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ABSTRAK

Haura Sonia Listi (2025). “Pengaruh Harga Dan Promosi Online Terhadap
Loyalitas Tamu Menginap Di Aston Batam Hotel and Residence”.
Skripsi, Program Studi D4 Manajemen Perhotelan. Departemen
Pariwisata. Universitas Negeri Padang.

Penelitian ini dilatar belakangi oleh kompetisi yang semakin ketat di industri
perhotelan, di mana tidak hanya fasilitas fisik yang menjadi faktor penentu, tetapi
juga strategi penetapan harga dan promosi digital yang kreatif..

Penelitian ini digolongkan kepada penelitian kuantitatif dengan pendekatan
assosiatif bentuk hubungan kausal menggunakan metode survey. Data yang
digunakan adalah data primer dan data sekunder, menggunakan teknik komunikasi
tidak langsung dengan cara menyebarkan kuesioner kepada 130 responden
menggunakan skala likert lalu data diolah dengan cara metabulasi data dan deskripsi
data menggunakan program SPSS versi 25.00.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga (X) berada pada kategori
baik dengan persentase 76,58%, variabel promosi online (X;) berada pada kategori
baik dengan persentase 77,44%, dan variabel loyalitas tamu (Y) berada pada kategori
cukup baik dengan persentase 77,82%. Hasil analisis regresi linear berganda
menunjukkan bahwa harga dan promosi online memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap loyalitas tamu menginap, baik secara parsial maupun simultan. Artinya
loyalitas tamu yang menginap di Aston Batam Hotel and Residence dipengaruhi oleh
harga dan promosi online.

Kata Kunci: Harga, Promosi Online, Loyalitas Tamu
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Sektor pariwisata di indonesia ditempatkan sebagai salah satu sumber
pendapatan nasional maupun regional yang berpotensi menjadi sektor ekonomi
terbesar yang diharapkan mampu menjadi penghasil devisa terbesar bagi daerah atau
negara. Bidang industri yang erat hubungannya dengan pariwisata adalah industri
perhotelan dan akomodasi. Perkembangan hotel di indonesia saat ini khususnya di
kota-kota besar semakin berkembang salah satunya di Provinsi Kepulauan Riau.

Provinsi Kepulauan Riau khususnya di Kota Batam menjadi salah satu
tujuan wisata oleh mancanegara terkhususnya Singapore dan Malaysia. Dalam
melakukan kegiatan pariwisata, wisatawan membutuhkan akomodasi yang bergerak
di bidang pelayanan jasa serta akomodasinya. Dimana sudah banyak sekali hotel-
hotel yang semakin bagus dengan skala internasional.

Hotel merupakan tempat menginap yang terdiri atas beberapa atau banyak
kamar yang disewakan kepada masyarakat umum untuk waktu tertentu serta
menyediakan makanan dan minuman untuk para tamunya (Putri, Wibowo, and Lubis
2024). Salah satu hotel yang menyediakan beragam layanan dan fasilitas untuk
memenuhi kebutuhan para tamu salah satu nya adalah Aston Batam Hotel and

Residence.



Aston Batam Hotel and Residence merupakan hotel bintang empat (***%*)
yang berada di Jl. Sriwijaya No.l, Kp. Pelita, Kec. Lubuk Baja, Kota Batam,
kepulauan Riau 29444. Aston Batam Hotel and Residence memiliki 314 kamar
beserta fasilitas lainnya, dan 8 departemen dalam mengatur dan menjalankan
kelangsungan operasional hotel antara lain yaitu Front Office Department,
Housekeeping Department, Food And Beverage Service Department, Food And
Beverage Product Department, Human Resources Department, Engeneering
Department, Accounting Department, Sales and Marketing Department. Pelayanan
yang baik diberikan sangat memadai menjadi salah satu kunci utama untuk
membentuk usaha semakin terdepan dan berkembang pesat. Dengan banyaknya
persaingan Aston Batam Hotel and Residence juga menghadapi tantangan dalam
mempertahankan dan meningkatkan loyalitas tamu ditengah munculnya berbagai
alternatif akomodasi lain.

Menurut Kotler dalam (Dara Oktavia & Setya Marwati, 2022), loyalitas
merupakan bentuk komitmen yang kuat dari seseorang untuk terus membeli atau
mendukung suatu produk atau jasa yang disukainya dimasa depan. Loyalitas tamu
adalah salah satu faktor penting dalam industri perhotelan yang mencerminkan sejauh
mana tamu bersedia kembali menggunakan layanan hotel di waktu mendatang.
Tingkat loyalitas ini umumnya dipengaruhi oleh seberapa puas tamu terhadap mutu
pelayanan serta fasilitas yang diberikan (Istiqgomah & Abrian, 2024).

Loyalitas tamu menjadi salah satu aspek krusial yang memengaruhi

kelangsungan serta kesuksesan jangka panjang suatu hotel. Aston Batam Hotel and



Residence, sebagai hotel berbintang yang dikenal memiliki fasilitas memadai dan
layanan profesional, terus melakukan berbagai strategi untuk menarik perhatian
pelanggan baru sekaligus menjaga hubungan dengan tamu lama agar mereka bersedia
kembali menginap. Namun loyalitas tamu tidak bisa hanya dibentuk melalui
pengalaman sesaat atau promosi jangka pendek. Diperlukan strategi yang lebih
terintegrasi, khususnya dalam aspek penetapan harga dan promosi yang tidak hanya
menarik pada awalnya, tetapi juga mampu menciptakan hubungan jangka panjang
dengan tamu. menurut Griffin dalam (Lusiah et al., 2019) Indikator loyalitas yaitu
Melakukan pembelian ulang secara rutin (Repeat Purchase), Tidak mudah
dipengaruhi oleh tawaran pesaing atau tetap setia pada merek yang sama (Retention),
Bersedia merekomendasikan produk atau layanan kepada orang lain (Referrals),

Membeli antar lini produk atau jasa.

L L1 L]
Fantastic Service

nt ond

happy to kelp

Can’t woit to come back!!

Rendloce &

Gambar 1.1: Ulasan tamu mengenai loyalitas di tripadvisor
Sumber : Tripadvisor (2025)

Berdasarkan gambar di atas, terlihat ulasan yang diberikan oleh tamu melalui

tamu menunjukkan adanya tingkat loyalitas pelanggan yang tinggi, yang tercermin



dari pernyataan keinginan untuk kembali ("Can’t wait to come back!!") sebagai
bentuk dari perilaku pembelian ulang (repeat purchase). Kesan positif terhadap
keramahan serta pelayanan yang melampaui harapan menunjukkan bahwa
pengalaman emosional berperan penting dalam membentuk loyalitas tersebut. Berikut

ini adalah tabel review tamu yang mengenai repeat guest :

Tabel 1.1 Review tamu mengenai repeat guest

Review Tamu

Ulasan

Melinda F “ Menurut saya semua disini
cukup oke sudah berapakali kesini lain
kali saya akan kembali menginap disini
membawa teman saya juga”

Tripadvisor
(oktober 2024)

Tri Sabaniah A “Hotel langganan di
Batam. Sarapannya berlimpah. Kamar
sangat bersih dan ada bathub nya. Kasur
dan bantal sangat nyaman. Staff ramah
dan sangat membantu. Amenities
lengkap. Kekurangannya cuman jauh
dari tempat makan, Will be back very
soon

Tripadvisor
(mei 2025)

Detri F “First time and excellent!

Ditengah kota batam jd mudah kemana
mana, sarapan enak dan bervariasi ,
staff juga ramah-ramah! Bareng anak2
kesini dan pada happy karna kolam
renang bersih dan cukup luas yeay!!!
Harus pada cobain kesini sih, worth the
price ! Lagi cari minusnya, belum dapat

Tripadvisor
(Januari2025)

Compass “Sangat memuaskan
pelayanan dan tempatnya fasilitas juga
oke.. hanya makanan breakfast juga
oke.kamar bersih

Saya akan menginap kembali kalau
liburan k batam lagi

Semoga makin baik dan lebih baik
pelayanan di hotel aston

Tripadvisor
( november 2024)

Nomad “Pelayanan yang sangat baik,
makanan yang banyak pilihan dan staf
yang siap untuk melayani, fasilitas yang

Tripadvisor
( november 2024)




lengkap, untuk ruang rapat sangat luas.
Pokoknya so far untuk semua hal sangat
baik, memuaskan dan bila dikasih
kesempatan untuk kembali ke Batam,
saya akan menginap disini lagi

6. | Paradise “Hotelnya bagus .. dekat | Tripadvisor
kepusat perbelanjaan.. makanan nya | ( november 2024)
enak.......... saya alan kembali menginap
disini bila ke batam

7. | Melinda “Pelayanan baik, restonya | Tripadvisor
masakannya beraneka ragam. | ( agustus 2024)
Pelayanannya ramah, serta utk lokasi
nya strategis di tengah Kota. Utk
kebersihan hotel nya sungguh baik dan
utk Parkir mobil dapat diakses oleh
Tamu dengan sangat fleksibel. Mungkin
bisa dicoba lagi utk menginap kembali.
Terima kasih

8. | Panji B  “Tempatnya  nyaman, | Tripadvisor
makanannya enak. Jika pergi lagi ke | (september 2024)
Batam, saya pasti ingin menginap
kembali di Aston Hotel. Selain itu,
pelayanannya pun sangatlah baik.
Membuat saya semakin nyaman dan
betah untuk stay di Aston Hotel Batam

Berdasarkan tabel 1.1 menunjukan bahwa, loyalitas pelanggan terhadap
Aston Batam Hotel and Residence terlihat cukup tinggi. Hal ini tercermin dari
banyaknya tamu yang menyatakan niat untuk kembali menginap serta kesediaan
mereka untuk merekomendasikan hotel kepada orang lain. Beberapa faktor utama
yang mendorong loyalitas tersebut meliputi kualitas pelayanan yang baik, keramahan
staf, fasilitas yang memadai, serta kebersihan dan kenyamanan kamar. Tingginya
tingkat kepuasan tamu terhadap pengalaman menginap menjadi landasan kuat bagi
terbentuknya loyalitas, yang ditunjukkan melalui pembelian ulang dan promosi dari

mulut ke mulut. Kondisi ini menunjukkan pentingnya upaya mempertahankan dan



meningkatkan loyalitas tamu sebagai bagian dari strategi pemasaran hotel di tengah

persaingan industri perhotelan yang semakin kompetitif.

Selain itu, pelanggan juga memperlihatkan sikap kesetiaan (retention)
dengan tetap memilih hotel tersebut walau terdapat banyak pilihan dari pesaing.
Melalui ulasan yang dibagikan secara publik di Tripadvisor, pelanggan turut
menyampaikan rekomendasi secara tidak langsung kepada calon pelanggan lainnya
(referral).Meskipun belum terdapat indikasi keterlibatan dalam berbagai layanan
hotel secara menyeluruh, tingginya kepuasan memberi potensi untuk menjajaki
produk atau layanan lain di masa mendatang. Secara keseluruhan, kualitas layanan
yang luar biasa menjadi faktor utama dalam membangun loyalitas pelanggan yang

berkontribusi terhadap pertumbuhan dan keberlanjutan bisnis hotel.

m Fantastis
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Gambar 1.2 : Ulasan tamu Mengenai Loyalitas Di Trip.com
Sumber : Trip.com (2025)

Berdasarkan ulasan positif tamu menunjukkan bahwa hotel mampu
menciptakan komunikasi dua arah yang baik melalui pelayanan berkualitas dan

respons manajemen yang profesional. Hal ini menjadi strategi penting dalam



membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan serta mempertahankan
loyalitas di tengah persaingan industri perhotelan.

Pernyataan tamu yang menyatakan akan kembali bersama keluarga
mencerminkan niat pembelian ulang (repurchase intention), yang merupakan
indikator utama dari loyalitas pelanggan. Kualitas layanan, kenyamanan fasilitas, dan
keramahan staf menjadi faktor kunci dalam menciptakan pengalaman menginap yang
menyenangkan.

Dalam teori loyalitas, pelanggan yang loyal tidak hanya puas, tetapi juga
cenderung kembali menggunakan layanan (behavioral loyalty), merekomendasikan
kepada orang lain (advocacy), dan memiliki keterikatan emosional (emotional
commitment). Tanggapan positif dari pihak hotel turut memperkuat keterikatan ini,
sehingga membentuk loyalitas pelanggan yang berkelanjutan.

Menurut Kotler & Armstrong (2019:63) harga merupakan “jumlah uang
yang harus dibayarkan oleh pelanggan untuk memperoleh produk”. Harga merupakan
faktor krusial dalam loyalitas tamu memilih hotel, karena tamu cenderung
mempertimbangkan kesesuaian antara biaya yang dibayar dan kualitas layanan yang
diterima. Di Aston Batam Hotel and Residence, meskipun layanan tergolong unggul,
sebagian tamu tetap membandingkan harga dengan hotel lain yang menawarkan tarif
lebih rendah. Hal ini berdampak pada loyalitas tamu, terutama jika harga dianggap
tinggi tanpa diimbangi promosi menarik. Namun, ada pula tamu yang tetap loyal
karena menilai harga sepadan dengan kenyamanan dan mutu layanan. Oleh karena

itu, dengan penyesuaian strategi harga perlu dilakukan agar tetap kompetitif.
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Gambar 1.3 : Ulasan tamu mengenai harga di tripadvisor
Sumber : Tripadvisor (2025)

Berdasarkan gambar di atas, terlihat ulasan yang diberikan oleh tamu melalui
Tripadvisor, Ulasan ini menunjukkan bahwa indikator “kesesuaian harga dengan
manfaat” belum terpenuhi. Ketika harga dianggap terlalu tinggi dibandingkan
ekspektasi pelanggan (terutama pelanggan loyal seperti Yosi yang "selalu menginap
di Aston"), maka hal ini bisa memengaruhi kepuasan dan loyalitas pelanggan ke
depan.

Online promotion adalah sarana pemasaran yang menggunakan teknologi
digital untuk memaksimalkan jangkauan informasi produk atau jasa (Graciafernandy
& Almayani, 2023). Media promosi online merupakan kanal pemasaran yang
diminati, baik oleh pelaku usaha kecil, menengah, hingga perusahaan besar.
Jangkauan dan efektivitasnya membuat saluran pemasaran jenis ini menjadi
pilihan terbaik dibandingkan dengan saluran pemasaran lainnya.

Untuk meningkatkan angka penjualan, Aston Batam Hotel and Residence
salah satu hotel yang menerapkan strategi promosi secara digital dengan

memanfaatkan berbagai platform, seperti situs web resmi, Online Travel Agent



(OTA), dan media sosial. Online Travel Agent (OTA) adalah agen perjalanan yang
memanfaatkan platform daring (website, media sosial, atau aplikasi) untuk
mempromosikan dan menjual layanan perjalanan seperti tiket penerbangan,
pemesanan hotel, paket wisata, sewa mobil, bahkan asuransi perjalanan. Salah satu
media sosial yang dominan digunakan adalah Instagram, yang berperan penting
dalam kegiatan periklanan (advertising) dengan menyajikan konten visual menarik
seperti foto fasilitas, video layanan, hingga testimoni pelanggan, guna membentuk
persepsi positif dan menarik minat calon tamu.

Peneliti memilih Instagram sebagai media promosi karena dinilai memiliki
cakupan audien yang luas, tingkat aktivitas pengguna yang tinggi, serta kemampuan
menyampaikan pesan secara visual yang efektif untuk menarik perhatian secara
emosional melalui foto maupun video. Instagram termasuk dalam daftar platform
media sosial dengan jumlah pengguna aktif terbesar di Indonesia, terutama di
kalangan usia produktif yang merupakan segmen pasar utama dalam industri
perhotelan. Berbagai fitur seperti Instagram Stories, Reels, dan Instagram Ads
memudahkan pihak hotel dalam menjalin komunikasi yang lebih interaktif dan
responsif dengan calon pelanggan. Selain itu, algoritma Instagram yang
mengedepankan konten visual berkualitas juga berperan dalam meningkatkan
interaksi, memperkuat citra merek, serta mendorong tindakan konsumen seperti
melakukan pemesanan kamar.

Efektivitas promosi online dapat dilihat melalui beberapa indikator, seperti

frekuensi promosi yang mencerminkan seberapa rutin hotel melakukan promosi
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untuk menjaga eksistensi merek. Kualitas promosi ditunjukkan melalui daya tarik
visual, kejelasan pesan, dan relevansi informasi. Kuantitas promosi menggambarkan
banyaknya konten yang disebarluaskan, sedangkan waktu pelaksanaan berperan
strategis saat dilakukan pada momen yang tepat seperti liburan. Terakhir, ketepatan
sasaran promosi menentukan keberhasilan promosi dengan menyasar konsumen
sesuai target pasar. Dengan memperhatikan indikator tersebut, promosi online dapat
meningkatkan visibilitas hotel dan memperkuat loyalitas tamu.

Tingkat Hunian sebuah hotel dapat dilihat berdasarkan banyaknya kamar
yang dibeli atau kamar yang terjual. Berikut adalah occupancy di Aston Batam Hotel
and Residende periode Jauari 2025 — Juni 2025 dapat dilihat pada tabel 2.1.

Tabel 1.2. Jumlah kamar yang terjual dan occupancy di Aston Batam

Hotel and Residence.

No Bulan Kamar Yang Room Occupancy
Terjual

1. Januari 6827 70.36%
2. Februari 6159 70.28%
3. Maret 5036 51.89%
4. April 5142 54.59%
S. Mei 6650 68.32%
6. Juni 7393 78.48%
Jumlah Rata 6.201 65,65%

Sumber: Front Office Department Aston Batam Hotel and Residence(2025)
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa occupancy bulan januari hingga
Juni 2025 dari Aston Batam Hotel and Residence tidak mencapai target yang telah
ditentukan oleh manajemen hotel, sedangkan yang ditargetkan oleh hotel adalah
sebanyak 80%. Tercatat bahwa rata-rata tingkat hunian kamar mencapai 65,65%,

dengan rata-rata kamar terjual sebanyak 6.201 unit setiap bulannya. Tingkat hunian
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tertinggi tercapai pada bulan Juni sebesar 78,48%, sedangkan yang terendah terjadi di
bulan Maret yaitu sebesar 51,89%. Kondisi ini mencerminkan adanya ketidakstabilan
yang kemungkinan disebabkan oleh faktor musiman serta strategi pemasaran yang
kurang efektif di bulan-bulan tertentu. Oleh karena itu, diperlukan evaluasi terhadap
kegiatan promosi dan pengelolaan penawaran, khususnya pada bulan-bulan dengan
performa penjualan yang rendah. Persaingan bisnis perhotelan saat ini tidak sekedar
hanya persaingan dari segi fasilitas fisik seperti kamar tetapi semakin kompleksnya
perilaku calon tamu terhadap suatu produk, atau dengan harga yang sesuai, serta
selera tamu yang berubah-ubah menuntut hotel untuk lebih kreatif dalam
mempromosikan hotel sehingga menarik minat tamu untuk meningkatkan pendapatan
dengan meningkatkan jumlah penjualan. Penting bagi pihak hotel untuk terus
mengevaluasi dan memperkuat faktor-faktor yang berpengaruh terhadap loyalitas
tamu.

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk
melakukan penelitian yang berjudul : “Pengaruh Harga dan Promosi Online
Terhadap Loyalitas Tamu Menginap di Aston Batam Hotel and Residence “.

B. Identifikasi Masalah
1. Strategi promosi online yang dilakukan belum sepenuhnya tersegmentasi
dengan tepat sesuai target pasar, sehingga belum efektif dalam

meningkatkan loyalitas tamu.
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Adanya tamu merasa bahwa harga kamar yang ditawarkan tidak sebanding
dengan kualitas pelayanan dan fasilitas yang diberikan sehingga ada
beberapa tamu tidak menginap kembali.

Terdapat Tingkat Occupancy yang belum mencapai target yang telah

ditetapkan oleh manajemen hotel.

C. Batasan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah yang telah dijelaskan sebelumnya, maka

penulis akan membatasi penelitian ini pada Pengaruh Harga dan Promosi Online

Terhadap Loyalitas Tamu Menginap di Aston Batam Hotel and Residence.

D. Rumusan Masalah

1.

Sejauh mana harga yang ditawarkan oleh Aston Batam Hotel and
Residence berpengaruh signifikan terhadap loyalitas tamu?

Sejauh mana pengaruh promosi online yang dilakukan oleh hotel terhadap
loyalitas tamu?

Sejauh mana harga dan promosi online secara signifikan mempengaruhi

loyalitas tamu menginap di Aston Batam Hotel and Residence ?

E. Tujuan Penelitian

1.

Tujuan Umum
Tujuan umum dari penelitian ini adalah mengetahui pengaruh harga
dan promosi online terhadap loyalitas tamu menginap di Aston Batam

Hotel and Residence.
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2. Tujuan Khusus
a.  Mengidentfikasi promosi online di Aston Batam Hotel and
Residence.
b.  Mengidentifikasi pengaruh harga terhadap loyalitas tamu menginap
di Aston Batam Hotel and Residence.
c.  Mengidentifikasi pengaruh harga dan promosi online terhadap
loyalitas tamu menginap di Aston Batam Hotel and Residence.
F. Manfaat Penelitian
Adapun Manfaat penelitian ini :
1. Secara Akademis
Hasil penelitian ini diharapkan Menambah wawasan dan
referensi dalam bidang pemasaran perhotelan, khususnya mengenai
faktor-faktor yang mempengaruhi loyalitas tamu.
2. Secara Praktis
a. Bagi Hotel/Perusahaan
Dengan adanya penelitian ini diharapkan mampu
memberikan masukan untuk manajemen hotel khusunya
mengenai pengaruh harga dan promosi online terhadap
loyalitas tamu menginap di Aston Batam Hotel and Residence.
b. Bagi FPP UNP
Penelitian ini diharapkan dapat menambah masukan

pembelajaran yang diberikan kepada mahasiswa tentang
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pengaruh harga dan promosi online terhadap loyalitas tamu
menginap di Aston Batam Hotel and Residence.
Bagi Peneliti

Penelitian ini diharapkan peneliti dapat berfikir ilmiah
dan sistematis dalam melihat, mengidentifikasi dan
memecahkan masalah dengan teori yang ada.
Bagi Peneliti Lain

Penelitian ini diharapkan mampu menjadi referensi bagi
peneliti selanjutnya yang membahas masalah yang sama

dimasa yang akan datang.
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BAB YV
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan maka dapat
disimpulkan hasil penelitian mengenai “Pengaruh Harga Dan Promosi Online
Terhadap Loyalitas Tamu Menginap Di Aston Batam Hotel and Residence” sebagai
berikut:

1) Harga (X1) pada Aston Batam Hotel and Residence menunjukkan secara
keseluruhan termasuk dalam kategori baik dengan skor ratarata sebesar 3,83
yang berada diantara interval 3,41 — 4,2 dengan nilai tingkat capaian responden
76,58%.

2) Promosi Online (X2) pada Aston Batam Hotel and Residence menunjukkan
secara keseluruhan termasuk dalam kategori baik dengan skor ratarata sebesar
3,87 yang berada diantara interval 3,41 — 4,2 dengan nilai tingkat capaian
responden 77,44%.

3) Loyalitas Tamu (Y) pada Aston Batam Hotel and Residence menunjukkan
secara keseluruhan termasuk dalam kategori cukup baik dengan skor rata-rata
sebesar 3,89 yang berada diantara interval 3,41 — 4,2 dengan nilai tingkat
capaian responden 77,83%.

4) Diperoleh nilai koefisien regresi harga sebesar 0,530 dengan signifikan 0,000 <

0,05, artinya setiap peningkatan 1 satuan fasilitas kamar akan meningkat 0,530
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B.

S)

6)

kepuasan tamu dengan persentase 53%.

Diperoleh nilai koefisien regresi persepsi promosi online sebesar 0,433 dengan
signifikan 0,000 < 0,05, artinya setiap peningkatan 1 satuan persepsi harga
akan meningkat 0,433 kepuasan tamu dengan persentase 43,3%.

Diperoleh nilai Adjusted R square sebesar 0,883 artinya variabel harga dan
promosi online berpengaruh sebesar 88,3% terhadap loyalitas tamu menginap
di Aston Batam Hotel and Residence dan 11,7% dipengaruhi oleh variabel lain.
Kemudian nilai uji F sebesar 487,092 dengan sig 0,000 < 0,05. Hal ini
menunjukkan bahwa variabel harga (X1) dan promosi online (X2) secara
bersama-sama/simutan berpengaruh terhadap loyalitas tamu menginap di Aston

Batam Hotel and Residence.

Saran

1.

Bagi Manjamen Aston Batam Hotel and Residence

Disarankan kepada pihak Aston Batam Hotel and Residence
agar hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan
dalam pengambilan keputusan terkait harga dan promosi online.
Penulis menyarankan agar manajemen lebih memperhatikan harga dan
promosi online seperti memberikan diskon khusus, menyelenggarakan
program loyalitas pelanggan digital, serta melakukan penyesuaian
harga yang kompetitif di platform e-commerce untuk meningkatkan

daya saing dan penjualan. Hal ini diharapkan dapat menjadi motivasi
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untuk meningkatkan loyalitas tamu di Aston Batam Hotel And
Residence.
Bagi Departemen Pariwisata

Disarankan agar penelitian ini menjadi bahan untuk menambah
wawasan dan ilmu pengetahuan serta menjadi informasi yang memadai
khususnya bagi pihak terkait dan juga bisa dijadikan sebagai tambahan
dalam bahan pembelajaran.
Bagi Peneliti Lainnya

Dengan berbagai keterbatasan penelitian ini, diharapkan
peneliti lain akan lebih mendalami kajian perihal pengaruh harga dan
promosi online terhadap loyalitas tamu dengan objek penelitian yang
berbeda. Selain itu, peneliti lain juga dapat melakukan penelitian

selanjutnya dengan faktor lain yang mempengaruhi loyalitas tamu.
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