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PENGARUH CITRA MEREK, DISKON, KUALITAS PELAYANAN, DAN 

PERSEPSI HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI 

SITUS TRAVELOKA 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini memiliki tujuan untuk menganalisis pengaruh citra merek, 

diskon, kualitas pelayanan, dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

melalui situs Traveloka. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh masyarakat 

yang telah melakukan pembelian pada situs Traveloka. Teknik sampling yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah convinience sampling dengan sampel 

penelitian sebanyak 150 responden. Metode pengumpulan data yang digunakan 

adalah studi lapangan berupa kuesioner. Alat analisis dalam penelitian ini 

menggunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, 

diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, kualitas 

pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, dan 

persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Kata kunci: Citra Merek, Diskon, Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, Keputusan 

Pembelian 

ABSTRACT 

This study aims to analyze the effect of brand image, discount, service 

quality, and price perception on purchasing decisions through the Traveloka site. 

The population in this study were all people who had made purchases on the 

Traveloka site. Thetechnique sampling used in this study was convinience 

sampling with a sample of 150 respondents. The data collection method used is a 

field study in the form of a questionnaire. The analytical tool in this study uses 

multiple linear regression. The results of this study indicate that brand image has a 

positive and significant effect on purchasing decisions, discounts have a positive 

and significant effect on purchasing decisions, service quality has a positive and 

significant effect on purchasing decisions, and price perception has a positive and 

significant effect on purchasing decisions. 

 
Keywords: Brand Image, Discount, Service Quality, Price Perception, Buying 

Decision 

 

1. PENDAHULUAN 

Era globalisasi yang serba modern seperti saat ini, tingkat persaingan bisnis 

yang tinggi membuat perusahaan berlomba-lomba untuk mempertahankan, 

memenangkan persaingan pasar serta memperluas eksistensinya. Kebutuhan 

dan keinginan konsumen selalu mengalami perubahan seiring dengan 

perkembangan teknologi, ekonomi, sosial dan budaya sehingga 

mempengaruhi sistem pola konsumsi dan gaya hidup masyarakat Indonesia. 
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Jaringan internet diluncurkan untuk mempermudah konsumen dalam 

mengakses berbagai hal. Oleh sebab itu, banyak perusahaan-perusahaan 

memberikan pelayanan berbasis internet agar dapat memudahkan konsumen 

terhadap produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan (Rahmi dan Nizam, 

2017). 

Berdasarkan data yang dirilis oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa 

Internet Indonesia (APJII) bahwa perkembangan internet di Indonesia 

meningkat sangat signifikan. Jumlah pengguna internet mencapai 143,26 juta 

pengguna pada tahun 2017, pengguna meningkat sebanyak 10,56 juta dari 

132,7 juta orang pada tahun 2016 (https://apjii.or.id/). Perusahaan mulai 

beralih menggunakan e-commerce untuk berintersaksi dengan konsumennya 

dan meningkatkan keuntungan perusahaan. E-commerce yaitu sistem yang 

dapat membantu pengguna komputer, baik bisnis maupun konsumen, dalam 

membeli dan menjual barang dan jasa serta melakukan transaksi cepat dan 

mudah di internet (Pratama, 2015).  

Salah satu jasa yang banyak di tawarkan di situs online adalah segala 

kebutuhan perjalanan (travelling) untuk para wisatawan, misalnya pemesanan 

tiket wisata, tiket pesawat, tiket kereta api, tiket bus, hotel dan lain 

sebagainya. Salah satu Online Travel Agent di Indonesia yang didirikan pada 

tahun 2012 oleh Ferry Unardi, Derianto Kusuma, dan Albert Zhang yaitu 

Traveloka (https://wikipedia.org/). Traveloka merupakan salah satu penyedia 

layanan pemesanan tiket perjalanan seperti pesawat dan kereta api serta 

pemesanan hotel secara online. Namun seiring berkembangnya industri 

pariwisata di Indonesia, Traveloka juga menyediakan pemesanan tiket masuk 

tempat rekreasi serta pembelian paket pulsa dan internet. 

Konsumen akan mencari informasi sebelum melakukan pembelian 

tiket dan booking hotel, dengan mencari informasi atas harga, kuota kursi 

transportasi yang akan digunakan, tanggal keberangkatan, dan jam 

kedatangan pada halaman website atau aplikasi Traveloka di smartphone. 

Konsumen dalam melakukan pencarian informasi juga melihat citra merek 

yang dapat meyakinkan pelanggan atas produk yang ditawarkan oleh brand 

https://apjii.or.id/
https://wikipedia.org/
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tersebut. Penerapan diskon harga yang dilakukan oleh Traveloka dalam 

persaingan harga dapat menambah daya tarik konsumen untuk melakukan 

pembelian tiket dan booking hotel dikarenakan banyak pilihan harga. 

Rumusan masalah dari penelitian ini adalah 

1. Apakah citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian ? 

2. Apakah diskon berpengaruh terhadap keputusan pembelian ? 

3. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian? 

4. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian ? 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka penelitian ini bertujuan 

untuk: 

a. Menganalisis pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian. 

b. Menganalisis pengaruh diskon terhadap keputusan pembelian. 

c. Menganalisis pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian. 

d. Menganalisis pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian adalah suatu pemilihan dari dua atau lebih alternatif 

pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat membuat 

keputusan haruslah tersedia beberapa alternatif (Schiffman dan Kanuk, 2007). 

Keputusan pembelian harus dilakukan selektif untuk mempertimbangkan 

produk dengan beberapa pilihan opsi yang fungsinya sama dengan lainnya. 

Konsumen akan melakukan pembelian jika produk terbukti bagus dan sesuai 

dengan fungsinya. Keputusan pembelian yang dibuat oleh konsumen 

didasarkan pada berbagai motif dan impuls spesifik. Semakin kuat impuls dan 

motif konsumen, semakin kuat keputusan untuk membeli produk tertentu 

(Chang dan Wang, 2011). 

Citra merek selalu dipandang oleh konsumen, sebagaimana merek yang 

terkenal selalu menjadi incaran bagi konsumen untuk membeli produknya dan 

sudah tertanam jelas bahwa persepsi citra merek yang baik mempunyai 

produk yang baik juga. Citra merek adalah representasi dari keseluruhan 

persepsi terhadap merek dan dibentuk dari informasi dan pengalaman masa 

lalu terhadap merek itu (Setiadi, 2003). Citra merek merupakan asosiasi dari 
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semua informasi yang tersedia mengenai produk, jasa dan perusahaan dari 

merek yang dimaksud. Informasi ini didapat dari dua cara, yang pertama 

melalui pengalaman konsumen secara langsung yang terdiri kepuasan 

fungsional dan kepuasan emosional. Merek tersebut tidak cuma dapat bekerja 

maksimal dan memberikan performasi yang dijanjikan tapi juga harus dapat 

memahami kebutuhan konsumen, mengusung nilai-nilai yang diinginkan oleh 

konsumen dan juga memenuhi kebutuhan individual konsumen yang akan 

memberi kontribusi atas hubungan dengan merek tersebut. Kedua, persepsi 

yang dibentuk oleh perusahaan dari merek tersebut melalui berbagai macam 

bentuk komunikasi, seperti iklan, promosi, hubungan masyarakat (public 

relations), logo, dan lain sebagainya. 

Diskon adalah harga yang lebih rendah dari harga yang seharusnya 

dibayarkan didasarkan pada beberapa hal diantaranya waktu pembayaran 

yang lebih awal, tingkat serta jumlah pembelian dan pembelian pada musim 

tertentu. Pada saat ini diskon banyak ditemukan disetiap produk barang atau 

jasa yang diperdagangkan. Adanya diskon yang diberikan oleh masing-

masing penjual dalam pemasaran produknya menimbulkan ketertarikan 

konsumen untuk memiliki dan membeli produk tersebut (Gitosudarmo, 

2000). Pembeli daring disediakan dengan alat yang mudah untuk 

membandingkan dan memberi peringkat harga pada produk di banyak situs 

perbandingan harga. Karena pembeli online menganggap harga rendah dan 

diskon harga sebagai sesuatu yang harus ditawarkan oleh e-marketer (Chen et 

al, 2012). 

Kualitas pelayanan sebagai ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang 

diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi pelanggan. Kualitas pelayanan 

dapat diwujudkan melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan 

serta ketetapan dan penyampainnya untuk mengimbangi harapan pelanggan 

(Tjiptono, 2014). Kualitas pelayanan (service quality) dapat diketahui dengan 

cara membandingkan persepsi para pelanggan atas pelayanan yang secara 

nyata mereka terima atau peroleh dengan pelayanan yang sesungguhnya 
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mereka harapkan atau inginkan terhadap atribut-atribut pelayanan suatu 

perusahaan. 

Persepsi harga terkait dengan bagaimana informasi harga dipahami 

sepenuhnya oleh konsumen dan memberikan makna yang mendalam kepada 

mereka. Persepi harga merupakan salah satu faktor penentu dalam 

menentukan suatu keputusan pembelian terhadap produk maupun jasa. 

Kesesuaian harga dan kualitas yang ditawarkan perlu menjadi perhatian demi 

terciptanya suatu keputusan pembelian (Beneke dan Zimmerman, 2014). 

Persepsi harga dapat mempengaruhi konsumen dalam keputusannya untuk 

membeli suatu produk. Oleh karena itu setiap produsen akan berusaha 

memberikan persepsi harga yang baik terhadap produk atau jasa yang mereka 

jual. 

 

2. METODE 

Jenis penelitian yang digunakan oleh penulis merupakan jenis penelitian 

kuantitatif. Penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh melalui 

kuesioner. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh masyarakat yang telah 

melakukan pembelian pada situs Traveloka. Sampel yang dapat diambil untuk 

penelitian ini adalah sebagian masyarakat yang telah melakukan pembelian 

pada situs Traveloka. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah 

teknik Non-Probability Sampling, yaitu teknik pengambilan sampel yang 

tidak memberi kesempatan atau peluang yang sama bagi setiap anggota 

populasi atau setiap unsur untuk dipilih menjadi sebuah sampel. Metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah metode Convenience Sampling, 

sebagai kumpulan informasi dari anggota-anggota populasi yang mudah 

diperoleh dan mampu menyediakan informasi tersebut. Sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini ialah berjumlah 150 responden. Metode 

pengumpulan data yang digunakan adalah melalui studi lapangan berupa 

kuesioner secara personal. Kuesioner merupakan pengumpulan data yang 

diperoleh melalui penyebaran sejumlah daftar pernyataan yang disusun 
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sistematis kepada responden. Responden diukur dengan menggunakan skala 

Likert Like 5 skala untuk mempermudah pengolahan data. 

Menurut Ghozali (2011) skala Likert didesain untuk memberikan peluang 

kepada responden untuk mengekspresikan perasaan mereka dalam bentuk 

persetujuan didalam bentuk pernyataan, skala Likert guna mendapat data 

interval yang dijelaskan dalam skor sebagai berikut: 1= Sangat Tidak Setuju; 

2= Tidak Setuju; 3= Netral; 4= Setuju; 5= Sangat Setuju. Analisis yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah uji instrumen penelitian, uji asumsi 

klasik, uji ketepatan model dan uji hipotesis. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1 Kerangka Pemikiran 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Tabel 1 Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Variabel Coefficient Beta thitung Sig 

(Constant) 

Citra Merek (X1) 

Diskon (X2) 

Kualitas Pelayanan (X3) 

Persepsi Harga (X4) 

0.804 

0,222 

0,170 

0,531 

0,418 

0,528 

2,542 

2,063 

7,273 

4,352 

0,599 

0,012 

0,041 

0,000 

0,000 

R         = 0,816 

R
2      

    = 0,667 

Fhitung   = 72,493 (sig. 0,000) 

 

 

 

Sumber : Data Primer Diolah, 2019. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada uji t diperoleh bahwa citra 

merek, diskon, kualitas pelayanan dan persepsi harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil uji ketepatan model 

Citra Merek (X1) 

Diskon (X2) 

Kualitas Pelayanan (X3) 

Persepsi Harga (X4) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 



 

7 

 

menunjukkan bahwa diperoleh nilai Fhitung sebesar 72,493 dengan nilai 

signifikansi = 0,000 < 0,05 artinya menunjukkan bahwa citra merek, diskon, 

kualitas pelayanan, dan persepsi harga merupakan model yang tepat dan dapat 

diterima untuk menjelaskan variasi dari variabel brand keputusan pembelian. 

Variabel citra merek, diskon, kualitas pelayanan, dan persepsi harga dapat 

menjelaskan variasi dari variabel keputusan pembelian sebesar 66,7%. 

Hasil penelitian ini mendukung hasil penelitian yang dilakukan oleh 

Amron (2018), Mohamad, dkk (2018), Hartono dan Nikijuluw (2017), Emor 

dan Soegoto (2015) yang menyatakan bahwa citra merek memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, yang dinyatakan 

dengan nilai sig. 0,012 lebih kecil dari pada 0,05. Konsumen akan membeli 

suatu produk ketika melihat merek yang sudah dikenal dipasaran. Merek yang 

sudah dikenal ternyata berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Lalu 

penelitian yang dilakukan oleh Satyo dan Suprihhadi (2013), Emor dan 

Soegoto (2015), Wahyuningsih (2017) yang menyatakan bahwa Diskon 

memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian, yang dinyatakan dengan nilai sig. 0,041 lebih kecil dari pada 0,05. 

Jika diskon semakin tinggi akan mempengaruhi tingginya keputusan 

pembelian konsumen. 

Hasil penelitian ini mendukung hasil penelitian yang dilakukan oleh 

Herlina dan Mertayasa (2018), Wahyuningsih (2017), Andreti, dkk (2013), 

Hartono dan Nikijuluw (2017) yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan 

memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, 

yang dinyatakan dengan nilai sig. 0,000 lebih kecil dari pada 0,05. Keputusan 

pembelian terjadi karena ada timbul faktor pendukung dari lingkungan 

ataupun harapan seseorang mengenai pelayanan yang diberikan. Lalu 

penelitian dilakukan oleh Samosir dan Prayoga (2015), Poluakan, dkk (2017), 

Mohamad, dkk (2018) yang menyatakan bahwa persepsi harga memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, yang 

dinyatakan dengan nilai sig. 0,000 lebih kecil dari pada 0,05 hal ini karena 
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penentuan suatu harga harus mempertimbangkan persepsi karena ini 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

 

4. PENUTUP 

Dengan melihat hasil analisis yang dijelaskan maka kesimpulan yang 

dihasilkan dalam penelitian ini adalah: 

1) Citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sehingga hipotesis pertama yang menyatakan bahwa citra 

merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

terbukti kebenarannya.  

2) Diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sehingga hipotesis kedua yang menyatakan bahwa diskon 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

terbukti kebenarannya. 

3) Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Sehingga hipotesis ketiga yang menyatakan 

bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian terbukti kebenarannya. 

4) Persepsi Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sehingga hipotesis keempat yang menyatakan bahwa 

persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian terbukti kebenarannya. 

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh, 

maka saran yang dapat diberikan sebagai berikut: 

1) Untuk penelitian berikutnya perlu menggunakan lebih banyak  produk 

yang terdapat di Situs Traveloka. 

2) Untuk penelitian berikutnya perlu menambah variabel lain yang 

mempengaruhi keputusan pembelian seperti iklan, kualitas produk, 

promosi, kesadaran merek, kepercayaan dan lain-lain. 
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3) Untuk perusahaan perlu meningkatkan adanya diskon produk karena 

merupakan salah satu cara untuk menarik konsumen dalam 

memutuskan pembelian produk untuk pertama kali. 
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