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ABSTRACT

This study aims to determine the effect of quality, price and consumer confidence to
ticket buying interest on e-commerce company Traveloka at Dhyana Pura University.
Data collection was performed using a 5 point Likert scale questionnaire. The number
of samples used amounted to 80. The process of data analysis using SPSS 22.00
software for windows. The data analysis method uses descriptive analysis and
statistical analysis. From the statistical analysis, it is obtained the correlation
coefficient value between trust in buying interest is 0.510 and t-value = 5.166> t-table
= 1.665 and sig t = 0.005 <0.05, this means that HO is rejected and Ha is accepted,
meaning there is a positive and partially significant effect between confidence in
buying interest. Correlation coefficient between price and purchase interest is 0.255
and t-value = 2.295> t-table = 1.665 and sig t = 0.005 <0.05, this means that HO is
rejected and Ha is accepted, meaning there is a positive and partially significant effect
between price and buying interest. Correlation coefficient between service quality and
buying interest is 0.237 and t-value = 2.123> t-table = 1.665 and sig + = 0.005 <0.05,
this means that HO is rejected and Ha is accepted, meaning there is a positive and
partially  significant  effect  between  service quality  buying  interest.
Keywords: Service quality, Price , Trust, Purchase Interest

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dampak kualitas pelayanan, harga dan
kepercayaan konsumen terhadap minat beli online tiket pesawat pada perusahaan e-
commerce Traveloka di Universitas Dhyana Pura. Pengumpulan data dilakukan dengan
menggunakan kuesioner skala Likert 5 point. Jumlah sampel yang digunakan berjumlah
80. Proses analisis data menggunakan bantuan perangkat lunak SPSS 22.00 untuk
windows. Metode analisis data menggunakan analisis deskriptif dan analisis statistik.
Dari ananlisis statistik diperoleh nilai koefesien korelasi antara kepercayaan terhadap
minat beli sebesar 0,510 dan nilai thitung = 5,166 > tiae =1,665 dan sig + = 0,005 < 0,05,
ini berarti Ho ditolak dan H, diterima, berarti ada pengaruh positif dan signifikan
secara parsial antara kepercayaan terhadap minat beli. Nilai koefesien korelasi antara
harga terhadap minat beli sebesar 0,255 dan nilai thitung = 2,295 > tiapel =1,665 dan sig t
= 0,005 < 0,05, ini berarti Ho ditolak dan H, diterima, berarti ada pengaruh positif dan
signifikan secara parsial antara harga terhadap minat beli. Nilai koefesien korelasi
antara kualitas pelayanan terhadap minat beli sebesar 0,237 dan nilai tpiwmg = 2,123 >
t1abel =1,665 dan sig t = 0,005 < 0,05, ini berarti Ho ditolak dan H, diterima, berarti ada
pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara kualitas pelayanan terhadap minat
beli.
Kata kunci :Kualitas Pelayanan, Harga, Kepercayaan, Minat Beli
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PENDAHULUVAN
Dewasa ini internet fidak terbatas hanya pada pemanfaat informasi yang dapat
diakses melalui satu media melainkan dapat juga digunakan sebagai sarana untuk
melakukan fransaksi yang dapat memunculkan sebuah marketplace baru dan sebuah
jaringan bisnis yang luas dan tidak tebatas oleh tempat dan waktu. Menurut Sibero
(2013:10) internet atau Inter-connected Network adalah sebuah jaringan computer
yang menghubungkan antar computer secara global. Perdagangan melalui internet
dinilai memiliki lebih banyak keuntungan yaitu memiliki konektivitas dan jangkauan
yang lebih luas, dapat mengurangi biaya komunikasi, biaya transaksi yang lebih
rendah, fleksibel dan mudah serta memiliki kemampuan untuk mendistribusikan
pengetahuan secara cepat. Saat ini frend berbelanja online tengah menjadi bagian
dari kehidupan masyarakat di era globalisasi. Berbagai macam barang bisa didapatkan
secara online seperti pakaian, makanan, kebutuhan sehari-hari dan pembelian tiket
pesawat atau booking hotel.
Berdasarkan survei yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara Jaringan Internet
Indonesia (APJII) pada tahun 2018 lebih dari setengah penduduk Indonesia telah
terhubung ke internet dengan jumlah 171,17 juta jiwa. Kontribusi pengguna internet
per wilayah didominasi dari Jawa 55.7%, Sumatera 21.6%, Sulawesi-Maluku-Papua
10.9%, Kalimantan 6.6% dan Bali-Nusa Tenggara 5.2%. Data lapangan ini diambil
selama periode 9 Maret - 14 April 2019 (apjii.or.id, September 2019). Dibandingkan
dengan jumlah penduduk sebesar 264,16 juta jiwa versi Badan Pusat Statistik (BPS)
maka bisa dikatakan 64,8% penduduk Indonesia sudah mengakses internet.
Perkembangan tersebut disebabkan karena perkembangan infrastruktur dan
mudahnya mendapatkan smartphone atau telepon genggam (detik.com, September
2019). Penetrasi pengguna internet 2018 berdasarkan umur dapat dilihat pada tabel
1.

Tabel 1

PENGGUNA INTERNET (%)

B Pengguna Internet B Bukan Pengguna Internet

16.2 :
UMUR 55-59
UMUR 45-49 i
UMUR 35-39 68,5 :

UMUR 25-29
UMUR 15-19

UMUR 5-9

Penetrasi Pengguna Internet 2018 Berdasarkan Umur
Sumber : www.apjii.or.id (Februari 2020)
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Tabel 1 menunjukkan bahwa pengguna internet didominasi oleh Milenial. Diketahui,
milenial merupakan kelompok orang yang lahir pada awal tahun 1980-an hingga awal
2000-an. Tingginya minat maysarakat milenial menggunakan internet dipicu oleh
kemajuan teknologi sehingga memudahkan komunikasi lewat pesan, sosial media,
mencari informasi terkait pekerjaan, mencari data terkait sekolah atau kuliah,
bermain game online, mencari informasi produk, jualan online dan berbelanja online.
Semakin banyaknya pengguna internet di Indonesia menjadikan pasar yang sangat
bagus untuk pelaku industri e-commerce. E-commerce merupakan aktivitas penjualan,
pembelian, penyebaran dan pemasaran produk berupa barang dan jasa dengan
menggunakan elektronik yang terhubung dengan internet. Internet memudahkan para
konsumen tidak perlu datang langsung ke toko atau lebih dikenal dengan online
shopping, konsumen hanya perlu mengunjungi situs yang dituju dan menentukan
barang atau jasa yang mereka butuhkan. Selain itu online shopping bertujuan untuk
meningkatkan minat pembelian konsumen yang didukung oleh teknologi canggih
sehingga dapat menarik perhatian konsumen baik dari gambar, warna, suara, bentuk,
pelayanan dan ketersediaan yang dicari yang akhirnya memancing minat konsumen
untuk membeli produk/jasa dari situs online tersebut.
Berdasarkan survei yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara Jaringan Internet
Indonesia (APJII) pada tahun 2018, konten internet yang sering digunakan untuk
membeli barang atau jasa secara online salah satu adalah Traveloka sebesar 2.3%
(apjii.or.id, Februari 2020). Hal ini menunjukkan bahwa online travel agent memiliki
peluang yang cukup besar untuk berkembang.
Traveloka memiliki basis operasional yang berada di Wisma 77 Tower 1, Lt. 7 Jl. Letnan
Jenderal S. Parman Kav. 77 Jakarta 11410 , namun Traveloka juga melayani area negara
lain seperti Malaysia, Thailand, Filipina, Vietham dan Singapura. Presentasi jumlah
pengunjung Traveloka bedasarkan negara dapat dilihat pada tabel 2.
Tabel 2
Presentasi Pengunjung Situs Traveloka Berdasarkan Negara
Periode 2018-2019

Negara Pengunjung (%)
2018 2019
Indonesia 49.56 55.26
Thailand 16.77 16.71
Vietnam 13.58 10.86
Malaysia 8.89 6.40
Filipina 4.71 4.40

Sumber: www.similarweb.com (Februari 2020)

Tabel 2 menunjukkan bahwa sebagian besar pengunjung situs Traveloka berasal dari
Indonesia pada tahun 2018 yaitu sebesar 49.56% dan pada tahun 2019 pengunjung
naik sebesar 55.26%, hal ini dikarenakan Traveloka adalah perusahaan penyedia
layanan pemesanan tfransportasi, tempat menginap, aktivitas dan hiburan,
pembayaran, voucher & isi ulang serta panduan trave/ & add-on secara daring dengan
fokus konsumen domestik di Indonesia. Pengunjung Traveloka lainnya sebagian
berasal dari negara Asia yang menginginkan pemesanan tiket perjalanan dan hotel
secara online.

Selain itu, meningkatnya pengunjung Traveloka melalui web atau aplikasi disebabkan
Traveloka terus berbenah meningkatkan pelayanan. Pelayanan yang diberikan khusus
untuk konsumen yang membeli tiket penerbangan yaitu tersedianya fasilitas
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tambahan seperti biaya tambah bagasi, asuransi (kecelakaan s.d. Rp 500juta, batal
perjalanan s.d. Rp 30juta dan tertinggal penerbangan lanjutan s.d. Rp 5juta) dari
Asuransi Perjalanan CHUBB dengan harga Rp 15.000/orang. Kemudian asuransi
keterlambatan lebih dari 90 menit dengan alasan apapun mendapatkan Rp 600.000
dari Asuransi Simas Insurtech dengan harga Rp 99.000/0orang dan perlindungan s.d.
Rp 20juta dari Perlindungan Bagasi CHUBB untuk bagasi hilang/rusak dengan harga
Rp 13.600/0rang.

Traveloka mengutamakan kualitas pelayanan dalam mempertahankan kepuasan dan
loyalitas konsumen. Beberapa keunggulan kualitas pelayanan yang dimiliki oleh
Traveloka diantaranya yaitu perbandingan harga maskapai/hotel yang ditampilkan
secara lengkap dan jelas, kemudahan dalam melakukan reschedule, cek status
penerbangan, check-in online, harga yang sudah fermasuk pajak serta fasilitas
refund. Namun, semua frave/ agent berbasis online termasuk Traveloka juga memiliki
kelemahan seperti apabila tidak ada jaringan internet maka pengguna tidak bisa
mengakses situs online travel, jika baterai HP habis pada saat chek in konsumen
tidak bisa menunjukan tiket karena bersifat ETicket (tiket elektronik) dan konsumen
tidak bisa berdiskusi secara langsung apabila tidak mengerti mengenai ETicket (tiket
elektronik).

Pengguna Traveloka di Bali banyak dijumpai di Universitas Dhyana Pura. Hal ini
karena banyaknya mahasiswa/i, dosen dan karyawan di Universitas Dhyana Pura Bali
dari berbagai kota seperti Kalimantan Tengah, Kalimantan Selatan, Malang,
Yogyakarta, NTB, Cirebon, Makasar dan Kupang yang membeli tiket pesawat untuk
pergi berlibur ataupun ada kepentingan pekerjaan. Konsumen sangat dimudahkan
dengan adanya situs penjualan berbagai macam tiket, khususnya tiket penerbangan
secara online karena sangat efektif dan bisa dilakukan sendiri sehingga muncul
adanya minat beli. Secara umum minat beli adalah keinginan yang muncul dalam diri
seseorang terhadap suatu barang atau jasa kemudian mengambil tindakan pembelian
melalui berbagai tahapan.

Hal utama yang dipertimbangkan konsumen ketika sudah memiliki minat beli secara
online adalah kualitas pelayanan yang diberikan. Menurut Tjiptono (2011:157)
mendefinisikan kualitas pelayanan adalah ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang
diberikan mampu memenuhi ekspektasi pelanggan. Kualitas pelayanan mencakup
kemampuan memberi rasa aman pada saat transaksi, memiliki reputasi yang baik,
mampu memudahkan komunikasi, memiliki kepercayaan dalam menyimpan identitas
pengguna, memberikan informasi yang jelas dan dapat dipercaya serta menepati janji
yang disampaikan.

Harga juga menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen.
Perusahaan harus memiliki kebijakan memberlakukan harga yang tepat, kebijakan
berkaitan dengan harga bukan suatu hal yang mudah. Menurut Fahmi (2010) harga
merupakan faktor yang penting menarik konsumen, sehingga konsumen tersebut
tertarik melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan. Menurut Kotler dan
Armstrong (2013:314) harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu
produk atau jasa, karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut.
Konsumen akan menyetujui harga yang ditawarkan apabila harga tersebut sesuai
dengan produk atau jasa yang digunakan. Oleh karena itu, perusahaan harus dapat
menetapkan harga produknya dengan baik dan tepat sehingga konsumen tertarik dan
mau membeli produk yang ditawarkan agar perusahaan mendapatkan keuntungan.
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Selain harga, minat beli konsumen dipengaruhi apakah konsumen memiliki
kepercayaan dengan situs website online shopping tersebut. Minat beli konsumen
pada dasarnya merupakan faktor pendorong dalam pengambilan keputusan pembelian
terhadap suatu produk. Kepopuleran website online shopping membuat tingkat
kepercayaan konsumen semakin tinggi. Menurut Hardiawan (2013) konsumen akan
semakin yakin dan percaya terhadap reabilitas website, bahwa wibesite tersebut
nyata dan benar-benar ada.

Kepercayaan merupakan aspek penting yang harus dimiliki sebuah perusahaan e-
commerce untuk meraih ke suksesan dan tetap bertahan dalam berniaga.
Kepercayaan seorang konsumen akan membuat reputasi perusahaan e-commerce
tetap baik. Kepercayaan merupakan sikap yang menunjukan perasaan suka dan tetap
bertahan untuk menggunakan suatu produk atau merek.

Dari yang telah dijabarkan diatas, penulis ingin mengetahui lebih lanjut apakah
kualitas pelayanan, harga dan kepercayaan mempengaruhi terhadap minat beli tiket
pesawat online pada perusahaan e-commerce Traveloka.

METODE PENELITIAN
Dalam penelitian pada perusahaan e-commerce Traveloka terdapat tiga variable
bebas dan satu variabel terikat. Variabel bebas adalah variabel yang tidak di
pengaruhi oleh variable lainnya. Dalam penelitian di Universitas Dhyana Pura pada
perusahaan e-commerce Traveloka yang menjadi variabel bebas adalah kualitas
pelayanan (X1), harga (X2) dan kepercayaan konsumen (X3). Variabel terikat adalah
variabel yang di pengaruhi oleh variabel bebas, dalam penelitian di Universitas
Dhyana Pura pada perusahaan e-commerce Traveloka yang menjadi variabel terikat
adalah minat beli (Y).
Populasi pada penelitian ini adalah seluruh mahasiswa/I Fakultas Ekonomika dan
Humaniora, Fakultas Ilmu dan Kesehatan Sains dan Fakultas Teknologi dan Ilmu
Komputer serta para dosen yang pernah menggunakan layanan jasa Traveloka minimal
sekali.
Teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah purposive sampling. Definisi metode
purposive sampling adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu
(Sugiyono, 2018:78 ). Sampel dari penelitian ini adalah sebagian konsumen traveloka
di Universitas Dhyana Pura. Kriteria responden yang diambil sebagai sampel adalah
sebagai berikut:
a. Responden yang pernah menggunakan aplikasi Traveloka
b. Responden yang pernah melakukan pemesanan dan transaksi melalui Traveloka
Untuk menentukan ukuran sampel dari suatu populasi menurut Hair et a/. (2010)
adalah tergantung pada jumlah indikator dikali 5 sampai 10. Jumlah sampel dalam
penelitian ini adalah :
Sampel = jumlah indikator x5
=16 x5
=80
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah :
1) Observasi
Adalah teknik pengumpulan data dengan cara mengadakan pengamatan dan
pencatatan data secara langsung pada objek penelitian, misalnya pengamatan
secara langsung ke Universitas Dhyana Pura .
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2)

3)

Wawancara

Adalah salah satu instrument yang digunakan untuk menggali data secara lisan.
Hal ini haruslah dilakukan secara mendalam agar mendapatkan data yang valid dan
detail.

Kuesioner

Kuesioner merupakan teknik mengumpulkan data dengan cara menyebarkan
daftar pertanyaan yang sudah disedikan bagi pengguna situs Traveloka untuk
kemudian diisi.

TEKNIK ANALISIS

Dalam penelitian ini, seluruh proses perhitungannya menggunakan bantuan program
SPSS 22,0 (Statistical Package for Sosial Sciene) untuk Windows. Adapun Teknik
analisis data yang digunakan oleh penulis dalam penelitian ini dalam mencari
pemecahan terhadap masalah yang diteliti adalah :

1)

2)

3)

4)

5)

Uji Validitas dan Reliabilitas

Uji validitas menurut Retnawati (2016:16) mengemukakan bahwa, validitas akan

menunjukkan dukungan fakta empiris dan alasan teoritis terhadap interpretasi

skor tes atau skor suatu instrumen, dan terkait dengan kecermatan suatu
instrumen.

Uji reliabilitas dilakukan untuk menunjukan sejauh mana suatu alat pengukur

dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Pada program SPSS (Statistical Package

for Social Science), menurut Kuncoro (2013) metode yang digunakan dalam
pengujian reliabilitas ini adalah menggunakan metode A/jpha Croncbach’s yang
dimana satu kuesioner dianggap reliable apabila cronbach's alpha > 0,6 dan bila

Cronbach's Alpha < 0,6 dinyatakan tidak reliabel.

Uji Asumsi Klasik

a) Uji normalitas, bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi,
variabel terikat dan variabel bebas memiliki distribusi yang normal atau
tidak, karena model regresi yang baik memiliki distribusi data yang normal
atau mendekati normal.

b) Uji multikolonieritas, digunakan untuk menguji apakah terdapat hubungan
antara variabel.

c) Uji heteroskedastisitas, bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah model
regresi, terjadi ketidaksamaan variance atau residual dari satu pengamatan
ke pengamatan yang lain.

Analisis Korelasi Parsial

Untuk mengetahui arah dan kuatnya hubungan antara beberapa variabel bebas

(X) dengan variabel terikat (Y) secara individu atau sendiri-sendiri (parsial).

Analisis Korelasi Berganda

Uji korelasi berganda adalah angka yang menunjukan arah dan kuatnya hubungan

antara tiga variabel bebas secara bersama-sama atau lebih dengan satu variabel

terikat.

Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui seberapa besar

pengaruh variabel bebas (X) yang terdiri dari kualitas pelayanan (Xi), harga (Xz)

dan kepercayaan konsumen (X3) terhadap variabel terikat (Y) yaitu minat beli.
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6) Analisis T-test
Uji t (t-test) dilakukan untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh suatu variable
dependen (X) secara parsial terhadap variasi variable independen (Y).

7) Analisis F-test
Analisi F-test digunakan untuk menguji hipotesis keempat yaitu pengaruh
variabel bebas yaitu X3, X, dan X; secara simultan terhadap variabel terikat yaitu
Y.

8) Koefisien Determinasi (R%)
Koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengukur seberapa besar kontribusi
variabel bebas terhadap variabel terikat. Nilai dari koefisien determinasi (R?)
adalah antara nol hingga satu.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas
Hasil uji validitas penelitian minat beli, kepercayaan, harga dan kualitas pelayanan
dapat dilihat pada tabel 3 berikut ini :
Tabel 3
Hasil pengujian Validitas
Kuesioner Minat Beli, Kepercayaan, Harga dan Kualitas Pelayanan

Variabel Kode Koefisien korelasi Keterangan
Minat Beli Y1 0432 Valid
\Z 0.705 Valid
Ys 0.678 Valid
Y4 0.555 Valid
Kualitas Pelayanan X11 0.682 Valid
X12 0.710 Valid
X1_3 0.753 Valid
X1‘4 0674 Valid
X15 0.633 Valid
Harga X21 0.602 Valid
Xa2 0.641 Valid
X2.3 0.612 Valid
X4 0572 Valid
Kepercayaan Xi1 0.709 Valid
X1,2 0.894 Valid
X1,3 0763 VO“d

Sumber : Lampiran 4
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Uji Reliabilitas

Adapun hasil uji reliabilitas dapat dilihat pada tabel 4 berikut.

Hasil Pengujian Reliabilitas
Kuesioner Minat Beli, Kepercayaan, Harga dan Kualitas Pelayanan

ISSN 1978-6069

Tabel 4

Variabel Koefesien Korelasi Keterangan
Minat Beli (V) 0.775 Reliabel
Kualitas Pelayanan (X;) 0.864 Reliabel
Harga (X;) 0.791 Reliabel
Kepercayaan (X3) 0.890 Reliabel

Sumber : Lampiran 4

UJI ASUMST KLASIK
Uji normalitas

Berdasarkan gambar 1 hasil uji normalitas dengan pendekatan grafik dibawah,
terlihat bahwa titik-titik menyebar disekitar garis diagonal dan cenderung mengikuti

arah garis diagonal. Hal ini menunjukan data yang dipergunakan dalam penelitian ini
memenuhi asumsi normalitas sehingga dapat disimpulkan bahwa asumsi normalitas

telah terpenuhi.

Uji Multikolinearitas

Berdasarkan hasil pengujian yang ditunjukkan pada Tabel 5, nilai tolerance
variabel bebas lebih dari 10% atau 0,1. Nilai VIF kurang dari 10 dengan demikian
dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinearitas antara variabel bebas dalam

penelitian ini.

Gambar 1

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Expected Cum Prob

Dependent Variable: Minat Beli

02

04 06 08 10

Observed Cum Prob

P-Plot Uji Normalitas

Lampiran : 6
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Tabel 5

ISSN 1978-6069

Uji Multikolinearitas

Variabel Korelasi
Tolerance VIF
Kualitas Pelayanan (Xi) 0.801 1.249
Harga (X;) 0.709 1410
Kepercayaan (X3) 0.843 1.186

Sumber : Lampiran 5

Uji heteroskedastisitas
Berdasarkan gambar 2 dapat diketahui bahwa data (titik-titik) menyebar secara
merata di atas dan di bawah garis nol, tidak berkumpul di satu tempat, serta tidak
membentuk pola tertentu sehingga dapat disimpulkan bahwa pada uji regresi ini tidak
terjadi masalah heteroskedastisitas.
Gambar 2
Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Minat Beli

Regression Standardized Predicted Value
L

Regression Studentized Residual

Sumber : Lampiran 6

ANALTISIS KORELAST PARSTIAL

Berdasarkan Tabel 6 analisis korelasi parsial digunakan untuk mengetahui arah dan
kuatnya hubungan antara beberapa variabel bebas (X) dengan variabel terikat (¥)
secara individu atau sendiri-sendiri (parsial).

78



Vol. 16. No.1. 28 Februari 2021 ISSN 1978-6069

Tabel 6
Hasil Analisis Kualitas Pelayanan (X;), Harga (X:) dan Kepercayaan (Xs)
Terhadap Minat Beli (Y) Pada Perusahaan £-commerce Traveloka

(Penerbangan)
V. V. Bebas r. B Beta | t. Sig.
Terikat Parsial hitung
Minat Beli | Kepercayaan 0510 | 0,442 | 0,468 | 5,166 | 0,000
Harga 0,255 | 0,230 | 0,227 | 2,295 | 0,024
Kualitas Pelayanan 0,237 | 0,188 | 0,198 2,123 | 0,037

R=0,688
D =0,452
t-tabel = 1.665

Konstanta = 0,454

Persamaan Regresi, Y = 0,454 + 0,188X; + 0,230X, + 0,442X3
F.Hitung = 22.734

f.tabel = 2,72

Sumber : Lampiran 5

Berdasarkan analisis seperti terlihat pada Tabel 6 diperoleh koefisien korelasi
berganda R=0,688 berarti ada hubungan yang positif dan cukup kuat secara bersama-
sama antara kualitas pelayanan (Xi), harga (Xz) dan kepercayaan konsumen (X3)
terhadap minat beli (Y).

Untuk mengetahui pengaruh antara kualitas pelayanan (X;), harga (X;) dan
kepercayaan konsumen (X3) terhadap minat beli (¥) online tiket pesawat pada
perusahaan e-Commerce Traveloka digunakan analisis regresi linear berganda dengan
model sebagai berikut :

y:0+b1X1+b2X2+b3X3

Dari hasil analisis dengan menggunakan SPSS 22.00 seperti pada Tabel 6 maka dapat
ditentukan persamaan regresinya sebagai berikut:

Y =

0,454 + 0,188X; + 0,230X; + 0,442X;

Dari persamaan tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut :

1)

2)

3)

Nilai konstanta (Y = a) sebesar 0,454 mempunyai arti bernilai konstan, maka
nilai variabel terikat yaitu minat beli sebesar 0,454.

Koefisien regresi kualitas pelayanan (b;) = 0,188 bertanda positif, maka secara
statistik dapat diartikan terjadi pengaruh yang positif antara kualitas pelayanan
terhadap minat beli online tiket pesawat pada perusahaan e-Commerce
Traveloka. Jika terjadi peningkatan satu satuan dari kualitas pelayanan akan
menyebabkan peningkatan minat beli onl/ine tiket pesawat pada perusahaan e-
Commerce Traveloka sebesar 0,188 dengan asumsi variabel lainnya konstan.
Koefisien regresi harga (b;) = 0,230 bertanda positif, maka secara statistik
dapat diartikan terjadi pengaruh yang positif antara harga terhadap minat beli
online tiket pesawat pada perusahaan e-Commerce Traveloka. Jika tferjadi
peningkatan satu satuan dari harga akan menyebabkan peningkatan minat beli
online tiket pesawat pada perusahaan e-Commerce Traveloka sebesar 0,230
dengan asumsi variabel lainnya konstan.
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4) Koefisien regresi kepercayaan konsumen (b3) = 0,442 bertanda positif, maka
secara statistik dapat diartikan terjadi pengaruh yang positif antara
kepercayaan konsumen terhadap minat beli online tiket pesawat pada
perusahaan e-Commerce Traveloka. Jika terjadi peningkatan satu satuan dari
kepercayaan akan menyebabkan peningkatan minat beli online tiket pesawat
pada perusahaan e-Commerce Traveloka sebesar 0,442 dengan asumsi variabel
lainnya konstan.

Untuk hipotesis pertama diduga ada pengaruh positif dansignifikan secara parsial

antara kualitas pelayanan terhadap minat beli online tiket pesawat pada perusahaan

e-Commerce Traveloka.

Adapun langkah - langkahnya adalah :

1) Formulasi Hipotesis
Ho : p < O Tidak ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara
kualitas pelayanan terhadap minat beli online tiket pesawat pada perusahaan e-
Commerce Traveloka.

Ha: P > 0 Ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara kualitas
pelayanan terhadap minat beli online tiket pesawat terhadap pada perusahaan e-
Commerce Traveloka.

2) Menentukan Tingkat Kepercayaan
Tingkat kepercayaan 95%, a = 5%, DF = n - k
DF= Degree of freedom
n= Jumlah Responden
k= Jumlah Variabel
DF= 80 - 4 = 76 jadi tige = 1,665 (Tabel 6)

1) Kriteria Pengujian
Ho diterima dan H, ditolak, jika thitung < Ttabel
Ho ditolak dan H, diterima, jika thitung > Ttabel

2) Menghitung Nilai t
Nilai thitung = 2.123

Gambar 3
Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho dengan Uji t

Ho ditolak

Ho diterima

Sumber : Lampiran 5 dan 7 0 tabel thitng
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Berdasarkan analisis t - test dan gambar 3 di atas terlihat bahwa nilai thitung didapat
sebesar 2.123, sedangkan tiqel Sebesar 1,665 dengan demikian thitung berada di daerah
penolakan Hg berarti Hoditolak, maka H, diterima. Hal ini berarti bahwa ada pengaruh
positif dan signifikan kualitas pelayanan terhadap minat beli online tiket pesawat
pada perusahaan e-Commerce Traveloka (penerbangan).
Untuk hipotesis kedua yaitu diduga ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial
antara harga terhadap minat beli online tiket pesawat pada perusahaan e-Commerce
Traveloka. Adapun langkah-langkahnya adalah:
1) Formulasi Hipotesis
Ho : p ¢« O Tidak ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara harga
terhadap minat beli online tiket pesawat pada perusahaan e-Commerce Traveloka.
Hqs : P > O Ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara harga
terhadap minat beli online tiket pesawat terhadap pada perusahaan e-Commerce
Traveloka.
2) Menentukan Tingkat Kepercayaan
Tingkat kepercayaan 95%, a = 5%, DF = n - k
DF= Degree of freedom
n= Jumlah Responden
k= Jumlah Variabel
DF= 80 -4 =76 jadi tige = 1.665 (Tabel 6)
3) Kriteria Pengujian
Ho diterima dan Hq diTOlC(k, jika Thifung < Tiabel
Ho ditolak dan H, diterima, jika thitung > Tabel
4) Menghitung Nilai t
Nilai thitung = 2.295

Gambar 4
Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho dengan Uji t

Ho diterima Ha ditolak

Tiabel hitung
(1.665) (2.295)

Sumber : Lampiran 5 dan 7

Berdasarkan analisis t - fest dan gambar 4 di atas terlihat bahwa nilai tpitung didapat
sebesar 2.295, sedangkan t:qp. Sebesar 1,665 dengan demikian thitung berada di
daerah penolakan Hp berarti Ho ditolak, maka H, diterima. Hal ini berarti bahwa ada
pengaruh positif dan signifikan harga terhadap minat beli online tiket pesawat pada
perusahaan e-Commerce Traveloka.
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Untuk hipotesis ketiga yaitu diduga ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial
antara kepercayaan konsumen terhadap minat beli online tiket pesawat pada
perusahaan e-Commerce Traveloka, maka digunakan t-test. Adapun langkah-
langkahnya adalah :
1) Formulasi Hipotesis
Ho : p ¢ O Tidak ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara
kepercayaan terhadap minat beli online tiket pesawat pada perusahaan e-
Commerce Traveloka.
Hq: p > O Ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara kepercayaan
terhadap minat beli online tiket pesawat terhadap pada perusahaan e-Commerce
Traveloka.
2) Menentukan Tingkat Kepercayaan
Tingkat kepercayaan 95%, a = 5%, DF = n - k
DF= Degree of freedom
n= Jumlah Responden
k= Jumlah Variabel
DF= 80 -4 =76 jadi tiee = 1.665 (Tabel 4.11)
Kriteria Pengujian
Ho diterima dan H, ditolak, jika thitung < Ttabel
Ho ditolak dan Hq di‘rerima, jika Thifung > Tiabel
Menghitung Nilai t
Nilai thitung = 5.166
Gambar 5
Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho dengan Uji t

H, diterima

H, ditolak

0 tiabel thitung
Sumber : Lampiran 5 dan 7 (1.665) (5.166)

Berdasarkan analisis 7 - fest dan gambar 5 di atas terlihat bahwa nilai thitung didapat
sebesar 5.166 sedangkan t:.pe Sebesar 1,665 dengan demikian tyirung berada di daerah
penolakan Ho berarti Ho ditolak, maka H, diterima. Hal ini berarti bahwa ada
pengaruh positif dan signifikan kepercayaan terhadap minat beli online tiket pesawat
pada perusahaan e-Commerce Traveloka.

Untuk menguji hipotesis keempat yaitu diduga ada pengaruh positif dan signifikan
secara simultan antara kualitas pelayanan (X;), harga (X;) dan kepercayaan (Xs)
terhadap minat beli online pada tiket pesawat perusahaan e-Commerce Traveloka,
maka digunakan 7#-test.

82



Vol. 16. No.1. 28 Februari 2021 ISSN 1978-6069

Adapun langkah - langkahnya adalah :
1) Formulasi Hipotesis

Ho : b1 = b, = bz = 0 Tidak ada pengaruh positif dan signifikan secara simultan
antara kualitas pelayanan (X1), harga (X;) dan kepercayaan konsumen (X3) terhadap
minat beli online tiket pesawat pada perusahaan e-Commerce Traveloka.

Ha: b1~ b3 > 0 Ada pengaruh positif dan signifikan secara simultan antara kualitas
pelayanan (Xi), harga (Xz) dan kepercayaan (X3) terhadap minat beli online tiket
pesawat pada perusahaan e-Commerce Traveloka.

2) Menentukan Tingkat Kepercayaan

Tin)gkat kepercayaan 95%, a = 5%, DF = n - k

DF pembilang = k-1, DF penyebut = n - k

DF pembilang = 4-1 = 3, DF penyebut =80 -4 =76
Jadi f-tabel = 2,72 (Tabel 4.11

3) Kriteria Pengujian

Ho diterima jika fhitung < fravel

Ho ditolak jikG fhifung > Frabel

4) Menghitung Nilai f

oho  RK—1
- (A-R)/(n—k)
Dimana :
R= Koefisien Korelasi Berganda
Fh= F-hitung

n= Banyaknya Data

k= Banyaknya Variabel

1= Variabel Terikat

Dengan menggunakan program SPSS 22.0 didapat nilai f-hitung =22.734 (Tabel 6)

Gambar 6
Hasil Kurva Distribusi F-test

DaerahDaerah Penolakan

Penerimaan HoHg

F‘rabel FhiTung
(272) (22.734)
Sumber : Lampiran 5 dan 8

Berdasarkan uji f-test dan gambar 4.9 diatas terlihat bahwa nilai fyitng didapat
sebesar 22.734 sedangkan fqpel Sebesar 2,72, dengan demikian fhirung lebih besar dari
fiavel berarti Ho ditolak, maka H, diterima. Hal ini berarti bahwa memang benar ada
pengaruh positif dan signifikan secara simultan antara kualitas pelayanan (X;), harga
(X2) dan kepercayaan (X3) terhadap minat beli online tiket pesawat pada perusahaan
e-Commerce Traveloka.
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Nilai koefisien determinasi ditentukan dengan nilai Adjust R square sebagaimana
dapat dilihat pada tabel 7 berikut ini :

Tabel 7
Koefisien Determinasi
Model R R Square Adjusted R Square | Std. Error of
the Estimate
|1 | 688 | 473 | 452 | 50456 |

a. Predictors : (Constant), X3, X2, X

b. Dependent Variabel : Y

Sumber : Lampiran 5

Hasil perhitungan regresi dapat diketahui bahwa koefisien determinasi yang
diperoleh sebesar 0,473. Hal ini berarti 47,3% minat beli dipengaruhi oleh kualitas
pelayanan, harga dan kepercayaan, serta sisanya 52,7% dipengaruhi oleh variabel-
variabel lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini.

SIMPULAN DAN SARAN
Berdasarkan hasil analisis yang telah diuraikan pada bab sebelumnya, maka dapat
diambil suatu kesimpulan sebagai berikut:

1)

2)

3)

Ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara kualitas pelayanan
terhadap minat beli online tiket pesawat pada perusahaan e-commerce
Traveloka di Universitas Dhyana Pura, dibuktikan dengan thitung = 2,123 lebih
besar dibandingkan nilai tige = 1,665, dengan tingkat signifikannya sebesar
0,005 yang memenuhi ketentuan signifikannya < 0,05. Hal ini berarti benar
bahwa ada pengaruh positif dan signifikan kualitas pelayanan terhadap minat
beli online tiket pesawat pada perusahaan e-Commerce Traveloka.

Ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara harga terhadap minat
beli online tiket pesawat pada perusahaan e-commerce Traveloka di Universitas
Dhyana Pura, dibuktikan dengan nilai tpiung = 2,295 lebih besar dibandingkan nilai
traber = 1,665, dengan tingkat signifikannya sebesar 0,005 yang memenuhi
ketentuan signifikannya < 0,05. Hal ini berarti benar bahwa ada pengaruh positif
dan signifikan harga terhadap minat beli online tiket pesawat pada perusahaan
e-Commerce Traveloka.

Ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara kepercayaan konsumen
terhadap minat beli on/ine tiket pesawat pada perusahaan e-commerce
Traveloka di Universitas Dhyana Pura, dibuktikan dengan thitung = 5,166 lebih
besar dibandingkan nilai tige = 1,665, dengan tingkat signifikannya sebesar
0,005 yang memenuhi ketentuan signifikannya < 0,05. Hal ini berarti benar
bahwa ada pengaruh positif dan signifikan kepercayaan konsumen terhadap
minat beli online tiket pesawat pada perusahaan e-Commerce Traveloka.
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4) Ada pengaruh positif dan signifikan secara simultan antara kualitas pelayanan,
harga dan kepercayaan konsumen terhadap minat beli onl/ine produk jasa pada
perusahaan e-commerce Traveloka di Universitas Dhyana Pura, dibuktikan
dengan nilai fhitung = 22,734 lebih besar dibandingkan nilai fiqpe = 2,72, dengan
tingkat signifikannya sebesar 0,000 yang memenuhi ketentuan signifikannya <
0,05. Hal ini berarti benar bahwa memang benar ada pengaruh positif dan
signifikan secara simultan antara kualitas pelayanan (Xi), harga (Xz) dan
kepercayaan konsumen (X3) terhadap minat beli onf/ine tiket pesawat pada
perusahaan e-Commerce Traveloka.

SARAN

Berdasarkan deskriptif hasil penelitian dari pernyataan responden yang telah

dilakukan maka dapat diberikan saran :

1) Berdasarkan deskriptif hasil penelitian variabel kualitas pelayanan (X;)
didapatkan hasil rata-rata 3,89, ini menunjukan kriteria penilaian adalah baik.
Tetapi untuk dimasa yang akan datang masih dapat ditingkatkan khususnya pada
indikator empathy mendapat skor terendah yaitu 3,31, oleh karena itu Traveloka
disarankan untuk memberikan informasi via telepon dan email apabila ada
perubahan time /imit tiket karena melakukan pembayaran transfer
(internet/SMS banking dan setoran bank) diatas jam 20.00.

2) Berdasarkan deskriptif hasil penelitian variabel harga (X;) didapatkan hasil rata-
rata 3,91, ini menunjukan kriteria penilaian adalah baik. Tetapi untuk dimasa yang
akan datang masih dapat ditingkatkan khususnya indikator kesesuaian harga
dengan manfaat mendapat skor terendah yaitu 3,78, oleh karena itu Traveloka
disarankan untuk meningkatkan memberikan promo tiket pesawat dengan harga
sesuai dengan kelas dan fasilitas yang sepadan.

3) Berdasarkan deskriptif hasil penelitian variabel kepercayaan konsumen (X3)
didapatkan hasil rata-rata 3,96, ini menunjukan kriteria penilaian adalah baik.
Tetapi untuk dimasa yang akan datang masih dapat ditingkatkan khususnya pada
indikator ability mendapat skor terendah yaitu 3,84, oleh karena itu Traveloka
diharapkan untuk meningkatkan metode pembayaran transfer (internet/SMS
banking dan setoran bank) dari jam 02:00 - 20.00 WIB menjadi 24 jam, sehinga
Traveloka tetap unggul dimata konsumen.
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