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Abstrak 

 

Tujuan dilaksanakannya penelitian ini yakni Brand Image, Promosi, 

Harga, dan Kualitas Pelayanan pada Keputusan Pembelian di 

Traveloka. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran 

kuesioner, dimana kuesioner dibagikan secara acak kepada 100 

responden dan 5 pertanyaan digunakan sebagai responden survei 

untuk setiap variabel. Analisis data dilakukan dalam SPSS versi 25. 

Dari hasil uji T yang telah dilaksanakan mencerminkan bahwa Brand 

image, promosi, kualitas pelayanan memiliki pengaruh pada 

Keputusan pembelian secara positif dan signifikan, sedangkan harga 

tidak memberikan dampak keputusan pembelian pada aplikasi 

Traveloka. Dari Hasil uji F disimpulkan bahwa Brand Image, 

Promosi, Harga  dan Kualitas Pelayanan secara simultan berpengaruh 

signifikan pada Keputusan Pembelian. 

  

I. PENDAHULUAN 

Dalam era globalisasi, perkembangan teknologi semakin pesat. Masyarakat dituntut untuk siap menghadapi 

perkembangan ini sejalan dengan kebutuhan masyarakat yang semakin bertambah, Teknologi yang canggih ini 

membuat banyak masyarakat menggunakan internet, bukan hanya itu teknologi seluler juga berdampak pada 

berbagai bisnis modern yang mana potensi dari teknologi ini sangat besar khususnya dalam penciptaan pasar yang 

baru, membuat perubahan sudut pandang dalam persaingan bisnis, merubah gaya hidup dari masyarakat, serta 

keberadaan pasar(Ginny, 2019; Limajatini et al., 2019). Dipergunakannya telepon seluler dapat menjadikan aplikasi 

baru yang dapat terakses oleh tiap individu dari gawai mereka. Perkembangan teknologi ini sangat membantu 

aktivitas masyarakat mulai dari pencarian informasi secara global hingga bisnis perdagangan online yang dilakukan 

melalui teknologi. Bisnis perdagangan teknologi biasa disebut dengan E-Commerce.  

 Perkembangan teknologi tersebut mampu meningkatkan interaksi yang lebih mudah dan cepat antar 

sesama pengguna. Pengguna internet pun dapat melakukan pertukaran informasi yang lebih cepat hanya dengan 

melalui gadget. Hal tersebut memberikan dukungan yang besar pada industri perdagangan untuk melakukan sebuah 

inovasi dan beralih pada dunia digital. Salah satu industri perdagangan yang menyesuaikan dengan adanya 

perkembangan teknologi yaitu Traveloka(Chandra, 2019; Ginny, 2019; Limajatini et al., 2019).  
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Traveloka merupakan perusahaan teknologi di Asia Tenggara yang didirikan oleh Ferry Unardi, Derianto 

Kusuma dan Albert (Angreni et al., 2019; Limajatini et al., 2019; Benyamin Melatnebar, n.d.) dengan menawarkan 

kemudahan bagi masyarakat dalam melakukan sebuah pemesanan. Traveloka memiliki beberapa produk lengkap 

diantaranya layanan transportasi seperti tiket pesawat, bus, kereta api, dan sebagainya. Selain itu ada banyak 

berbagai pilihan akomodasi seperti hotel, resort, dan villa. Seiring perkembangan teknologi, persaingan dalam dunia 

digital semakin luas. Banyak perusahaan berlomba-lomba untuk menjadikan merek atau produk yang dipasarkan 

dapat menciptakan gambaran yang kuat dalam benak konsumen. Dalam menciptakan Brand Image, setiap 

perusahaan melakukan strategi yang berbeda untuk memenangkan persaingan pasar dan memperluas eksistensinya. 

Brand Image adalah sudut pandang dari konsumen pada sebuah merek ataupun produk yang terbentuk dari 

informasi ataupun produk tersebut(Hidayat and Hartanto, 2019; Benyamin Melatnebar, n.d.). 

Perusahan Traveloka memiliki sistem booking yang dapat mempermudah dalam pemesanan tiket. 

Traveloka resmi menghadirkan aplikasinya di app store dan google play store, guna untuk memberikan kenyamanan 

dan privasi kepada konsumen. Traveloka juga melayani 24 jam untuk memberikan pelayanan yang terbaikndan 

membantunpara konsumennjika mengalami kesulitanndalam bertransaksi atau lainnya (Angreni, 2020; Wi, 2020; 

Winata and Limajatini, 2020). Agar informasi yang berkualoitas terpenuhi maka hendaknya pelaku usaha membuat 

sistem dan situs yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. Tentu adanya permasalahan pada pembelian E-Ticket di 

aplikasi Traveloka ini bagi mereka yang belum terlalu mengikuti perkembangan zaman. Permasalahan seperti tidak 

semua orang paham mengenai penggunaan internet, adanya keterbatasan maskapainpenerbangan 

dalamnmemasarkan tiketntransportasi secara online, beberapa orang belum terlalu paham dalam pembelian tiket 

secara online di aplikasi Traveloka, beberapa orang belum paham tentang prosedur pemesanan E-ticket (Chandra, 

2020; Parameswari et al., 2020; Wi, 2020). 

Pemasaran dapat dimaknai dengan sebuah aktivitas yang dilaksanakan oleh pelaku usaha dalam 

memasarkan produk maupun layanan yang disediakan. Pemasaran terdiri atas berbagai hal yang dimulai dari iklan, 

penjualan sampai dengan pengiriman produk hingga ke tangan konsumen. Pemasaran memberikan bantuan bagi 

konsumen untuk mendapatkan produk yang mereka kehendaki dan sesuai dengan apa yang mereka perlukan. Saat 

pemasaran telah sesuai dengan target yang telah diharapkan maka perusahaan akan mendapatkan laba(B Melatnebar 

et al., 2020; Parameswari, 2020; Winata et al., 2020). 

Tingkat keputusan pembelian pada konsumen, memiliki pengaruh besar pada tingkat Brand Image dan 

kemampuan konsumen dalam mengenal suatu merek, produk, atau jasa yang ditawarkannya. Sama halnya dengan E-

Commerce yang menekankan pada standar kualitas pelayanan yang baik untuk meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen. Suatu merek tentunya harus selalu melakukan evaluasi terhadap kepuasan konsumen pada pelayanan 

yang diberikan untuk dapat memperbaiki sistem kualitas pelayanan demi kemajuan bisnis. Selain Kualitas 

pelayanan, harga juga menjadi salah satu faktor utama yang dapat menentukan keputusan pembelian konsumen, 

sehingga suatu merek hendak berkemampuan dalam analisis serta menentukan tingkatan harga yang sesuai dengan 

kualitas pelayanan yang hendak diberikan pada konsumen, mengingat persepsi harga sangat menentukan dalam 

mencapai target market yang dituju (Listen et al., 2020; Wi, 2020; Winata and Limajatini, 2020). 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

Brand Image 

Sunyato (2012) (Trida et al., 2020)memberikan pernyataan bahwa: “Brand Image yakni nama ataupun identitas 

taupun rancangan dari keseluruhan guna untuk memberitahukan barang atau jasa dari seseorang ataupun 

sekelompok penjual dan dapat membedakan dari pesaingnya” 

Menurut (Sunyato, 2012)(Wi, 2020) berpendapat bahwa: “merk ialah sebuah tanda ataupun gabungan didapat 

menjadi identitas produk.” 
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Promosi 

 Menurut (Sunyato, 2012)(Trida et al., 2020) Berpendapat bahwa: “Periklanan bagian dari pemasaran yang 

dipergunakan untuk memberikan informasi atau mempersusikan, dan mengingatkan akan adanya produk suatu 

perusahaan”      

 Sunyato (2012)(Angreni et al., 2019) memberikan pernyataan bahwa: “Periklanan merupakan suatu aktivitas 

yang berguna untuk memberikan dampak pada konsumen sehingga mereka mengetahui berkenaan dengan produk 

yang perusahaan tawarkan serta melakukan pembelian produk dengan perasaan puas. Jadi kesimpulan dari ketiga 

pengertian di atas promosi adalah kegiatan pemasaran untuk memasarkan produknya kepada konsumen.” 

 

Harga 

Menurut (Sunyato, 2012) Berpendapat bahwa: "Harga Adalah nilai yang dinyatakan dalam  mata uang atau 

media pertukaran dari produk tertentu."      

 Menurut (Sunyato, 2012) Berpendapat bahwa: “Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan pada suatu 

produk tertentu.” 

 

Kualitas Pelayanan 

Menurut (Batubara, 2014)(Purnama et al., 2019) “Kualitas pelayanan adalah tingkat kesempurnaan yang 

diharapkan untuk memenuhi permintaan konsumen dan pengendalian kesempurnaan itu.” 

Menurut (Sirhan Fikri, Wahyu Wiyani, 2016)(Chandra, 2020): “Kualitas pelayanan dapat dimaknai dengan 

sebuah situasi yang berubah-ubah yang erat kaitannya dengan produk, jasa manusia, proses serta lingkungan yang 

sesuai dengan harapan” 

Menurut (Herawati et al., 2018) (Winata et al., 2020): “Kualitas pelayanan ialah sebuah tindakan yang 

ditawarkan satu pihak pada pihak lainnya yang sebenarnya tidak berwujud atau tanpa melibatkan apapun” 

 

Keputusan Pembelian 

Sahir et al., (2018)(Benyamin Melatnebar, 2020) Berpendapat bahwa: “keputusan pembelian dapat dimaknai 

dengan sebuah tahapan dalam menyelesaikan permasalahan yang terdiri atas analisa ataupun pengenalan kebutuhan 

serta keinginan, kegiatan mencari informasi, menilai berbagai sumber seleksi pada alternatif pembelian, keperluan 

pembelian, serta tindakan usai dilakukannya pembelian” 

 Sahir et al., (2018)(Yoyo et al., 2019) Berpendapat bahwa: “Keputusan pembelian ialah ketetapan yang 

dilaksanakan bertindakan berdasarkan berbagai pilihan dalam pembelian produk dan jasa yang hendak dikonsumsi.” 

 Sahir et al., (2018) (Limajatini et al., 2019)Berpendapat Bahwa: “Keputusan pembelian ialah prosedur dalam 

penetapan keputusan dalam pembelian yang mana konsumen benar-benar melaksanakan pembelian” 

III. METODE 

Dipergunakan jenis penelitian deskriptif dengan metode kuantitatif. Dilaksanakan penelitian pada Platform 

Traveloka yang mana ialah salah satu perusahaan daring yang terdapat di Indonesia. Jenis Dan sumber data yang 

digunakan dalam penelitian ini yakni jenis Primer dan Sekunder dengan populasi dan sampel yakni konsumen 

traveloka, ditetapkan sampel sebanyak 100 orang pengguna traveloka yang dipilih berdasarkan metode simple 

random sampling. Dalam penelitian ini digunakan teknik pengumpulan data yakni kuesioner, observasi, dan 

wawancara. Sedangkan teknik analisis data penelitian ini yakni statistik deskriptif, uji kualitas data (validitas, 

reliabilitas), uji asumsi klasik(normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastitas), uji hipotesis (uji regresi linear 

berganda, koefisien determinasi, uji partial, uji simultan) 
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IV. HASIL 

1. Tabel Model Summary 

● Uji Koefisien Determinasi (R
2
)  

 

 

Tabel 1 Hasil Uji Regresi Berganda & Uji Koefisien Determinasi 

Variables Entered/Removed 

Model 

Variables 

Entered 

Variables 

Removed Method 

1 X4Total, 

X1Total,  

X2 Total,  

X3 Total 

. Enter 

a. Dependent Variable: YTotal 

b. All requested variables entered. 

(Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25) 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,746
a
 ,557 ,543 1,22445 

a. Predictors: (Constant), X4Total, X1Total, X2Total, X3Total 

b. Dependent Variable: YTotal 

(Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25) 

Dari Hasil analisis olahan SPSS, menunjukkan beberapa output tabel yang terdiri dari Variables 

Entered/Removed, Model Summary, ANOVA, dan Coefficient. Berikut hasil interpretasi dari output tersebut: 

Nilai R2 adalah 0,557. Artinya Variabel X Berpengaruh sebesar 55,7% terhadap variabel Y, sedangkan 

sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.  

 

2. Tabel Uji Hipotesis 

● Uji T 

Dari uji yang dilakukan diperoleh persamaan berikut ini 

Y = 3,189 + 0,303X1 + 0,363X2 + 0,557X3 +0,151X4 

 

Penjelasan persamaan regresi: 

1. Nilai Konstanta (a) sebesar 3,189, hal ini berarti bahwa jika keseluruhan variabel bernilai 0 

(nol) sehingga keputusan pembelian produk sebesar positif 3,189 atau tingkat keputusan 

pembelian meningkat. 

2. Koef regresi Brand Image (b1)  sebesar 0,303 artinya jika kualitas meningkat satu satuan 

maka keputusan pembelian akan turut meningkat sebesar 0,303.  
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3. Koef regresi Promosi (b2) sebesar 0,363 artinya jika terdapat peningkatan inovasi sebanyak 

satu satuan maka keputusan pembelian akan meningkat 0,363. 

4. Koef egresi Kualitas (b3)sebesar 0,557 yang artinya jika terjadi peningkatan nilai citra merek 

sebanyak satu satuan maka keputusan pembelian akan meningkat 0,557. 

5. Koefregresi variabel Brand Image (b4) sebesar 0,151yang artinya jika citra merek mengalami 

peningkatan sebanyak satu satuan maka keputusan pembelian dapat mengalami peningkatan 

sebesar  0,151. 

 

Dari uji regresi yang dilakukan diperoleh hasil yang dapat disimpulkan pada tabel berikut: 

Tabel 2 Hasil Rekapitulasi Uji t 

Variabel 

Nilai t Signifikansi Hasil 

t 

hitung 

t 

tabel 

Outpu

t Sig 

Tingkat 

Sig 
Nilai t Sig 

X1 (Brand 

Image 
3,528 1,984 0,001 0,025 Berpengaruh Signifikan 

X2 

(Promosi) 
3,587 1,984 0,001 0,025 Berpengaruh Signifikan 

X3 (Harga) 1,645 1,984 0,103 0,025 
Tidak 

Berpengaruh 

Tidak 

Signifikan 

X4 

(Kualitas 

Pelayanan) 

6,017 1,984 0,000 0,025 Berpengaruh Signifikan 

 (Sumber: Hasil Olahan Penulis, 2022) 

 

 

● Uji F 

 

Tabel 3 Output Model Summary 

ANOVA
a
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F 

Sig

. 

1 Regression 180,820 3 60,273 40,202 ,000
b
 

Residual 143,930 96 1,499   

Total 324,750 99    

a. Dependent Variable: YTotal 

b. Predictors: (Constant), X4Total, X1Total, X2 Total, X3 Total 

(Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25) 

 

Dari uji yang dilakukan diperoleh nilai F hitung 40,202 dan F tabel  3,09 (40,202 > 3,09) 

artinya variabel X mempengaruhi keputusan pembelian terhadap variabel Y secara bersamaan 

(simultan). Dengan sig sebesar 0,000 < 0,05, sehingga Ho ditolak dan Diterima. Artinya N 

Variabel bebas mempengaruhi variabel terikat secara simultan. 
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3. Pembahasan 

a. Pengaruh Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian di Traveloka 

Dari uji yang dilaksanakan diperoleh bahwa terdapat dampak yang kuat, positif dan siognifikan yang 

diberikan brand image pada keputusan pembelian konsumen di  Traveloka. Jika variabel brand image 

dikembangkan keputusan pembelian konsumen juga akan meningkat. Perusahaan didorong untuk 

meningkatkan dan mempertahankan promosi mereka, karena semua konsumen sudah memiliki loyalitas 

dan traveloka yakin mereka sudah memiliki brand image yang baik. ini menunjukan bahwa konsumen 

menganggap brand image yang dimiliki oleh traveloka sudah memenuhi keinginan dan harapan konsumen. 

b. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian di Traveloka 

Dari uji yang dilaksanakan diperoleh bahwa ampak yang kuat, positif dan signifikan yang diberikan 

promosi pada keputusan pembelian konsumen di aplikasi Traveloka. Kami menemukan bahwa promosi 
memberikan dampak yang besar pada  keputusan pembelian konsumen, sehingga meningkatkan variabel 

promosi juga akan meningkatkan   keputusan pembelian konsumen. Secara umum responden menilai  

variabel promosi cukup positif. hal ini tercermin dari sebaran tanggapan responden terhadap klaim promosi 

yang memberi dampak pada keputusan pembelian pada konsumen. Keputusan pembelian pada konsumen 
sangat bergantung pada promosi yang ditawarkan, jika promosi yang dilakukan tinggi maka keputusan 

pembelian juga tinggi. 

c. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian di Traveloka 

Dari uji yang dilaksanakan diperoleh bahwa tidak terdapat dampak yang kuat, positif dan signifikan 

yang diberikan harga pada keputusan pembelian konsumen pada aplikasi Traveloka. . Ternyata harga tidak 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Traveloka. Jadi, ketika variabel harga meningkat, 

keputusan pembelian konsumen menurun atau menjadi normal. Harga tidak memberikan dampak pada 

keputusan pembelian konsumen. Konsumen sudah percaya dan percaya Traveloka terjangkau dibandingkan 

produk lain. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen percaya bahwa harga Traveloka sudah sesuai dengan 

yang diinginkan dan diharapkan. 

d. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian di Traveloka 

Hasil Pengujian yang diperoleh dengan variabel Quality of Service berpengaruh kuat, positif dan 

penting pada keputusan pembelian konsumen pada aplikasi Traveloka. Ini berarti bahwa ketika variabel 

kualitas layanan meningkat, demikian juga keputusan pembelian konsumen. Secara umum, responden 

menilai fluktuasi kualitas layanan cukup positif. Hal ini terlihat dari sebaran respon individu responden 

terhadap pernyataan kualitas pelayanan saat konsumen melakukan keputusan pembelian. Peran kualitas 

pelayanan sangat berpengaruh terhadap keinginan setiap konsumen, sehingga kualitas pelayanan yang 

tinggi membuat keputusan pembelian seorang konsumen. 

 

V. KESIMPULAN 

Untuk menjawab pertanyaan yang menjadi tujuan penelitian ini, diperoleh hasil sebagai berikut berdasarkan 

analisis dan pembahasan penelitian.  

1. Brand Image terdapat pengaruh yang signifikan sebesar 76.4% pada keputusan pembelian Traveloka yang mana 

hasil t hitung  sebesar 3.528 > 1,984 dengan signifikan 0.000 < 0.025.  

2. Promosi Terdapat pengaruh yang signifikan sebesar 65.3 %  terhadap keputusan pembelian Traveloka dimana 

hasil t hitung 3.587>1,984 dengan signifikansi 0.000< 0.025.  

3. Harga tidak memberikan dampak pada keputusan pembelian Traveloka sebesar 53,4%, sehingga diperoleh t-

hitung 1,645>1,984 dengan Signifikansi 0,196 > 0,025. 

4. Kualitas pelayanan memberikan dampak signifikan terhadap keputusan pembelian Traveloka sebesar 55,7%, 

menghasilkan thitung (6,017) > ttabel (1,984). Signifikansi 0,000 < 0,025.  
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5. Brand Image, promosi, harga, dan kualitas pelayanan secara bersamaan memberikan dampak pada keputusan 

pembelian di traveloka dimana yang paling berpengaruh dominan adalah Kualitas Pelayanan dimana t hitung 

(6,017) > t tabel (1,984) disusul dengan Promosi dimana (3,587) > t tabel (1,984) serta Brand Image dimana 

(3,528) > t tabel (1,984). 
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