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PENGARUHREVIEW CUSTOMER, HARGA, DAN CITRA MEREK
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DALAM MEMBELI TIKET
PADA APLIKASI TRAVELOKA DI PROVINSI BANTEN

ABSTRAK

Tujuan penulisan skripsi ini adalah untuk mengetahui sejauh mana Review
customer, harga dan citra merek terhadap keputusan pembelian. Untuk mengukur
ada tidaknya hubungan dari Review customer, harga dan citra merek dapat
mempengaruhi terhadap keputusan pembelian dalam membeli tiket pada aplikasi
Traveloka di Provinsi Banten, maka penulis mengadakan penelitian dengan
menggunakan analisis korelasi berganda, analisis linear berganda, analisis koefisien
korelasi, analisis asumsi klasik serta melakukan uji hipotesis dengan mencari nilai
F tabel dan T hitung kemudian membandingkan T hitung dengan T tabel. Hasil
analisa didapat dengan perincian sebagai berikut:

Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat yang men jadi pengguna aplikasi

Traveloka khususnya didaerahProvinsi Banten.Metode pengambilan sampel yang

digunakan adalah metode Non Probability Sampling dengan cara Purposive

Sampling. Berdasarkan perhitungan, maka jumlah sampel minimum menggunakan

200 sampel res ponden. Adapun kriter ia dalam penelitian ini adalah seb agai beri kut:
Pernah men ggunakan dan melakukan pemesanan di Traveloka, berdomisili di
Provinsi Banten.

Review customer secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian dalam membeli tiket pada aplikasi Traveloka di Provinsi Banten. Hal ini
didasarkan padanilai signifikansi sebesar 0.006 < 0.05 dant hitung>ttable (2.783
> 1.972), Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian dalam membeli tiket pada aplikasi Traveloka di Provinsi Banten. Hal ini
didasarkan pada nilai signifikansi seb esa r0.005 < 0.05 dant hitung > t table (2.832
>1.972), Citra merek secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terha dap
ke putusan pembelian dalam membeli tiket pada aplikasi Traveloka di Provinsi Banten.
Hal ini didasarkan pada nilai signifikansi ‘sebesar0.000 < 0.05 dant hitung >t table
(7.330 >1.972), Review customer, harga dancitra merek secarasimultan berpengaruh
positif dan signifikan ter hadap keputusan pembelian dalam membelitiket padaaplikasi
Traveloka di Provinsi Banten. Hal tersebut ditunjukkan dengan nilai F hitung Sebe s ar
37,373 dan ttabel Sebesar 2,65. Dengan artian bahwa F hitung > F tabel dengan nilai
signifikan sebesar 0,000<0,05.

Berdasarkan hasil uji hipotesis menunjukan bahwa ada pengaruh yang signifikan
terhadap Review customer, pengaruh terhadap harga dan pengaruh terhadap Citra
Merek juga memiliki pengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian.

Kata kunci: Review customer, Harga, Citra Merek, Keputusan Pembelian



THE EFFECT OF CUSTOMERREVIEW, PRICE, AND BRAND
IMAGE ON PURCHASE DECISIONS INBUYING TICKETON
THE TRAVELOKAAPPLICATION INBANTEN PROVINCE

ABSTRACT

The purpose of this thesis is to find out the extent of customer review, price, and
brand image of the purchasing decision. To measure the presence or absence of
customer review relationships, price and brand image can influence purchasing
decisions in buying ticket on the Traveloka Application in Banten Province, the
authors conducted research using multiple correlation analysis, multiple linear
analysis, correlation coefficient analysis, classic assumption analysis and
hypothesis testing by finding the value of F tablesand T count then compare T count
with T table. The analysis results are obtained with the following details:

The populationin this study are people who are users of the Traveloka application,
especially in the Banten Province area. The sampling method used was Non
Probability Sampling method using Purpos ive Sampling. Based on calculations, the
minimum sample is 200 respondents. The criteria for this research are as follows:
Have used-and carried out the implementation at Travellolka, located in Banten
Province.

Customer reviews partially have a positive and significant influence on purchasing
decisions when buying tickets on the Traveloka application in Banten Province.
This is based on a significance value of 0.006 < 0.05 and t count > ttable (2.783 >
1.972), Price partially has a positive and significant effect on the decision to buy
tickets on the Traveloka application in Banten Province. This is based on a
significance value of 0.005 < 0.05 and t count > t table (2.832 > 1.972), Brand
image partially has a positive and significant effect on the decision to buy tickets
on the Traveloka application in Banten Province. This is based on a significance
value of 0.000 < 0.05 and t count > t table (7.330 > 1.972). Customer reviews,
price and brand image simultaneously have a positive and significant effect on
purchasing decisions in buying tickets on the Traveloka application in Banten
Province. This is shown by the calculated F value of 37.373 and the table of 2.65.
This means that calculated F > F table with a significant value of 0.000 < 0.05.

Based on the results of hypothesis testing, there is a significant effect on
Customer review, the effect on price and the effect on brand image also has an
influence on the variable of the purchase decision.

Keywords: Customer Review, Price, Brand Image, Purchasing Decisions
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Pada era modernisasi saat ini semakin berkembang pesatnya teknologi.
Semua informasi, berita dalam negri atau luar negri, bahkan memesan
makanan, memilih tempat wisata dapat kita akses melalui internet. Kemajuan

teknologi ini harus dapat Kita imbangi agar tidak ketinggalan zaman.

Perkembangan era digital wajib diikuti oleh pelaku bisnis agar usaha
tidak berhenti. Selaku pelaku bisnis mesti belajar memahami kemajuan
teknologi saat ini. Tidak sedikit usaha yang dulunya di kelola secara off-line
sekarang meranjak jadi online. Memang penjualan online lebih menghasilkan
dan keunggulan dari berbelanja online jadi lebih efisien dan efektif karena
menghemat biaya dan waktu. Bahkan untuk melihat pemandangan diluar kota
atau diluar negri sekalipun bisa melalui telepon genggam, tapi tidak cukup

kalau belum langsung merasakannya langsung.

Situasi tersebut dapat menimbulkan pemikiran dikalangan pengusaha
untuk melakukan sebuah inovasi untuk menciptakan perusahaan start-up
berbasis online supaya dapat di akses oleh masyarakat luas. Maka dari itu
peluang bisnis ini dimanfaatkan oleh pelaku bisnis yang dikerahkan pada
dunia parawisata dengan dukungan banyaknya budaya dan tempat-tempat
yang pemandangannya indah di Indonesia yang mampu menarik wisatawan

luar negri ataupun wisatawan domestik untuk menjelajah nusantara. Berlibur



ke tempat wisata termasuk golongan kebutuhan tersier yang dimana bukan
kebutuhan pokok tapi hanya untuk memenuhi kesenangan pribadi. Tujuan
berlibur biasanya mempunyai waktu dengan keluarga atau orang terdekat
selain itu ada juga yang tujuannya untuk menghilangkan stress karena
kesibukan kerja atau karena ada masalah internal. Walaupun liburan bukan
kebutuhan pokok tapi minimal berlibur minimal 3x dalam sebulan. Jika kita
berlibur akan memberikan kesempatan untuk mengurangi stress dan
kebosanan yang berlebihan karena kegiatan' yang terlalu padat. Lalu
perubahan lingkungan serta pengalaman yang baru selama liburan dapat

mendorong Kkreativitas dan inspirasi.

Dengan kemajuan teknologi memesan tiket untuk berlibur dapat melalui
situsonline. Salah satu perusahaan start-up berbasis online di Indonesia yaitu
Traveloka. Perusahaan Traveloka adalah perusahaan yang menyediakan
layanan pemesanan tempat wisata, tiket pesawat, tiket bus, tiket kereta api,
sewa mobil, tempat penginapan. Traveloka sudah berhasil menjual ribuan
tiket setiap harinya. Perusahaan ini berdiri tahun 2012 dan terhitung sudah 11
tahun sudah berjalan dan sudah menjadi perusahaan pemesanan tiket situs

online terbesar di Indonesia.

Traveloka menyediakan aplikasi sendiri untuk pengguna dengan
layanan tercepat dan terlengkap. Keunggulannya tiket dapat dipilih sesuai
budget yang dimiliki. Range harga di Traveloka terbilang terjangkau supaya
semakin banyak pelanggan. Traveloka tidak melupakan promosi tiket

maskapai penerbanngan, mengkomunikasikan atribut produknya kepada



konsumen. Strategi promosi Traveloka melalui iklan di social media dan kini
telah mampu mengirimkan berbagai pesan ke jutaan penerima hingga
berbagai tempat dan tujuan dan dilakukan dalam waktu seketika, melalui
jaringan-jaringan dan server-server yang bersifat global, serta merta tidak

terlepas dari penggunaan perangkat komputer dan internet.

Traveloka sudah membantu banyak orang dalam memesan tiket
penginapan atau memesan tiket transportasi. Selalu mengupayakan
memberikan layanan dan harga terbaik untuk konsumennya. Tetapi ada saja
konsumen yang tetap komplain hal ini wajar dalam dunia bisnis karena ga
selalu berjalan lancar pasti tetap ada lika-likunya. Banyak konsumen
mengeluh karena saat mau memesan tiket dan sudah bayar tapi sistem tidak
mau -merespon lebih lanjut seharusnya ada pemberitahuan jika transaksi

berhasil.

Traveloka mengalami kendala di sistem pembayaran dan promo yang
tertera tidak dapat digunakan. Kalo hal ini terjadi terus menerus dan tidak ada
perbaikan Traveloka terancam bangkrut. Seharusnya managernya dapat lebih
lagi mengaturnya agar konsumen tidak kecewa. Traveloka adalah perusahaan
besar dan sudah punya ratusan juta pengguna yang membeli tiket. Apabila
system tersebut dapat diperbaiki lagi akan lebih menguntungkan karena
dengan begitu konsumen merasa puasa dan nyaman lalu menimbulkan

loyalitas pelanggan.



Semua perusahaan dari bidang apapun berlomba-lomba menciptakan
citra merek yang bagus agar dipandang baik oleh masyarakat luas. Citra
merek merupakan kesan dan presepsi konsumen terhadap layanan jasa atau
produk. Menjaga citra merek diduga jadi salah satu faktor yang

mempengaruhui keputusan pembelian.

Berbicara tentang Traveloka, perusahaan ini dikenal dengan dengan
pembelian tiket parawisata no 1 di Indonesia. Mempunyai banyak kompetitor
seperti Agoda, Pegi-Pegi, Traveloka, Goibibo, Expedia, Wego, Cleartrip, dan
masih banyak lagi. Semuanya punya kelebihan dan kekurangan masing-
masing.-Dengan banyaknya kompotitor persaingan bisnis menjadi semakin
ketat. Maka dari itu Traveloka harus menciptakan strategi-strategi baru agar

tetap bertahan dan memberikan layanan yang baik untuk konsumen.

Dari penjelasan diatas, Traveloka mengalami masalah dalam sistus
aplikasinya mengenai pembayaran dan paling banyak perihal promo yang
membuat customer review Traveloka tidak bagus. Kalau dari segi harga,
Traveloka memang agen tiket parawisata yang murah sehingga masyarakat
banyak jadi pengguna Traveloka. Sedangkan citra merek dari Traveloka tetap
jadi perusahaan agen parawisata pembelian tiket no 1 di Indonesia. Dari
uraian di atas maka penulis tertarik melakukan penelitian ini karena supaya
ada kritik dan saran untuk perusahaan dan untuk pembelajaran bagi siapapun
yang membacanya. Penulis mengambil judul “Pengaruh Review customers,
Harga, dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Dalam

Membeli Tiket Pada Aplikasi Traveloka Di Provinsi Banten”.



B. Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar Belakang diatas, maka identifikasi masalah yang
berhubungan dengan keputusan pembelian calon konsumen di aplikasi

Traveloka dapat diuraikan sebagai berikut:

1. Dari Customer Review pada kolom section aplikasi Traveloka banyak
keluhan konsumen tentang layanan purna jual tiket Traveloka

2. Harga tiket promo tidak secara otomatis di apilikasikan pada situs
Traveloka.

3. Citramerek Traveloka yang sudah terkenal, pelayanannya ternyata tidak

sesuai dengan nama besar di masyarakat.



. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar Belakang yang dikemukakan diatas, maka rumusan

masalah dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut:

1. Apakah ada pengaruh Review customer Traveloka terhadap keputusan
pembelian dari layanan aplikasi Traveloka?

2. Apakah ada pengaruh harga Traveloka terhadap keputusan pembelian
dari layanan aplikasi Traveloka?

3. Apakah ada citra merek customer Traveloka terhadap keputusan
pembelian dari layanan aplikasi Traveloka?

4. Apakah Review customer, harga, dan citra merek mempengaruhui
terhadap keputusan pembelian konsumen pada aplikasi Traveloka di

Provinsi Banten?

. Tujuan Penelitian
Berdasarkan perumusan masalah yang dapat dipaparkan, maka
penelitian ini memiliki tujuan sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Review customer terhadap
keputusan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian pada
aplikasi Traveloka Provinsi Banten.

2. Untuk mengetahui seberapa besar harga pengaruh terhadap keputusan
konsumen dalam mengambil keputusan pembelian pada aplikasi

Traveloka Provinsi Banten.



3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh citra merek Traveloka
pengaruh terhadap konsumen dalam mengambil keputusan pembelian
pada aplikasi Traveloka Provinsi Banten.

4. Untuk mengetahui seberapa besar Pengaruh Review customers, Harga,
dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Dalam Membeli Tiket

Pada Aplikasi Traveloka Di Provinsi Banten.

E. Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritis
Diharapkan dengan dibuatnya penelitian ini dapat menjadi masukan
dalam ilmu pengetahuan terlebih bagi penambahan ilmu manajemen
mengenai Review customer, harga, dan citra merek terhadap keputusan
konsumen dalam membeli tiket pada aplikasi Traveloka di Provinsi

Banten.

2. Manfaat Praktis

Setiap penelitian diharapkan dapat bermanfaat bagi semua pihak

membacanya maupun yang terkait secara langsung didalamnya.

Adapun kegunaan penelitian ini antara lain:

a. Sebagai masukan kepada pihak PT. Traveloka, mengenai faktor-faktor
yang mempengaruhui kepuasan konsumen, sehingga dapat dijadikan
bahan pertimbangan dalam pengembangan strategi di masa sekarang
maupun dimasa yang akan datang.

b. Penulisan ini juga berguna bagi para perusahaan-perusahaan lain

sebagai masukan dalam mengembangkan perusahaannya.



c. Sebagai masukan atau tambahan pengetahuan bagi rekan-rekan
mahasiswa serta masyarakat umum mengenai keputusan konsumen.
d. Bagi penulis, penelitian ini bermanfaat sebagai sarana pengembangan

ilmu pengetahuan.

F. Sistematika Penulisan
Secara garis besar skripsi ini terdiri dari 5 bab yang masing-masing bab

terdiri dari sub-sub sebagai berikut:
BAB I PENDAHULUAN

Dalam bab ini berisi latar belakang masalah, identifikasi
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat

penelitian dan sistematika penulisan penelitian skripsi.

BAB Il LANDASAN TEORI
Menjelaskan gambaran umum teori yang berhubungan
dengan variabel bebas dan variabel terikat, hasil penelitian

terdahulu, kerangka pemikiran dan perumusan hipotesis.
BAB Il METODE PENELITIAN

Mejelaskan mengenai jenis penelitian, objek penelitian, jenis

dan sumber data, populasi dan sampel. Teknik pengumpulan

data, operasionalisasi variabel penelitian dan teknik analisis

data.



BAB IV

BABV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Di dalam bab ini penulis akan mendiskripsikan hasil
penelitian, pengujian hipotesis dan pembahasan yang terkait
dengan tema yang diambil oleh peneliti.

PENUTUP

Pada bab ini merupakan penutup dari penulisan skripsi yang

berisi kesimpulan, dan saran-saran.



BAB II
LANDASAN TEORI

A. Gambaran Umum Teori

1. Manajemen dan Pemasaran

Menurut (Gunarsih et al., 2021a) Manajem en adalah suatu proses
yang ter diri dari merencanakan dan mengendalikan untuk menentukan
hasil serta mencapai tujuan tertentu melalui pemanfaatan SDM dan
sumber daya yang ada lainnya.

Menurut (Rinta et al, 2022) Manajemen adalah proses
pengelompokkan, pengaturan, pengelolaan sumber daya manusia, sampai
dengan pengendalian agar bisa mencapai tujuan dari suatu-kegiatan.
Manajemen sangat diperlukan untuk kebutuhan pribadi maupun bisnis.

Menurut (Rambe & Herlambang, 2021) Manajemen adalah
mengelola semua sumber daya mel alui proses perencanaan,
pen gorganisasian, pengarahan, dan penge ndalian supaya menc apai tujuan
tertentu yang diten tukan.

Jadi dapat ditarik kesimpulan, Manajemen adalah sebuah kegiatan

mel ewati pros es-proses untuk tercapai tujuan tertentu.

Menurut (Rezieka & Ismiulya, 2022a) Pemasaran adalah tindakan
yang sangat penting dalam dunia bisnis untuk mendorong dan
meningkatkan penjualan. Pemasaran adalah semua kegiatan usaha yang
ditunjukkan untuk merencanakan, menentukan harga, menentukan

strategi penjualan, mempromosikan, mendistribusikan barang dan jasa

10
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yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun
pembeli potensial.
Jadi dapat ditarik kesimpulan, Pemasaran adalah suatu kegiatan

yang penuh per encanaan hal ini dilakukan untuk menarik konsumen.

a. Bauran Pemasaran
Men urut (Jhuji, 2020) bauran pem asaran (market ing mix 7P)

mer upakan strategi dari perusahaan agar terc apainya target target

per usahaan. Ber ikut ini ragam bauran pemasaran terdiri dari:

1) Product
Mer upakan sekumpulan atribut ber upa fitur, fungsi, manfaat, dan
penggunaan yang digunakan untuk memberikan kepuasan
konumen.

2) Price
Mer upakan salah satu alat yang pen ting dalam pem asaran karena
dapat mempengaruhi permintaan dan mer upakan kunci penggerak
posisi produk yang mempengaruhi bagaimana produk atau merek
akan dipersep sikan ol eh konsumen dibandingkan dengan prod uk
pesaing.

3) Promot ion
Mer upakan kegiatan mengkomunikasikan pes an atau informasi
pemasaran yang ditunjukkan untuk menarik perhatian konsumen
supaya  memicu  pembelian. Suatu  aktivitas  untuk

mem perk enkkan dan menawarkan produk kepadakonsumen guna
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untuk meningkatkan penjualan. Ter dapat beberapa elem en bauran
promos i yaitu:

a) Periklanan

b) Per sonalselling (penj ualan perora ngan)

¢) Word of Mouth (Mulut ke mulut)

Peo ple

Merupakan semua yang ‘terlibat dalam bisnis tersebut, baik
kon sumen maupun produsen atau- seluruh staff perusa haan.
Sebagai pel aku usaha wajib memastikan semua sumber daya
manusia (SDM) vyang terlibat memiliki skill yang cukup untuk
melayani konsumen.

Place

Mer upakan pemilihan lokasi adalah inves asi jangka panjang
karena berkaitan dengan pengem bangan sistem pengiriman sert a
perniagaan produk secara fisik.

Proces s

Merupakan semua kegiatan yang dijalani perusahaan untuk
meningkatkan efisiensi, kualitas layanan, dan meningkatkan
loyalitas pelanggan.

Physial Evidence

Mer upakan bentuk fisik yang membantu konsumen memahami
prod uk atau layanan yang ditawarkan perusa haan yang mel iputi

tampilan fisik, merek, packaging, dan lainnya. Per usahaan wajib
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memastikan semua tampilan yang diberikan men unjukkan kualitas
layanan yang baik.

Bauran pemasaran (marketing mix 7P) dalam manajemen

per usahaan yaitu dasar konsep pem asar jika men erapkan konsep ini

dalam perusahaan akan mngoptimalkan laba.

. Tujuan Bauran Pemasaran

Menurut -~ (Patimah & Nurfauzan, 2022) Bauran pemasaran

(market ing mix) dalam manajem en perusa haan yaitu dasar konse p

pemasar jika menerapkan konsep ini dalam perusahaan akan dapat

laba lebih optimal. Dibawah ini tujuan bauran pemasaran seb agai

berikut:

1) Memahami poi nt-point yang jadi fokus utama.

2) Menen tukan produk atau jasa yang akan dijual bese rta harga,
branding, cara memasarkannya, kem asan produk, simbol , desi gn
logo, dan lain-lain.

3) Mengalokasikan sumber daya efesien dan efektif dengan
men ghindari biaya yang tak perl u.

4) Meningkatkan kekuatan dan meminimalkan ancaman terhadap

kelemahan internal.
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2. Customer Reviews
a. Pengertian Customer Reviews

Menurut  (Astuti & Amanda, 2020) Customer reviews
mer upakan ulasan positif atau neg atif dari produk yang terj ual pada
on line shop bisa juga sebagai evaluasi informasi dari barang dan jasa
yang dilet akkan pada third-party site dan retailers, yang diciptakan
oleh konsumen .

Menurut ~ (Rohiyatun, 2020) Custom er reviews mer upakan
ulasan yang diberikan konsumen mengen aisuatu produk yang tel ah
mereka beli tentang berbagai macam aspek mem berikan tambahan
informasi yang membantu konsumen lain mencari informasi tentang

produk tersebut.

Menurut (Sianipar & Yoestini, 2021) Custom er reviews
mer upakan sebuah ulasan yang diberikan oleh pengguna terkait
dengan informasi atas evaluasi suatu produk atau jasa yang mer eka

beli tentang beragam aspek.

Berdasarkan uraian diatas, maka dapat disimpulkan review
customer adalah tanggapan dari kon sumen padaprodukatau jasa yang
mer eka beli. Ulasan dapat berpengaruh terhadap ketert arikan
kon sumen pada produk atau jasa, karena jika produk yang dijual
tersebut memiliki ulasan atau review yang bagus maka konsumen
tidak akan mer asa ragu untuk memilih dan memutuskan saat membeli

poduk. Akan tetapi tidak hanya review sebagai pengaruh dalam
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keputusan pembelian, tet apijuga adafaktor lain yang mempengaruhui

keputusan pembelian.
Dimensi Review customer

Menurut (Putri, Yayang Giana., 2022) mengatakan ulasan
konsumen merupakan sumber infor masi penting dalam melakukan
pembelian. Oleh karena itu untuk mengarahkan pentingnya review

customers, dengan menggunakan dimensi seb agai ber ikut:

1) Kesadaran, pengguna menyadari komentar, pendapat dan
pen ilaian ulang dan menggunaan informasi tersebut sec ara sadar
dalam prosses seleksi.

2) Frekuensi, pembeli online sering menggunakan rekomendasi
sebagai sumber informasi.

3) Perbandingan, penting ketika konsumen melihat dengan cermat
ulasan dan membandingkan dengan ulasan konsumen lain.

4) Ef ektivitas, dapat dianggap pen ting jika ulasan konsum en dapat
mempengaruhi pemilihan produk.

Indikator Review customer

Menurut (Mulyono, 2021) mengatakan ada beberapa

indikator reviews customer sebagai berikut:
1) Pef ceived Usefulness (Manfaat yang dirasakan)

Konsumen mendapatkan manfaat yang dirasakan dengan review

customer yang ada pada suatu tem pat pembelanjaan. Item yang
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digunakan untuk indikator Per ceived Usefulness adalah sebagai

berikut:

a) Online customer review ini membuat konsumen lebih mudah
untuk berbelanja online.

b) Online customer review ini membuat konsumen lebih mudah
untuk mencari dan menemukan informasi mengena suatu
produk.

Source Cred ibility (Kredi bilitas Sumber)

Pada literatur electronic word of mouth didapatkan pengertian dari
sumber sebagai seorang yang ahli mem buat konten atau seorang
kom unikator yang diperc aya terhadap informasi -yang diakui
dalam satu area tertentu oleh penerima. Item yang digunakan

untuk indikator Sou rce Credi bility adalah sebgai beri- kut:

a) Percaya kepada fitur online customer review yang disediakan
oleh toko online tersebut.
b) Percaya kepada rev iewyang diberi kan konsunen lain.

Argumen tQuality (Kualitas Argumen )

Kualitas argumen mengacu pada kek uatan persuasif argument
yang mel ekat pada pesan informasi. Item yang digunakan untuk

indikator argumen tquality sebagai beri kut:

a) Review suatu produk pada Traveloka memberikan informasi

mengenai kel ebihan dan kekurangan prod uk yang di ulas.
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b) Review membantu menentukan pilihan pembelian pada e-

com mer ce.

4) Valence (Valensi)

Valensi mengarah kepada sifat pos itif atau negative dari sebuah
per nyataan dalam pesan. Entah itu dikelompokkan sec ara posi tif
(contoh: pujian) atau secara negatif (contoh: komplain). I1tem yang

digunakan untuk indikator valansi- seb agai beri kut:

a)* Review produk atau jasa di Traveloka member ikan informasi
yang benar.
Review produk atau jasa di Traveloka memberikangambaran
yang lengkap mengenai produk atau jasa secara kes eluruhan.

¢) Review yang positif mem pengaruhi pendapat terhadap prod uk
atau jasa tersebut.

d) Akan mencari alternatif produk atau jasa lain apabila terdapat
review negatif pada suatu produk atau jasa.

Value ofReview (Jumlah Ulasan)

Salah satu cara untuk menguji popularitas produk seringkali
ditentukan dengan kuantitas dari online atau offline review karena
dipertimbangkan sebagai salah satu hal yang menggambarkan
kinerja ~ produk. Jumlah  dari ulasan tersebut dapat

mempresen tasikan angka dari konsumen yang tertarik dengan
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pem belian seb elumnya ser ta pengalaman pada produk yang

digunakan untuk indikator value of review adalah sebagai berikut:

a) Semakin banyak jumlah review positif maka semakin baik

pula reputasi produk tersebut.

d. Manfaat Review customers

Menurut (Gabriela et al., 2022) mengatakan dibawah ini

berbagai manfaat dari review customer terdiri dari:

1)

Member ikan kepercayaan kepada calon konsumen

Testimoni pelanggan akan memberi dampak yang besar dalam
meningkatkan keper cataan calon konsumen.
Melalui review yang diberikan konsumen lain, calon konsumen
bisa mengetahui apakah produk yang dijual benar-benar sesuai
dengan foto dan deskripsi produk yang ditampilkan. Review dari
pembeli ini akan menjadi dasar keputusan bagi calon konsumen

untuk membel i atau tidak.

Sebagai tolok ukur kep uasan kon sumen

Review dari pel anggan juga ber fungsiseb agaitol ak ukur kepuasan
konsumen terhadap layanan atau produk yang dijual. Dengan
mengetahui tingkat kepuasan konsumen, anda bisa menget ahui

apakah produk yang dijual sudah memen uhi ekspet asi atau bel um.



3)

19

Seb agai bahan evaluasi

Rev iew dari pel anggan juga ber guna sebagai bahan evaluasi untuk
penjual agar bisa menciptakan prod uk yang jauh lebih berkualitas
danpelayanan yang jauh lebih baik, baik itu review positif maupun
negatif, keduanya berguna sebagai evaluasi bagian mana yang
harus dipertahankan dan bagian mana yang harus ditingkatkan
lagi. Tanggapan terhadap review pun perl u diperhatikan.
Walaupun review yang datang buruk, anda bisa menanggapinya
dengan sopan santun dan menj elaskan alasan masalah terséut

terjadi.
Sebagai sarana pemasaran

Review dari pel anggan juga bisa ber guna sebagai iklan yang
sedang mempromos ikan produk. Pel anggan yang sangat puas
terhadap produk yang dibeli tidak akan segan-segan untuk
menuliskan review panjang lebar dan diser takan foto juga. Penjual
juga tidak perlu rep ot-repot mengel uarkan biaya yang bes ar untuk
prom os i, hanya perlu mem ber ikan produk yang berkualitas dan
pel ayanan yang baik. Dengan mengumpulkan ulasan pelanggan
dan ditampilkan padasitus web sertamedi asos ial ber guna untuk
mem beri tahu kep ada orang-ora ng bahwa prod uk yang dijual

memang benar berkualitas.
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5) Men ingkatkan peni laian rating toko

Pada beberapa platform marketplace, terdapat rating toko yang
berkisar satu sampai lima. Jika review yang didapatkan dari

penjualan selalu baik, maka rating toko yang didapat juga tinggi.

Efeknyaa kepercayaan pel anggan semakin tinggi terhadap tok o
online tersebut. Tentunya menaikkan rating ini tidak mudah
karena dibutuhkan konsistensi dalam memberikan pel ayanan dan

produk yang berkualitas.

3. Harga
a. Pengertian harga
Menurut (Umam, 2020) Harga merupakan nilai atau uang yang
diberikan pelanggan sebagai imbalan atas penawaran yang ditawarkan

untuk memuaskan kebutuhan atau keinginan.

Menurut (Mudfarikah & Dwijayanti, 2022) Harga mer upakan
biaya yang disiapkan oleh kon sumen untuk mendapatkan, sejumlah
barang atau sebuah layanan yang memiliki nilai dan manfaatnya.

Men urut (Redasi OCBC NISP, 2022) Harga merupakan
jumlah uang yang harus dibayar konsumen demi memiliki atau

mendapatkan keuntungan dari sebuah produk barang atau jasa.

Jadidapat disimpulkan, harga yaitu biaya yang harus disiapkan

kon sumen ketika mau membeli produk atau jasa.
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b. Dimensi Harga

C.

Menurut Schiffman dan Kanuk seb agaimana dikutip dalam

jurnal (Armahadyani, 2018) ada dua dimensi harga, yaitu

1)

Harga yang dipersepsikan

Yaitu persep si harga yang diterima, apakah tinggi, rendah atau
adil. Persepsi harga berkaitan dengan bagaimana informasi harga
dipahami seluruhnya ol eh konsumen danmemberi kanmaknayang
dalam bagi merek a. Pada saat konsumen mel akukan evaluasi dan
pen elitian terhadap harga dari suatu produk sangat dipengaruhi
oleh perilaku konsumen itu sendiri. Dengan dem ikian perse psi
harga antar konsumen berbeda-bedasatu denganyang lainnya bisa

dikatakan mahal, murah atau wajar tergantung dari persepsi
masing-masing dari konteks ol eh lingkungan kehidupan dan
kondisi individu.

Harga yang direferensikan

Yaitu referensi persepsi dari pelanggan sebagai dasar
perbandingan untuk menilai harga yang ditawarkan. Harga
mer upakan per nyataan nilai dari suatu produk. Nilai adalah rasio
per bandingan antara persepsi terhadap manfaat den gan biaya-

biaya yang dikeluarkan untuk men dapatkan produk terse but.

Indikator Harga

Men urut (Zatira & Id, 2020) ada bebera paindikator harga

yaitu:
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1) Ket erjangkauan harga
Kon sumen bisa menj angkau harga yang telah ditetapkan oleh
per usahaan. Prod ukbiasanya ada bebera pajeni sdalamsatu mer ek
dan harganya juga berbeda dari termurah sampai termahal.
Den gan harga yang ditetapkan para konsumen dapat mem ilih
harga produk yang cocok karena harganya sesuai dengan
ket erjangkauan masing-masing konsumen dan bervariasi sesua i
jenis barang yang dipilih.

2) Kesesuaian harga menurut kualitas produk
Harga sering dijadikan sebagai indikator kualitas "bagi konsumen
orang sering mem ilih harga yang lebi h tinggi diantaradua barang
karena mereka melihat adanya per bedaan kualitas. Apabila harga
leb intinggi ora ngcendrung ber anggapan bahwa kualitasnya juga
lebih baik, sedangkan yang lebih murah memiliki kualitas yang
biasa saja. Namun ada juga produk yang menetapkan harga lebih
ren dah untuk menciptakan citra tert ent u. Konsumen akan meni lai
apakah harganya sesuai dengan kualitasnya, bahkan apakah harga
ter sebut ses uai dengan hasil yang diinginkannya.

3) Potongan harga
Pot ongan harga atau lebih dikenal dengan sebutan diskon
mer upakan pengurangan langsung dari harga produk pada
pembelian dalam dan diskon sebagai penghargaan untuk

membeli karena menyenangkan penjual. Potongan harga
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diber ikan ketika transaksi antara penjual dan pem beli melalui
tahap pembayaran.

Daya saing

Kon sumen ser ing mem bandingkan harga suatu produk dengan
prod uk lainnya. Dalam hal ini mahal murahnya harga suatu produk
sangat dipertimbangkan oleh konsumen padasaat akan membel i
prod uk tersebut. Sel ain mem bandingkan dengan produk pesa ing,
biasanya konsumen akan tertarik dengan potongan harga yang
ditawarkan oleh sebuah produk.

Harga sesuai dengan manfaat

Manfaat produk yang dimiliki harus sesuai dengan harga yang
diberikan oleh perusahaan terhadap produk mereka. Ada baiknya
jika harga yang tinggi memiliki manfaat prod uk yang tinggi pula.
Persepsi harga

Per sepsi harga menurut konsumen , mungkin saja-untuk beb era pa
konsumen menyatakan satu produk ini mahal belum tentu
konsumen lain menyatakan hal yang sama.

Kewajaran harga prod uk

Menetapkansuatu harga tidak dapat sembarangan ada strateginya.
Dalam proses pengadaan barang dan jasa salah satu strategi yang
paling benar adalah Markup Pricing yaitu metode dengan
menghitung jumlah sel uruh biaya yang diperlukan dalam pros es

produksi dan presentase dari produk atau jasa tersebut sebagai
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markup. Memakai staretegi ini dapat presentase harga sesuai
dengan manfaat dan ses uai dengan harga pasar.

8) Sistem Pembayaran
Konsumen ketika mau membayar produk disuguhkan untuk
memilih cara bayarnya melalui apa, lewat tunai atau bedit atau
kredit.

9) Daftar harga
Daftar harga merupakan harga yang sem estinya dibayarkan ol eh
konsumen sesuai dengan apa yang konsumen terima dari
per usahaan.

10) Harga Sebanding Dengan Kompotitor.
Harga produk atau jasa yang ter lalu tinggi dibandingkan dengan
harga kompotitor lain, menyulitkan suatu produk atau jasa untuk
diterima oleh masyarakat. Karena masyarakat akan cenderung

membandingkan.

4. Citra Merek
a. Pengertian Citra Merek
Men urut (Effendi et al., 2022) Citra mer ek merupakan persep si
atau pikiran konsumen ter hadap merek yang terbentuk dari informasi

dari konsumen lain baik melalui pengalaman langsung menggunakan

produk tersebut atau secara tidak langsung mel alui mendengar,

melihat atau konsumen pelajari.
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Menurut (Santosa et al., 2020) Citra merek merupakan
sekumpulan asosiasi brand yang terbentuk dan mel ekat dibenak
konsumen, yang terbiasa menggunakan brand tertentu cenderung
memiliki konsisten siterhadap brand image.

Menurut (Kayawati & Kurnia, 2021) Citra merek merupakan
ser angkaian asosiasi yang dipersepsikan oleh individu sepanjang
waktu, sebagai hasil pengalaman maupun tidak langsung atas sebuah
merek.

Bagi beberapa perusahaan citra merek ataupun pelayanan
merupakan asset yang paling berharga. Perusahaan terus berusaha
memperhatikan kelancaran dalam pendistibusian barang dan
pelayanan kepada konsumen, sehingga minat konsumen dapat

meningkat dalam membeli produk yang diinginkannya (Andy., 2016).

. Dimensi Citra Merek

Men urut (Kurniawan, 2015) mengatakan bahwa dimeensi
citra merek sebagai berikut:
1) Kepribadian citra merek - (Brand Personality)
Ciri khas yang dimiliki sebuah merek , berfungsi untuk
memudahkan konsumen untuk membedakan dengan merek lain
sep erti karakter pem bawaan merek tersebut yang mampu

membuat konsumen mudah menilai.
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Nilai Merek (Brand Value)

Nilai merek adalah nilai uang atau finansial dari merek
daganganmu apabila ingin menjualnya. Nilai mer ek merupakan
jumlah yang perlu kamu keluarkan untuk merancang,
melaksanakan, mempromosikan, mem perkuat mer ek.

Hubungan Merek Konsumen (Brand Consumer Rel ation)
Hubungan mer ek konsumen yaitu merek yang sesuatu yang aktif
berkontribusi dalam dua arah antara individu dan merek.
Hubungan merek konsumen terdiri dari dominasi merek,

pendidikan, dan stimulasi.

c. Indikator Citra Merek

Menurut (Ardianti & Widiartanto, 2019) mengatakan bahwa

indikator citra merek sebagai berikut:

1)

Citra produk

Citra produk perusahaan terben tuknya dari citra merek (brand
image) dan nilai merek (brand equity) adalah pada saat konsumen
mem peroleh pengalaman atau mendapatkan informasi dari ora ng
lain yang menyenangkan dengan produk yang ditawarkan.

Citra merek per usahaan

Citra merek perusa haan yaitu sekumpulan asosi asi yang
dipersepsikan konsumen terhadap perusahaan yang membuat

suatu produk atau jasa.
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Budaya

Budaya mencakup pengetahuan, keyakinan, seni, hukum, moral,

kebiasaan dan hal lain yang diperlakukan seseorang seb agai
masyarakat yang diciptakan manusia dari generasi ke genera si
sebagai penentu dan pengatur tingkah laku manusia dalam
masyarakat yang ada. Keb udayaan sifatnya sangat luas dan
menyangkut segala aspek dari kegiatan manusia.

Manfaat Produk atau Jasa

Manfaat produk atau jasa dapat dilihat dari kegunaan yang
mel ekat. Apakah prod uk ini dapat berfungsi dengan baik? Apakah
prod uk ini sesuai dengan iklan atau penj elasan produkga?
Apakah jasa yang ditawarkan bagus sesuai dengan kemauan
kon sumen?. Sigkatnya produk atau jasa dapat berfungsi dengan
baik.

Nilai prod uk atau jasa

Yang dimaksud dalam ini ada terdapat dua nilai yaitu nilai pakai

dan nilai guna. Arti dari nilai pakai yaitu kemampuan sebuah

barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhan manusia. Sed angkan
nilai tukar yaitu kemampuan sebuah barang untuk ditukarkan

dengan barang lainnya dipasar.
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Kep erc ayaan konsurren

Semua pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen dan semua
kes impulan yang dibuat konsumen tetang objek, atribut dan
manfaatnya.

Kepribadian mer ek

Serangkaian karakteristik manusia yang diasosiasikan kepada
merek, misalnya karakteristik seperti jenis kelamin, kelas sos ial
ekonomi, sifat kepribadian manusia.

Keunikan

Keunikan produk atau jasa adalah terdapat bentuk yang unik yang
membuat produk berbeda dari para pesaing. Berbicara tentang
keunikan akan jauh dari namanya perang harga.

Asosiasi merek

Asosiasi yaitu perkumpulan orang yang memiliki kepentingan
yang sama sehingga dibutuhkan pembentukan hubungan atau
per talian antara gagasan, ingatan, atau kegiatan yang mel ibatkan

seluruh pancaindra. Asos iasi merek adalahasosiasi yang terkait

dengan sebuah mer ek tert ent u. Asosi asi ini dapat berupa  atribut

produk, bintang iklan, simbol, logo, maskot . Asos iasi ini biasanya

dibentuk oleh identitas yang dimiliki merek tersebut.
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10) Ref erensi
Kon sumen mengmbil keputusan pembelian ada yang dari
kei nginan sendiri ada juga yang dari informasi/refer ensi dari

konsumen lain.

5. Keputusan Pembelian
a. Pengertian Keputusan Pembelian

Menurut (Gunarsih - et al., 2021b) Keputusan pem belian
mer upakan keputusan final yang dimiliki seorang konsumen untuk
mem beli suatu barang atau jasa dengan berbagai pert imbangan-
pertimbangan terten tu.

Menurut (Marbun et al., 2022) Keputusan pembelian
mer upakan serangkaian tindakan untuk mendapatkan barang dan jasa
mel alui pen ukaran, maksudnya dibel i dikonsumsi untuk sendiri atau
diperjual beli lagi.

Menurut (Arif., 2021) Kep utusan pembe | ian merupakan suatu
keputusan akhir yang diambil oleh seseorang untuk mem akai produk
atau jasa ~ dengan pert imbangan-pert imbangan, dan ini
menggambarkan seber apa fungsi konsumen memasarkan iklan.

b. Dimensi Keputusan Pembelian
Menurut (Kotler dan Keller, 2009) dimensi kep utusan

pembel ian adalah;
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Pilihan prod uk

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah
prod uk atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal
ini perusahaan memusatkan perhatiannya kepada orang-orang
yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif yang
mer eka pertimbangkan. Misalnya keb utuhan suatu produk,
keberagaman varian produk dan kualitas produk.

Pilihan merek

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang
akan dibeli. Setiap merek memiliki perbed aan-perbed aan
tersendiri. Berbagai macam mer ek yang tersebar di pasaran
sehingga konsumen dapat memilih merek yang sesuai dengan
selera.

Pilihan penyalur

Kon sumen harus mengambil keputusan pen yalurmana yang akan
dikunjungi. Setiap konsumen mem punyai pert imbangan yang
ber beda-beda dalam hal menentukan penyalur bisa dikarenakan
faktor lokasi yag dekat, harga yang murah, persed iaan barang yang
len gkap dan lain-lain.

Waktu pembelian

Kep utusan konsumen dalam pemelihan waktu pembelian bisa
ber deda-beda. Misalnya ada yang membeli sebulan sek ali, tiga

bulan sekali, enam bulan sek alu atau satu tahun seka li.
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5) Met ode pembayaran

Konsumen dalam memberi prod uk pasti harus melakukan suatu
pembayaran. Pada saat inilah biasanya konsumen ada yang
mel akukan pembayaran secara tunai maupun menggunakan kartu
kred it. Hal ini tergantung dari kes anggupan tamu dalam
melakukan suatu pembayaran.
Indikator Keputusan Pembelian
Men urut (Kotl erdan Kel ler yang dialih bahasakan oleh
Tjiptono., 2012) terdapat beber apa indikator mengenai keputusan
pembelian, diantaranya yaitu;

1) Kebutuhan konsumen

Keb utuhan menj adi motif utama konsunen membe i produk atau
jasa. Keb utuhan konsumen ada dua yaitu kebutuhan pokok untuk
kebutuhan sehari-hari dan kebutuhan memenuhui ekspet asi hal
yang sebenemya tidak ben ar-benar diperl ukan banget.
2) Harga

Keputusan pembelian harga menjadi salah satu penentu juga
ket ika konsumen memilin produk. Keputusan pembelian
khususnya konsumen milenial dan pengguna e-walet ternyata
tidak terlalu mempermasalahkan mengenai besarnya diskon yang
diberikan oleh perusahaan penyedia aplikasi, karena hal tersebut
tidak terlalu berpengaruh pada pertumbuhan minat pembelian

impulsif mereka (Andyet al.,2019).
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Kem udahan bert ransaksi

Cara membayar diper hitungkan juga oleh konsumen apabila cara
membayar nya ribet konsumen dapat pikir dua kali kalau membeli
prod uk perusahaan.

Keputusan berkaitan dengan mer ek

Mer ek merupakan tanda yang ditampilkan sec ara grafis berupa
logo, gambar, nama, huruf, susunan, warna, bentuk, dan kem asan
dalam dua dimensi atau tiga dimensi yang membedakan produk
atau jasa yang diproduksi suatu perusahaan. Mer ek merupakan hal
penting dalam kegiatan pemasaran  karena - kegiatan
meperkenalkan dan menawarkan produk atau jasa. Merek juga
membantu menyakinkan konsumen, bahwa mereka akan
mendapatkan kualitas yang terjamin.

Per saingan

Persaingan nama lainnya adalah kompetisi. Dalam hal ini,
kom petisi yang dimaksud adalah kompetisi daalaam usaaha bisnis
ber saingnya para produsen untuk mendapatkan laba dan simpatik
masyarakat yang pasti tetap mep ert ahankan dalam dunia bisnis.
Pencarian informasi

Alter natif informasi dicari oleh konsumen agar tidak salah pilih

membeli produk atau jasa.
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7) Kualitas pelayanan
Kualitas layanan dalam bahasa Inggris Service quality. Kualitas
pel ayanan mer upakan upaya yang dilakukan pegawai mem beri
kepada konsumen untuk men yenangi hati konsum en.

8) Manfaat yang diberikan
Manfaat artinya berguna dapat dipakai atau dikonsumsi. Baik itu
prod uk atau jasa diciptakan harus berguna utuk sem ua ora ng
(kon sumen) agar tidak mengec ewakan dan amanah.

9) Waktu pembelian
Konsumen ada dua tipe dalam mel akukan pembelian yaitu
mem beli ketika butuh sep ert ibelanja bulanan dan keduamembeli
ket ika keinginan nya memuncak.

10) Prom osi .

Prom osi adalah upaya untuk memberitahukan produk atau jasa
dengan tujuan menarik calon konsumen untuk membeli atau
men gkonsumsinya. Biasanya prom osi dilakukan di platform
digital supaya makin banyak yang melihat. Dengan adanya
promosi, produsen atau distributor mengharapkan kenaikannya
angka penjualan. Promosi, pelayanan dan harga memiliki
pengaruh yang cukup kuat terhadap keputusan pembelian
konsumen, maka hendaknya perusahaan menerapkan kebijakan

sesuai kebutuhan pada saat ini, antara lain: Perusahaan lebih
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mempertimbangkan terkait kebijakan harga yang diberikan

kepada konsumen (Andy.,2018).

B. Hasil Penelitian Terdahulu

Tabel Il. 1

Penelitian Terdahulu Terkait dengan Penelitian

NO Nama Peneliti Judul Persamaan Hasil
1. Ferry Pengaruh Harga Hubungan Harga
Sutriaitna Dan Kaualitas Pen garuh Mempunyai
(2018) Pel ayanan Harga Pengaruh
Ter hadap Ter hadap Pos itif
Loyalitas Keputusan Terhadap
Pel anggan Pada Kon sumen Kep utusan
PT Jan Makmur Konsumen
Indonesia
2. Melvyn Pen garuh Hubungan Harga dan
Anton ia Kualitads Pengaruh Custom er
Produk, Harga, Harga dan Rev iew
Dan On line Customer Mempunyai
Customer Reviews Pen garuh
Reviews Terhadap Positif
Tehadap Minat Minat Beli Terhadap
Beli Market place Minat Beli
BliBli (Studi
Kasus Pada
Pelanggan Di
Kota Tangerang)
3. Yuli Kristen Pen garuh Hubungan Harga dan
(2019) Prom osi, Pen garuh Citra Citra Merek
Kualitas Produk, Mer ek Mempunyai
Dan Citra Merek Ter hadap Pen garuh
Terhadap Loyalitas Pos itif
Loyalitas Kon sumen Ter hadap
Konsumen Pada Loyalitas
Starbucks Coffee Konsumen
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C. Kerangka Pemikiran
Dalam kerangka pemikiran ini terdapat hubungan Review Customers,
Harga dan Citra Merek berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Pada

Traveloka di Wilayah Banten.

Gambar II. 1

KerangkaPemikiran

Review customer (X1)
H1
H2
Harga (X2) »| Keputusan Pembelian (Y)
H3 1
Citra Merek (X3)
H4
Keterangan : X1 : Review Customer

X2 : Harga
X3 : Citra Merek

X4 . Kep utusan Pembe lian
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D. Hipotesis
Hipotesis adalah dugaan sementara terhadap masalah penelitian yang
kebenarannya diuji secara empiris, ber dasarkan latar bel akang masalah dan

ker angka pemikiran maka hipotesis yang pen ulis ajukan seba gai beri kut:

Tabel I1. 2

Tabel Hipotesis

H1: | Diduga Review Customer ber pengaruh terhadap keputusan

pembelian pada aplikasi Traveloka diwilayah Banten.

H2: | Diduga Harga ber pengaruh terhadap keputusan pembelian pada

aplikasi Travelok adiwilayah Banten.

H3 : | Diduga Citra Mer ek berpengaruh terhadap keputusan pembelian

pada aplikasi Travelokadi wilayah Banten.

H4 : | Diduga Review Customer , Harga, dan Citra Merek berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada aplikasi Travel okadiwilayah

Banten.
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METODEPENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Dalam penelitian ini memakai satu jenis metode penelitian yaitu
menggunakan metode kuantitatif untuk mencari tahu seberapa besar pengaruh
koe fi sienrevi ewcustom er, harga, dan citra mer ek terhadap keputusan
pem belian konsumen dalam membeli tiket pada aplikasi travel oka
men ggunakan perhitungan statistik, maka metode yang digunakan pada
pen elitian ini. adalah kuision er. Artinya, penul is mendapatkan informasi
secara langsung dari kon sumen mel alui per nyataan-pernyataan di kuision er
tersebut. Hasil jawaban dari kuisioner kemudian dikelola, dihitung dan
dianalisis di aplikasi statistik SPSS 25.

Jenis variabel dibagi menjadi dua yaitu variabel terikat dan variabel
tidak terikat. Variabel terikat atau variable independent (X) dalam pen elitian
ini terdiridari review custom er, harga, dan citra mer ek, sedangkan variabel
tidak terikat atau variable dependent (Y) dalam penelitian ini yaitu keputusan
pembelian.

Penelitian ini membahas variabel secara parsial dan stimultan yang
saling terikat. Lalu penelitian ini akan memberikan penjelasan mengenai
hipotesis yang digunakan agar kelak akan tahu pengaruh antar variabel yang

signifikan.
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B. Sejarah Traveloka
1. Sejarah PT. Trinusa Travelindo (Traveloka)

Per usahaan Traveloka didirikan pada tahun 2012 oleh Ferry
Unardi, Derianto Kusuma, danAlbert Zhang. Yang bemama asli yaitu PT.
Trinusa Travelindo. Pada mulanya Travelok a hanya jadi mesi n penari
untuk membandingkan harga tiket pesawat dari berbagai situs lainnya.
Pada pertengahan tahun 2013 traveloka kemudian ber ubah menjadi situs
reservasi tiket pesawat. Pengguna dapat melakukan pemesa nan di situs
res minya.Sel ainitu, jasa pemesanan hot eltelah tersediadisitus Travel oka
pada bulan Juli 2014.

Traveloka mer upakan perusahaan yang menyed iakan layanan
pemesanan tiket pesawat, penginapan, transportasi darat. Dengan fasilitas
yang diberikan Traveloka untuk pembelian tiket sec ara-onl ine dari
ber bagai maskapai, atau membuka satu persatu situs dari. maskapai
penerbangan. Kemudian pada awal pert enghan tahun 2013, Travel oka
ber ubah menjadisitus reservasi tiket pesawat dimana para penggunadapat
mel akukan pemesanan situs resminya. Lalu pada bulan Juli 2014,
Traveloka menyediakan jasa pemesanan hotel. Pada tanggal 23 Januari
2017, Travelok a menyedi akan layanan baru, yaitu pem esa nan tiket kereta
api. Hingga saat ini, Travel okasudah berkembang menjadi startup raksasa
yang menyediakan berbagai fasilitas di luar pemesanan kebutuhan
transportasi dan akom odsi, antara lain yaitu, pembelian pulsa dan paket

internet, atraksi dan aktivitas hiburan sep ert i tiket konse atau event
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lainnya yang akan ber langsung, penjualan voucher makanan serta beauty

trea tment , pembe lian tiket bioskop, dan pem bayaran
tagihan (listrik,

Tel kom, PDAM, BPJS).

Traveloka telah menjalin kemitraan dengan lebih dari 100
maskapai pen erbangan domest ik dan internaional, total sudah mel ayani
lebih dari 200.000 rute diseluruh dunia. Selain itu, Travel oka juga bekerja
sama dengan Domestik & Internasion al Hotel untuk menyediakan variasi
akom odai dari hot el, apartemen, guest house, homestay, sampai vila dan
resort.

Pemesanan tiket pes awat dan hotel di Travel okajuga sudah bisa
diakses melalui telpon genggam atau gadget, karena pada 31 Juli 2014,
Traveloka meluncurkan aplikasi mobile Traveloka bagi pengguna Apple
dan Android yang dapat diunduh secara gratis melalui App Store dan
Goo gle Play untuk mem udahkan konsumen dan menghem at waktu dalam
mel akukan pemesanan. Sejak diluncurkan, aplikasi mob ile Traveloka
telah diunduh lebih dari 30 juta kali, dan menj adikannya aplikasi
pem esa nan perj alanan paling popul ar diIndone si a.

Kel ebihan memakai aplikasi Travel oka yaitu konsumen tidak
per lu mengecek harga tiket dari setiap maskapai penerbangan lewat agen
per jalanan, menelepon langsung customer service maskapai, atau
membuka satu per satu situs dari setiap maskapai penerbangan.

Traveloka memberikan berbagai kenyamanan kepada pelanggan

dengan sistem pemesanan tiket dan reservasi hotel yang cepat dan mudah,
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mem berikan berbagai pilihan harga tiket dan hotel sehi ngga pelanggan
dapat memilih ses uai dengan budget dankei nginan, dan pem bayaran tiket
danreservasi hotel yangmudah danaman. Dan ditambah lagi pembayaran
pada Traveloka mudahdapat melalui transfer bank, kartu kredit, paylatter.

Ber bagai promosi juga telah dilakukan oleh Travel oka antara lain
mel alui mediasocial, iklan, pembuatan blog yang memberikan informasi
men gend rek omendssi hotel, tempat wisata, paduan dan tips, kisah
per jalanan, inspirasi serta berita terkait Travelok a. Berbagai pelayanan
yang diberikan Travelok adimaksudkan untuk memberikan sebuah pesa n
dan informasi kepada pelanggan mengenai jasa yang ditawarkan,
meyakinkan pelanggan, dan berusaha untuk mem buat Travel okamenj adi
pilihan utama yang ada dibenak pelanggan jika ingin mel akukan
pembelian tiket dan reservasi hotel.

Pada tahun 2005, SimilarWeb men catat bahwa jumlah pengunjung
yang men gakses Travel oka mel alui desktop diest imasi-men@pai em pat
juta kunjungan. 45 Universitas Kristen Petra Angka ini merupa kan yang
ter tinggi dibandingkan dengan Online Travel Agent lainnya di Indonesia.
Sel ainitu, dalam penelitian “Jou rney of Me Insight” yang dilakukan di 14
neg ara Asia Pasifik, dikatakan bahwa Travel oka sebagai aplikasi travel
yang paling banyak digunakan oleh wisatawan Indonesia (Nursastri,
2018).

Traveloka meluncurkan tagline “Life, Your Way” untuk

mempertegas posisinya sebagai per usahaan teknologi yang berpusat pada
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kon sumen (consumer-cent ric) dari lintas gene rasi untuk mem enuhi
beragam kebutuhan mereka. Arti dari tagline “Life, Your Way” jika di
ter jemahkan ke dalam Bahasa Indonesia yaitu hidup dengan caramu.
Pada bulan November 2012, perusahaan  Travel oka
mengumumkan investasi tahap awal oleh East Venture. Pada bulan
Sep tember 2013 perusa haan Traveloka mengumumkan invest asiser i A
oleh Global Founders Capital. Dana dari investasi digunakan untuk hadir
untuk mem enuhikebutuhan masyarakat untuk mem bangun layanan baru
pemes anan hotel dan paket wisata. Selanjutnya Traveloka melayani lebih
dari 18.000 rute penerbangan dan ribuan hot el di Kawasan Asia Pasifik.

Di tahun sel anjutya, Traveloka semakin ber kembang dan mel uas.

2. Logo Perusahaan

Gambar Il11. 1

Logo Perusahaan

Set iap organisasi/perusahaan mempunyai logo yang beda-beda.
Per usahaan Travel oka memilih logo bernuaisa biru muda dan putih
dengan gambar burung. Warna biru muda mel ambangkan simbol

prod uktivitas dan dapat dikenal oleh masyarakat luas. Warna putih
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melambangkan kemurnian. Sedangkan, nama burung pada logo ini
bemama burung Godwit. Dan burung Godwit ini menjadi inspirasi bagi
Traveloka memiliki kemampuan untuk mengepakkan sayapnya agar

usahanya semakin meluas lagi.

. Visi dan Misi Perusahaan

Visi dari PT. Trinusa Travelindo (Traveloka) yakni sebagai
ber ikut:
a. Menjadikan travel ing lebih mudah, cepat, dan menyenangkan melalui
teknologi
b. Menjadi salah satu perusahaan biro perjalanan wisata (Agen
perjalanan) terbaik di Indonesia
c.. Berkontribusi di dalam men ingkatkan industri parawisata dan
transportasi/perjalanan di Indonesia.
Misi dari PT. Trinusa Travelindo (Traveloka) yakni sebagali
berikut:
a. Selalu menghadirkan produk-produk dan layanan terbaik
memberikan kem udahan dan kenyamanan bagi setiap pelanggan
c.Secara terus menerus meningkatkan kemampuan SDM  dan
infrastruktur perusahaan sehingga dapat memberikan pelayanan yang
terbaik kep ada sel uruh pelanggannya.
d.Menjalin dan meningkatkan kerja sama dengan semua mitra usaha, baik

domestik dan internasional.
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4. Struktur Perusahaan

Gambar Ill. 2

Struktur Perusahaan

'
==
' | !
_|__
: ' '
e e e

Top-Level Managers

a. Pres iden Direktur
1) Memutuskan dan menet ukan peraturan dan keb ijakan tertinggi
per usahaan. Memimpin perusahaan dengan membuat kebijakan
— kebijakan yang berkaitan dengan kepentingan perusahaan.
Mengawasi dan mengendalikan perusahaan.
b. General Manager
1) Men gawasi dan menj alankan kegi atan perusahaan denga n
anggaran yang dimiliki.
2) Menjadi perantara dalam mengkom unikasikan ide, gagasandan

strategi.



C.

Middle - LeverManagers

Manager Acciunting

Membuat laporan keuangan

Mengatur alur kas

Manager Marketing

Menjalin rel asi dengan konsumen

Membimbing dan mem bina karyawan dibagian pem asaran
Melakukan planning dan analisis pemasaran

Manager HRD

Membantu General Manager dalam perencanaan dan

pengembangan per usahaan

10) Melayani dalam proses perekrutan

11) Mengawasi dan evaluasi kinerja

Lower -Level Managers

Sales Tour and Travel

Melayani fee dback konsumen

Mem antau competitor

Menawarkan dan mempromosikan produk dan jasa kepada
konsumen

Menjual produk dan jasa Parawisata

Ticketing

Menjaga dan memantau stock

44
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8) Menjalankan segala kegiatan yang berkaitan den gan transaksi
pen jualan tiket
9) Memproses datadan pengriman tiket

10) Bek erj asama denga ticket ing

C. Jenis dan Sumber data
Met ode penelitian merupakan cara sistematis untuk mengumpulkan
data dan mempresentasikan hasilnya dengan tujuan dan kegunaan terten tu.
Dibawah ini data yang dikumpulkan untuk diolah dan dianalisis sebagai

ber ikut:

1. Jenis Data Penelitian
Jen is penelitian yang digunakan adalah pen elitian kuantitatif.

Pen elitian ini ber tujuan untuk menguji hipot esi s yang tel ah dirumuskan
sebelumnya berlandaskan sampel dan populasi tertentu, data penelitian
ber upaangka-angkadananalisis men ggunakan statistik (Sugiyon o, 2020).
Met ode penelitian kuantitatif mer upakan salah satu jenis penel itian yang
sej ak awal hingga pembuatan desain penelitiannya sistem atis, terencana,
dan terstruktur dengan jel as.

2. Sumber data

Sumber data ter bagi menjadi dua yaitu sumber data primer dan

sekunder. Ber ikut dibawah ini penjelasannya sebagai berikut:
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a. Data primer

Men urut (Kurniawan & Puspitaningtyas., 2016) menyatakan
bahwa data primer merupakan data yang tela h dikumpulkan secara

individu oleh peneliti dan diperoleh secara langsung datanya melalui
sumber pertama. Data primer adalah data yang diperoleh atau
dikumpulkan langsung di lapangan oleh peneliti dar orang

bersangkutan.

. Data sekunder

Kuncoro (2013) menyatakan bahwa data sekunder yaitu data-data
yang telah dikumpulkan dan sudah dipublikasikan oleh pihak ataupun
instansi terkait sebagai pengumpul data sehingga dapat dijadikan data
referensi oleh masyarakat. Data yang diperoleh penulis dari penelitian
terdahulu disebut dengan data sekunder. Data sekunder adalah
informasi tentang masa lalu. Lalu penelitian ini memakai kedua
sumber data, ialah data primer dan data sekunder,untuk data sekunder
akan dijadikan sebagai data pendukung atau pelengkap dari data

primer.

D. Populasi dan Sampel

1.

Populasi

Populasi diartikan sebagai wilayah gen eralisasi yang terdiri dari atas

objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karekteristik tertentu yang
ditetapkanolehpenelit iuntukdipelajaridan kemudian ditarik kesimpulannya

(Sugiyono, 2020).
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Dari pen gert ian tersdut penulis mengambil kesi mpulan popul asi
penelitian ini ialah masyarakat yang menjadi pengguna aplikasi Traveloka

khususnya didaerah Provinsi Banten.

. Sampel

Sampel penelitian merupakan suatu faktoryang penting dan perlu
diperhatikan dalam penelitian yang akan dilakukan. Sampel penelitian
men cerminkan dan men ent ukanseb erapa jauh sampel terseéut bermanfaat
dalam membuat kesimpulan penelitian. Sampel mer upakan sebagian dari
jumlah dankarakteristik yang dimiliki oleh populasi (Firmansyah & Dede,

2022).

Karena besarnya populasi, dan keterbatasan penulis yang tidak
mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi karen a keterbatasan
waktu, tenaga dan dana maka penulis menggunakan sampel ‘'yang diambil
dari populasi. Untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus

representative.

Pada penelitian ini menggunakan metode Non Prob ability
Sampling. Menurut (Sugiyono, 2020) Non Probability Sampling ialah
tek nik pengambilan sampel yangtidak memberi pel uangataukese mpatan
sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih men jadi
sampel. Teknik pengambilan sampel penelitian ini yaitu dengan metode

Non Probability Sampling dengan cara Purpos ive Sampling.
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Penentuan jumlah sampel yang represen tatif menurut Hair et al
(1998) dalam (Kurniawan & Kunto, 2013) adalah tergantung pada jumlah

indikator dikali 5 sampai 10. Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah:
Sampel =jumlah indikator x 5

=40x5
=200
Ber dasarkan perhitungan diatas diperoleh 200 sampel, maka
jumlah sampel minimum menggunakan 200 sampel respon den. Adapun
kriteria_dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
a. Pemah menggunakan dan melakukan pemesanan di Traveloka.

b. Berdomisili diProvinsi Banten.

E. Teknik Pengumpulan Data

Pada penelitian ini, penulis menggunakan beberapa metode dalam

mel akukan pengambilan sampel diantaranya sebagai berikut

1. Kuisioner/angket
Kuesioner yaitu teknik penghimpunan data dimana responden
menginformasikan tanggapan/jawaban- setelah diberikan serangkaian
pertanyaan atau pernyataan tertulis (Sugiyono, 2020). Kuisioner merupakan
instrument terpenting untuk men gumpulkan data yang dilakukan dengan
cara memberikan sej umlah pertanyaan secara tertulis kepada responden
untuk dijawab. Kuision er merupakan teknik pengumpulan data yang

efisien. Penulis membuat pertanyaan menggunakan google form
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ber tujuan untuk para responden menjawab pertanyaan yang diberi kan.
Men yebarluaskan kuision er ini bertujuan untuk menge tahui seb erapa
besar pelanggan Travel oka.

Kues ioner ialah teknik penelitian dengan cara memberikan
sej umlah pertanyaan kep ada responden yang mana masyarakat kota
Tangerang yang pernah memakai aplikasi traveloka. Kuisioner yang
diseb arluaskan menggunakan skala likert umumnya menggunakan 5
ket entuan jawaban berkisar dari sangat tidak set uju sampai sangat set uju
skala 1 - 5. Maka dari hasil jawaban kuisioner memperol eh data yang
bersifat- numerik atau disebut nilai untuk dikeolah lebih lanjut
menggunakan aplikasi SPSS.

Tabel 111. 1
SKALALIKERT

INDIKATOR KETERANGAN NILAI
JAWABAN INDIKATOR
STS Sangat Tidak Setuju 1
TS Tidak Setuju 2
CS Cukup Setuju 3
S Set uju 4
SS Sangat Setuju 5
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2. Studi Kepustakaan
Penel itian kepustakaan atau studi literasi adalah penelitian yang
sebagian atau keseluruhan datanya diperoleh dari kepustakaan (buku,

dokumen, artikel, laporan, Koran, dan lain sebagainya) (Prasetya., 2002).

F. Operasionalisasi Variabel Penelitian
Menurut (Purwanto, 2019) mengatakan bahwa Variabel penelitian
adalah karakter, atribut atau segala sesuatu yang diidentifikasi ol eh seseorang
penulis untuk memperoleh informasi tentangnya dan kemudian men arik

kesimpulannya.

Variabel peneliatian terdiri dari dua jenis, yakni seb agai beri kut:

1. Variabel Independent (X)

Variabel bebas / Independen adalah variabel yang menjadi
penyebab atau mem iliki kemungkinanteoritis berdampak pada variabel
lain. Variabel bebas umumnya dilambangkan dengan huruf X (Hardani
et, 2020). Variabel independent atau variabel tidak terikat ialah variabel
yang mempengaruhi variabel lain. Variabel ini sering diseb ut sebagai
variabel stimulus atau predikor. Variabel independent dalam penelitian
ini seb agai beri kut:

a. Review Customer (X1)
b. Harga (X2)

c. Citra Merek (X3)
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2. Variabel Dependent (Y)

Variabel terikat / depen den adalah variabel yang sec ara struktur
ber pikir keilmuan menjadi variabel yang disebabkan oleh adanya
per ubahan variable lainya. Variabel bebas ini menjadi persoalan pokok
bagi peniliti yang selanjutnya menjadi seb uah obj ek penelitian (Hardani
et, 2020).Variabel depencent atau variabel teri kat ialah variabel yang
dipengaruhi dari variabel independen. Variabel ini ser ing disebut sebagai
variabel output, kriteria, konsek uen. Variabel terikat merupakan variabel
yang dipengaruhi variabel tidak terikat. Variabel depencen pada
penelitian ini sebagai berikut:

a. Keputusan Pembel ian (Y)
Variabel dependen dan variabel independent menjadi komponen
penting dalam sebuah penelitian. Keduanya saling berhubungan

karena variabel dependent dipengaruhi dari variabel independent |,
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Operasional Variabel Penelitian
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Variabel Sub Variabel Indikator Skala
Review A. Kes adaran 1. Kemudahan dalam | Likert
Customer berbelanja.
(X1) 2. Kemudahan
men cari informasi.
3. Kepercayaan
terhadap fitur
Review Custom er.
4. Kepercayaan
terhadap rev iew
konsumen lain.
B. Frekuensi 5. Review Customer
harus benar - dan
lengkap.
6. Review positif
konsumen.
7. Review negative
konsumen .
C. Perbandingan 8. Kelebihan dan
kekurangan dalam

suatu produk.
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9. Review customer

terhadap pilihan

pembelian.

D. Efektifitas

10. Jumlah review

customer.

Harga

(X2)

A. Harga yang

dipersep sikan.

1. Ket erjangkauan

harga.

2. Persep si harga.

3. Kewajaran harga.

4. Harga sesuai dengan

manfaat.

5. Kesesuaian harga

menurut kualitas

produk.

B. Harga yang

direfer ensikan.

6. Pot ongan harga.

7. Daya Saing.

8. Sistem pembayaran.

9. Daftar harga.

10. Harga sebanding

dengan competitor.

Likert
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CitraMerek | A. Kepribadian Citra 1. Citra Prod uk. Likert
(X3) Merek (Brand
Person ality)
B. Nilai Merek (Brand 2. Citra mer ek
Value) perusahaan.
C. Hubungan Merek 3. Budaya.
Konsumen (Brand 4. Manfaat Produk
Consumer Relation) atau Jasa.
5. Nilai produk atau
jasa.
6. Kepercayaan
konsumen.
7. Kep ribadian merek.
8. Keunikan.
9. Asosiasi mer ek.
10. Referensi.
Kep utusan A. Pilihan Prod uk 1. Kebutuhan Likert
Pem belian kon sumen.
(Y) B. Pilihan merek 2. Harga.
C. Pilihan penyalur 3. Kemudahan

bertransaksi.
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4. Kep utusan berkaitan

dengan mer ek.

5. Persaingan.

D. Metod e Pembelian 6. Pencairan

informasi.

7. Kualitas pelayanan.

8. Manfaat yang

diberikan.

9. Waktu pembel ian.

10. Promosi.

G. Teknis Analisis Data
Setelah penulis mengumpulkan data, langkah sel anjutnya adalah
menganalisis data. Analisis data yang penulis lakukan adalah dengan metode
kuantitatif. Teknik analisis data kuantitatif adalah teknis statistik yang

digunakan untuk menganalisis data sampel dan mener apkan hasilnya pada

populasi. Survei ini menggunakan survei _untuk mengukur review customer,
harga, citra merek, dan keputusan pem beli an, jadi kami perl umenunjkkan

ef ektivitas dan kredibilitas survey yang distribusikan.

1. Statistik deskriptif
Statistik deskriptif mer upakan bagian dari ilmu statistika yang

ber hubungan dengan aktivitas penghimpunan, penataan, peringkasan dan
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penyajian data dengan tujuan data lebih mudah dibaca dan mudah
dipahami oleh penggunadata.

Menurut (Ghozali., 2016) analisis ini ber tujuan untuk member ikan
gambaran atau mendeskripsikan data dalam variabel yang dilihat dari nilai
rata-rata  (mean), minimum, maksimum dan standar deviasi. Dalam
statistik deskriptif memberikan gambaran umum ten tang karakteri stik

objek yang ditelititanpamelakukan generalisasi sampel terhadap populasi.

Uji Kualitas Data
a. Uji Frekuensi
Uji frekuensi merupakan analisis yang mencakup kelen gkapan
data secara umum seperti jen is kelamin, usia, pendidikan terakhir dan
tanggapan reponden berdasarkan pertanyaan dari kuisioner yang
disebarkan.
b. "Uji Reliabilitas
Menurut (Eddy Roflin, Iche Andriyanu Liberti, 2021)
mengatakan bahwa Uji Rel iabilitas merupakan mengukur konsistensi
suatu alat ukur di dalam pengukur di dalam pengukur gej ala yang
sama.
Setelah uji validitas, kuisioner penelitian juga diuji
rel iabilitasnya untuk mengetahui tingkat reliabilitas keseluruhan item
seb agai satu kes atuan sehi ngga hasilnya dianggap mewili aspek -

aspek yang diukurnya.
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Men guji rel iabilitas instrument yang digunakan dalam
penelitian ini digunakan rumus koefisien Cronbach Alpha. Menurut
(Amanda et al., 2019) instrument yang berbentuk multiple choice
(pilihan ganda) maupun skala bertingkat maka reliabilitasnya dihitung

dengan rumus Alpha.

o Za"21
T =" " =
11 k—1 anz
1
Ket erangan :
r;; - Reliabilitas Instrumen
k : Banyaknya item pertanyaan atau pernyataan

Yap 2 :Jumlah varian butir

a:? : Varian total
b

Uji Validitas
Uji validitas mer upakan ukuran ketetapan antara data yang

dikumpulkan oleh penulis dari instrument pen elitian.

Den gan demikian data valid adalah data yang tidak berb eda
antara datayang dilaporkan oleh pen ulisdengan datayang terj adipada

objek penelitian yang sedang dilakukan.

Menurut (Sugiyono, 2020) uji validitas teknik korel asiproduct

mom ent dengan menggunakan rumus sebagai berikut:
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nXX;¥i-(EX)XY;)

\/(nz X2 (T x)?)(nzYi2-(TY)?)

Keterangan:

Ty : Koef isien Korelasi

Xy : Jumlah per kalian antara skor suatu butir dengan skor
normal

2X : Jumlah skor total dari sel uruh responden dalam menjawab
satu soal yang diperiksa validitasnya

2Y : Jumlah total seluruh responden dalam menjawab seluruh
soa | pada instrument terse but

N : Jumlah res ponden uji coba

3. Uji Asumsi Klasik
a. ‘Uji Normalitas
Menurut (Cahyono & Maskan, 2020) mengatakan bahwa Uji
Nor malitas bertujuan memastikan dalam model regresi variable
dependen dan variabel independent mempunyai kontribusi atau tidak.
Model regresi yang baik adalah data distribusi normal atau bahkan

mendekati normal.

Dalam men ghitung uji statistik normalitas pada SPSS ver si 25,
dengan tingkat signifikan sebesar 0,05%. Dasar pengambilan

kep utusan pada uji normalitas ini adalah seba gai beri kut :

1) lJika nilai absol ute (D) > 005 atau nilai Sig, maka data

berdistribusi normal.
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2) Jika nilai absol ute (D) < 0,05 atau nilai Sig, maka data tidak
berdistribusi normal.
b. Uji Multikolinearitas
Men urut (Azizah, 2021) mengatakan bahwa Sebuah kea daan
yang menunjukkan adanya korelasi atau hubungan antara dua variabel
beb as atau lebi h dalam sebua h model regr esi linearberga nda.
Untuk menemukan multikolinearitas pada model regresi yang
dapat diketahui dari nilai toleransi dan nilai variance inflation factor

(VIF). Nilai toleransi mengukur variabilitas dari variabel bebas yang

terpilih yang tidak dapat dijelaskan oleh variabel bebas lainnya. Dasar

pengambilan keputusannya sebagai berikut :

1) Apabila nilai VIF kurang dari 10, maka dalam model regres i tidak
terdapat masalah multikol inearitas.

2) . Apabilanilai VIF lebih dari 10, maka dalam model regresi terd apat
masalah multikolinearitas. Menurut (Mulyono, 2019) apabila
ter jadi multikol inearitas, maka salah satu variabel bebas harus
dikeluarkan dari model reg resi.

c. Uji Heteroskedastisitas
Menurut (Septiyarina, 2022) mengatakan bahwa Dilakukan
untuk mengetahui adalah dalam model regr esterj adi ket idaksamaan
varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain, Jika varian

res idual satu pen gamatan ke pengamatan lainnya bersifat tetap maka
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layak disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut

heteroked astisitas.

Dasar pengambilan keputusan yaitu :

1) lJika terdapat pola tertentu, titik-titik yang ada membentuk pola
tertentu yang teratur (bergel ombang, melebar kemudian
men yempit), maka mod el regr esmem iliki ket idaksamaan varian
atau telah terjadi heterosked astisitas.

2) lJika tidakada pola yang jelas, ser tatitik — titik menyebar di atas
dan dibawah angka 0 pada sumbu y, maka model regr esmem iliki

kes amaan varian atau tidak terjadi het eros kedastisitas.

4. Uji Hipotesis

a-Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi digunakan untuk melakukan suatu prediksi
atau untuk mer amalkan nilai suatu variabel berdasarkan nilai atau
variabel lainnya. Analisis linear berganda ialah model regresi linear
dengan melibatkan lebih dari satu variabel bebas. Sedangkan analisis
regresi sederhana terdiri satu variabel. Men urut (Sugiyono, 2020)

rumus analisis regresi berganda ialah :

Y =a+Q1X1 + Q2X2 + Q3X3 +s

Keter angan:

Y

= Kep utusaan pembelian
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a = Konstanta
B1-3 = Koefisien Regresi
X1 =Review customer

X2 =Harga

X3 =Citra Merek
& = Standar Eror
b. UjiT

Pengujian ini digunakan untuk untuk men cari apakah kor elasi
r atau uji determinasi yang didapat ada artinya atau tidak. Dan juga
untuk mengetahui pengaruh variabel-variabel beb as sec ara parsial
terhadap variabel terikatnya. Oleh karena itu perlu diadakan pengujian
hipotesis bahwa Ho = 0 atau tidak berarti melawan H1 # O atau
mempunyai arti.
Menurut (Suparyanto dan Rosad, 2020) uji t dirumuskan,
yakni sebagai ber ikut :
1) Ho :B = 0; artinya variabel bebas (X) tidak berpen garuh secara
signifikan terhadap variabel terikat (Y)
2) Ho : B # 0; artinya variabel bebas (X) berpengaruh sec ara
signifikan terhadap variabel terikat (Y)
Men urut (Sugiyon o -Puspandhani Mitha, 2020) untuk

pengujian ini men ggunakan statistik Uji T dengan rumus :
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Untuk menent ukan nilai tabel , digunakan tingkat signifikansi
5% (=0,05), dengan der ajat kebebasan (degree of freedom) df = (n-k-
1), dimana n adalah jumlah observasi/sampel dan k adalah jumlah
variabel . Ketentuan dari penerimaan atau penolakan hipotesis itu
adalah jika nilai signifikan lebih kec il dari 5%, maka Ho diteri madan
Ha ditolak. Sebaliknya, jika nilai signifikan lebih besar dari 5%, maka
Ho diterima dan Ha ditolak. Sebaliknya, jika nilai signifikan lebi h
besar dari 5%, maka Ho ditolak dan Ha diterima.
Uji F

Pengujian hipotesis F digunakan untuk dapat mengetahui
pengaruh variabel bebas secara langsung keseluruhan ter hadap
variabel terikat. Signifikan yang artinya hubungan yang terjadi dapat
berlaku untuk populasi. Men urut (Kristianti et al., 2021) uji f

dirumuskan, yakni sebagai berikut :

1) Ho :bl=b2=b3=b4=0
Artinya, variabel bebas tidak berpengaruh terhadap variabel
terikat.

2) Ho :bl#Db2+Db3+bd+0

Artinya, variabel bebas berpen garuh secara stimultan

(bersama — sama) terhadap variabel terikat.

Adapun rumus untuk pengujian F menurut (Sugiyono, 2020)

sebagai berikut:
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2
R Jk

Fh= -
1-RHY(m-K-1)

Ket erangan :

R = Koefisien korel asi ganda

K =Jumlah variabel independen
N =Jumlah anggotasampel

Ket entuan dari penerimaan atau pen ol akan hipotesis itu
yaitu :

Fhitung > Ftabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima.

Fhitung < Ftabel, maka Ho ditolak dan Ha ditolak.

Untuk menetukan nilai Ftabel, digunakan tingkat signifikan

5% (a = 0,05) dengan der ajat kebebasan (degree of free dom) df =

(k-1); (n-Kk)

2
. Uji Koefisien Determinasi (r)

Menurut (Setiawan & Sari, 2022) Koe fisien determinasi pada
reg resi linear seri ng diartikan sebgai mengukur seb era pa besa r
pengaruh yang diberikan variabel independent terhadap variabel
dependen. Cara sed erahana koefi siendeterminasi dihitung dengan
men guadratkan koefisien korelasi (r). Nilai R2 yang kecil artinya
kemampuan variabel independent memberikan hampir semua

informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi pengujian.



