bali Ubud 
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3) Untuk mengetahui pengaruh online review dan harga secara simultan 

terhadap minat pemesanan kamar melalui Booking.com pada Resort 

Cicada Bali Ubud 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

Memberikan wawasan kepada industri perhotelan, khususnya dalam 

sektor resort mewah, tentang bagaimana kombinasi antara ulasan pelanggan 

dan strategi harga dapat memengaruhi keputusan pemesanan. Dengan 

demikian, hasil penelitian ini dapat dijadikan pedoman bagi manajemen hotel 

dalam mengembangkan sekaligus menggali lebih jauh tentang efektivitas 

strategi pemasaran digital dan taktik penetapan harga dalam industri 

perhotelan. 

1.4.2 Manfaat Praktis  

a. Bagi Perusahaan 

Berkontribusi praktis yang dapat dimanfaatkan secara langsung oleh 

pihak manajemen Cicada Resort Bali Ubud, Autograph Collection dalam 

pengembangan dashboard interaktif menggunakan platform visualisasi data 

seperti Google Data Studio. Dashboard ini dirancang untuk menyajikan hasil 

olahan data sebagai sistem pemantauan reputasi daring secara berkala 

maupun real-time, yang dapat mendukung proses evaluasi internal dan 

peningkatan kualitas layanan secara berkelanjutan sehingga mampu 

meningkatkan efektivitas pengambilan keputusan manajerial, khususnya 

dalam aspek pengelolaan harga dan pemanfaatan ulasan online sebagai sarana 
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promosi dapat memberikan kemudahan dalam menafsirkan hubungan antara 

variabel online review , harga, dan minat pemesanan kamar.  

b. Bagi Jurusan 

Sebagai referensi tambahan dalam pengembangan ilmu pengetahuan, 

khususnya pada kajian yang berkaitan dengan manajemen pemasaran digital, 

perilaku konsumen, dan pemanfaatan Online Travel Agent (OTA). Penelitian 

ini dapat digunakan sebagai contoh kajian terapan yang mengintegrasikan 

analisis online review, harga, dan minat pemesanan dalam konteks industri 

perhotelan. Hasil penelitian juga dapat menjadi bahan pendukung 

pengembangan materi ajar yang relevan di lingkungan perkuliahan vokasi. 

c. Bagi Penulis 

Penelitian ini memberikan manfaat berupa wawasan baru, 

pengalaman langsung dalam melakukan kajian empiris, serta pemahaman 

yang lebih dalam mengenai strategi pemasaran digital pada industri 

perhotelan. Penulis juga memperoleh pemahaman praktis mengenai 

penggunaan platform Booking.com, pengaruh ulasan online, serta penerapan 

manajemen harga dinamis dalam praktik operasional di lapangan. 

1.5 Sistematika Penulisan 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini memberikan gambaran awal mengenai topik penelitian yang 

diangkat, menjelaskan urgensi dari permasalahan yang diteliti, serta 

memberikan justifikasi mengapa penelitian ini penting untuk dilakukan. Dalam 

bab ini diuraikan latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 
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serta manfaat penelitian yang baik mencakup manfaat teoritis dan manfaat 

praktis. Bagian ini bertujuan untuk memperkenalkan fokus penelitian dan 

menunjukkan kontribusi yang dapat diberikan baik untuk dunia akademik 

maupun praktik di lapangan. 

BAB II KAJIAN PUSTAKA 

Bab ini berisi tinjauan literatur yang mencakup teori-teori yang relevan 

dengan topik penelitian dan temuan penelitian sebelumnya yang mendukung 

pengembangan kerangka teori dan konseptual termasuk dalam bab ini. 

Evaluasi literatur membantu menempatkan penelitian dalam kerangka ilmiah 

yang lebih besar dan memberikan dasar konseptual untuk studi ini. Celah-celah 

penelitian yang menjadi landasan untuk menentukan topik dan arah penelitian 

juga dijelaskan dalam bab ini. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini memaparkan mengenai prosedur yang digunakan untuk 

melakukan penelitian. Bab ini mencakup populasi dan sampel, jenis dan 

sumber data, lokasi dan waktu penelitian, metode pengumpulan data, serta 

metode analisis data. Tujuan bab ini adalah untuk memberikan justifikasi 

metodologis yang dapat diterapkan untuk mengevaluasi keandalan dan 

validitas temuan penelitian. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini menyajikan temuan penelitian yang diambil dari data yang 

dikumpulkan. Untuk mengatasi perumusan masalah dan menentukan apakah 
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hasil tersebut mendukung atau menolak hipotesis yang digunakan, hasil juga 

diinterpretasikan dalam bab ini. 

BAB V PENUTUP 

Bab ini berdasarkan analisis yang telah dilakukan, berserta 

rekomendasi atau ide yang dapat diberikan kepada pihak-pihak yang relevan 

sehubungan dengan temuan penelitian. Selain itu, kontribusi penelitian 

terhadap kemajuan praktik dan pemahaman di bidang ini juga disajikan dalam 

bab ini. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Simpulan  

 Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, maka dapat ditarik  

kesimpulan sebagai berikut:  

1. Online Review (X₁) berpengaruh positif dan signifikan secara parsial   

terhadap Minat Pemesanan Kamar (Y) pada Cicada Resort Bali Ubud. 

Hal ini dibuktikan dari hasil uji t, di mana variabel Online Review 

memiliki nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 sebesar 10,697 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 sebesar 1,994 dengan nilai 

signifikansi < 0,001 < 0,05, serta nilai koefisien regresi sebesar 0,579 

yang menunjukkan pengaruh positif. Hal tersebut berarti, semakin baik 

ulasan yang diberikan oleh tamu yang menginap di Cicada Resort Bali 

Ubud pada Booking.com, maka semakin tinggi pula minat calon tamu 

lainnya untuk melakukan pemesanan kamar melalui platform 

Booking.com di resort tersebut. 

2. Harga (X₂) berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap 

Minat Pemesanan Kamar (Y). Hal ini dibuktikan dari hasil uji t, variabel 

Harga memiliki nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 sebesar 3,636  𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 sebesar 1,994, dengan 

nilai signifikansi < 0,001 < 0,05, serta nilai koefisien regresi sebesar 

0,467 yang bernilai positif. Hal tersebut berarti semakin kuat persepsi 

tentang harga yang ditawarkan yang didukung dengan fasilitas dan 

layanan yang diterima, maka semakin tinggi minat tamu untuk 
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melakukan pemesanan kamar di Cicada Resort Bali Ubud melalui 

platform seperti Booking.com  

3. Online Review (X₁) dan Harga (X₂) secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap Minat Pemesanan Kamar (Y). Hal ini dibuktikan dari 

hasil uji F yang menunjukkan bahwa nilai 𝑓ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 sebesar 634,355 > 

𝑓𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 sebesar 3,13, dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05, Dengan 

Nilai Adjusted R² sebesar 0,950 yang berarti bahwa 95% minat 

pemesanan kamar melalui Booking.com pada Cicada Resort Bali Ubud 

secara simultan dipengaruhi oleh online review dan harga sedangkan 5% 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.   

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, maka saran yang dapat 

disampaikan adalah sebagai berikut: 

1. Sebaiknya pihak Manajemen Cicada Resort Bali Ubud, disarankan untuk 

lebih meningkatkan tanggapan serta respons terhadap ulasan negatif dari 

tamu. Hal ini penting agar citra resort tetap positif di mata calon 

konsumen dan dapat meningkatkan kepercayaan terhadap layanan yang 

diberikan. 

2. Sebaiknya pihak Manajemen Cicada Resort Bali Ubud 

mempertimbangkan harga musiman, penyesuaian harga pada hari biasa, 

atau memberikan paket khusus (bundling) untuk meningkatkan daya 

tarik harga dan mendorong minat pemesanan khususnya melalui platform 

Booking.com. 
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3.  Untuk pengambilan keputusan yang lebih cepat dan berbasis data, pihak 

manajemen disarankan menggunakan aplikasi Google Looker Studio 

sebagai media visualisasi data interaktif. untuk membantu dalam 

menganalisis data online review, harga, dan minat pemesanan secara 

lebih efisien dan mudah dipahami. 

4. Bagi peneliti selanjutnya, selain Booking.com, penelitian selanjutnya 

dapat menggunakan data dari platform OTA (Online Travel Agent) lain 

seperti Traveloka, Tiket.com dan Agoda untuk melihat perbedaan 

persepsi dan pengaruh review lintas platform.
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