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ABSTRAKSI

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
daya tarik iklan dan kemudahan akses terhadap persepsi konsumen, untuk
mengetahui dan menganalisis pengaruh daya tarik iklan, kemudahan akses dan
persepsi konsumen terhadap keputusan pembelian dan untuk mengetahui dan
menganalisis pengaruh daya tarik iklan dan kemudahan akses terhadap keputusan
pembelian yang dimediasi oleh persepsi konsumen. Jenis penelitian ini adalah
explanatory research. Populasi pada penelitian ini adalah pelanggan online travel
agent Tiket.com di Kota Malang dan sampel yang digunakan purposive sampling
yaitu berjumlah 96 responden. Metode analisis data menggunakan path analysis.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa daya tarik iklan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap persepsi konsumen, kemudahan akses berpengaruh positif dan
tidak signifikan terhadap persepsi konsumen, daya tarik iklan berpengaruh positif
dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian, kemudahan akses dan persepsi
konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,
persepsi konsumen dapat memediasi daya tarik iklan terhadap keputusan pembelian
dan persepsi konsumen tidak dapat memediasi kemudahan akses terhadap
keputusan pembelian.

Kata Kunci : daya tarik iklan, kemudahan akses, keputusan pembelian, persepsi
konsumen.
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ABSTRACT

The purpose of this study was to determine and analyze the effect of
advertising attractiveness and ease of access on consumer perceptions, to
determine and analyze the effect of advertising attractiveness, ease of access and
consumer perceptions on purchasing decisions and to determine and analyze the
effect of advertising attractiveness and ease of access on decisions. purchases are
mediated by consumer perceptions. This type of research is explanatory research.
The population in this study were customers of Tiket.com online travel agent in
Malang City and the sample used was purposive sampling, amounting to 96
respondents. The data analysis method uses path analysis. The results show that
the attractiveness of advertising has a positive and significant effect on consumer
perceptions, ease of access has a positive and insignificant effect on consumer
perceptions, attractiveness of advertisements has a positive and insignificant effect
on purchasing decisions, ease of access and consumer perceptions have a positive
and significant effect on purchasing decisions. , consumer perceptions can mediate
the attractiveness of advertising on purchasing decisions and consumer perceptions
cannot mediate ease of access to purchasing decisions.

Keywords: advertising attractiveness, ease of access, purchase decision, and consumer
perception.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perkembangan teknologi digital saat ini semakin maju dan canggih. Hal
ini terbukti semakin meningkatnya pengguna internet dan masyarakat semakin
bergantung pada teknologi. Perkembangan teknologi internet yang semakin pesat
membawa perubahan pola hidup masyarakat yaitu kebutuhan akan kepraktisan
dan pemanfaatan teknologi menjadi alat yang dapat membantu kebutuhan manusia
dengan lebih mudah dan praktis. Masyarakat sebagai konsumen cenderung ingin
serba cepat dengan seluruh bisnis berpindah ke teknologi digital untuk merangkul
konsumen secara lebih dekat. Selain itu, setiap tahun jumlah pengguna internet
semakin meningkat khususnya di Indonesia, Hal ini dapat dibuktikan berdasarkan
hasil Survey Asosiasi Penyelenggaraan Jasa Internet Indonesia (APJII) yang
menunjukkan bahwa jumlah pengguna internet pada tahun 2021 mencapai 196
juta penduduk atau sekitar 73,7% dari wilayah yang terjangkau internet (sumber :
apjii.co.id). Kendati demikian, hal ini dapat menjadi peluang bagi para pelaku
bisnis untuk melakukan promosi produk atau jasanya. Dengan meningkatnya
pengguna internet, dapat memudahkan para pelaku bisnis dalam mengembangkan
lahan bisnisnya. Seiring ditemukannya teknologi internet, penggunaannya yang
semakin tersebar karena dianggap memberikan dampak yang sangat besar bagi
kelancaran proses aktivitas bisnis. Perusahaan yang dapat mengimplementasikan
teknologi internet dan informasi di dalam perusahaannya adalah perusahaan yang

mampu bersaing dalam kompetisi bisnis. Teknologi internet berperan penting
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terhadap kehidupan masyarakat salah satunya jual beli melalui media elektronik
atau disebut dengan E-commerce.

E-commerce merupakan saluran online yang dapat dijangkau seseorang
melalui komputer, yang digunakan oleh pelaku usaha dalam melakukan aktivitas
bisnisnya dan digunakan konsumen untuk mendapatkan informasi dengan
menggunakan bantuan komputer yang didalam prosesnya diawali dengan
memberikan jasa informasi pada konsumen dalam menentukan pilihan. (Kotler &
Armstrong, 2012) sedangkan menurut Wong (2010) mendefinisikan e-commerce
sebagai proses jual beli dan memasarkan barang atau jasa dengan melalui sistem
elektronik, seperti televise, radio, dan internet atau jaringan komputer. Penerapan
teknologi e-commerce sebagai salah satu upaya yang penting untuk menunjang
keberhasilan suatu produk atau jasa dari sebuah perusahaan. Dengan
bertambahnya e-commerce yang bermunculan menjadikan masyarakat beralih
melakukan pembelian secara online karena dianggap mudah dan praktis yang
hanya terhubung internet dan transaksi dapat dilakukan dimana saja.

Gambar 1.1

Transaksi E-commerce di Indonesia

Transaksi E-commerce, 2017~
2024

lokadatal

Sumber lokadata
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Berdasarkan gambar 1.1, diketahui bahwa setiap tahun jumlah transaksi
digital di Indonesia mengalami peningkatan dari tahun 2017 s.d tahun 2021.
Jumlah transaksi mengalami kenaikan di tahun 2021 dengan mencapai angka
lebih dari 300 triliun. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen digital di Indonesia
terus bertambah yang dimana pada akhirnya semakin membuat para pebisnis
berlomba-lomba membuat e-commerce. Kemajuan e-commerce tidak hanya pada
sektor produk tetapi sektor jasa juga turut meramaikan dunia e-commerce, salah
satunya ialah jasa online travel agent. Munculnya teknologi internet mendukung
perkembangan e-commerce semakin maju dan sukses salah satunya perusahaan
travel agent yaitu Tiket.com.

Tiket.com didirikan oleh Natali Ardianto, Wenas Agus Setiawan, Mikhael
Gaery Undarsa, dan Dimas Surya Yaputra pada bulan Agustus 2011 dan mulai
beroperasi Desember 2011. Pada bulan Juni 2014, Tiket.com merilis aplikasi
mobile khusus Android sebagai permulaan, dengan hadirnya tiket.com
memudahkan konsumen untuk merencanakan kegiatan dan perjalanan karena
tiket.com menyediakan berbagai layanan produk dan jasa yang dapat melengkapi
kebutuhan konsumen sebagai informasi mengenai harga tiket serta fasilitas untuk
pembelian tiket secara online, dimana konsumen tidak perlu lagi datang ke travel
agent tiket konvensional untuk membandingkan harga tiket atau membuka satu
per satu situs cukup hanya dengan membuka aplikasi tiket.com konsumen bisa
memilih tiket dengan harga yang sesuai dengan kemampuan daya belinya.
Layanan yang ditawarkan tiket.com yaitu pemesanan tiket perjalanan, kamar
hotel, sewa mobil serta event dan atraksi. Pada Januari 2020, Tiket.com

mengalami pertumbuhan yang besar, tiket.com bekerja sama dengan lebih dari 80
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maskapai penerbangan domestik maupun internasional, lebih dari 500,000 hotel
lokal dan internasional, 150 penyedia rental mobil, lebih dari 1.000 mitra
perusahaan B2B serta bekerja sama dengan lebih dari 3.000 events ticket box di
Indonesia, dan lebih dari 900 situs atraksi (sumber : linkedin tiket.com).
Kelebihan reservasi tiket dari situs ini ialah dapat memesan tiket pulang pergi dari
dua maskapai berbeda tetapi sistem pembayarannya hanya melalui situs Tiket.com
saja.

Berdasarkan survei yang dilakukan oleh lembaga Frontier Consulting
Group dan Majalah Marketing, Top Brand Award Tiket.com pada tahun 2018
hingga 2020 adalah sebagai berikut.

Tabel 1.1
Top Brand Indeks (TBI)
Situs Online Booking Tiket Pesawat dan Travel 2018-2020

No. Brand E-commerce 2018 2019 2020
1 Traveloka.com 45,7% 30,0% 30,5%
2. Trivago.co.id 6,5% 4,9% 5,6%
3. Tiket.com 2,8% 6,0% 7,5%
4, Pegipegi.com 3,1% 1,8% 2,2%
5 Agoda.com 2,3% 2,7% 4,4%

Sumber: Top Brand Indeks , 2021

Hasil persentase pada tabel 1.1 menunjukkan Tiket.com dari tahun 2018
hingga 2020 mengalami kenaikan, meskipun Tiket.com perusahaan yang berdiri
sebelum adanya platform sejenis, faktanya hal ini tidak memberi dampak apapun.
Terbukti dengan kalah pamor oleh Traveloka sebagai posisi pertama tiga tahun
berturut-turut. Hal ini dapat ditarik kesimpulan Traveloka tetap menjadi brand
yang paling disukai, sedangkan Tiket.com kalah mempertahankan posisinya.

Fenomena ini membuktikan rendahnya preferensi konsumen terhadap Tiket.com
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walaupun Tiket.com menawarkan jasa yang sejenis. Selain itu persentase yang
naik dari tahun 2018 hingga 2020 .

Tabel 1.2

Kenaikan persentase TBI situs online booking pesawat dan travel

Tiket.com
2018 2019 2020
Tiket.com 2,8% 6,0% 7,5%
Kenaikan - 3,2% 1,5%

Sumber: Top Brand Indeks, 2021

Berdasarkan tabel 1.2 merupakan tabel kenaikan persentase TBI yang
terjadi tiga tahun berturut-turut pada situs online Tiket.com. Pada tahun 2018
sampai tahun 2019 mengalami kenaikan sebesar 3,2% sedangkan pada tahun 2019
sampai tahun 2020 mengalami kenaikan sebesar 1,5%. Adanya peningkatan nilai
TBI Tiket.com berarti terdapat indikasi terjadinya peningkatan top of mind,last
usage, dan future intention. Peningkatan top of mind mencerminkan kesadaran
merek atau brand awareness yang meningkat. Peningkatan last usage
mencerminkan adanya peningkatan pangsa pasar. Dan peningkatan future
intention mencerminkan adanya peningkatan minat beli konsumen terhadap jasa
atau produk yang dijual oleh Tiket.com.

Untuk mengatasi ketatnya persaingan dalam pemasaran, suatu perusahaan
harus mengetahui situasi pasar dan konsumennya, dengan menggunakan strategi
promosi adalah salah satu strategi yang dapat dilakukan oleh perusahaan. Dengan
promosi penjualan, perusahaan mampu menarik pelanggan baru, mempengaruhi
pelanggannya mencoba produk atau jasa baru serta meningkatkan impulse buying.
Tiket.com melakukan berbagai strategi salah satunya memanfaatkan media iklan

melalui berbagai media diantaranya Televisi, Youtube, dan media sosial lainnya,
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Tiket.com juga menampilkan konten iklan yang informatif agar pesan dan
informasi dapat tersampaikan kepada konsumen dengan jelas dan mudah.
Tiket.com juga menunjuk public figure dan traveler influencer sebagai model
iklan di media sosial yang dapat menarik minat beli konsumen berdasarkan
persepsi yang telah dibangun oleh kegiatan iklan yang dilakukan oleh perusahaan.
Iklan Tiket.com yang muncul di berbagai media dengan konsep yang menarik,
unik, dan mudah diingat dapat meningkatkan kesadaran masyarakat akan merek
Tiket.com.

Kemudahan akses layanan yang lebih mudah dan praktis dalam memilih
produk atau jasa yang akan dibeli akan berdampak pada daya beli masyarakat dan
ketertarikannya menggunakan layanan aplikasi online travel agent yang ada saat
ini. Kemudahan akses juga dapat diartikan sebagai tingkat dimana konsumen
meyakini dengan penggunaan teknologi merupakan hal yang mudah dan praktis.
Menurut Sebayang (2017 : 13) kemudahan penggunaan adalah suatu keyakinan
tentang proses pengambilan keputusan. Selain itu menurut jurnal Amalia (2018)
di dalam sistem reservasi online seorang pelanggan hanya memerlukan beberapa
klik dan mengetik data dalam waktu 5-10 menit untuk membeli produk atau jasa
melalui website, dibandingkan melalui sistem lama secara konvensional yang
harus datang ke toko offline kemudian harus melakukan banyak usaha yang
membutuhkan transportasi. Dari awal berdirinya perusahaan Tiket.com bertujuan
untuk mempermudah calon pelanggan untuk membeli tiket melalui internet,
semudah dan secepat mungkin agar semua orang bisa menggunakannya dan

menghemat waktu. Untuk mencari tiket penerbangan, pengguna cukup membuka
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website Tiket.com dan mengisi informasi dari kota asal ke kota dituju, kurang dari
semenit keluar daftar penerbangan dari berbagai maskapai.

Persepsi yang baik memberikan daya tarik lebih kepada konsumen
sehingga muncul keinginan untuk membeli kembali terhadap produk maupun jasa
yang ditawarkan oleh online travel agent. Menurut Priansa (2017:154),
menyatakan keputusan konsumen untuk membeli sebuah produk atau jasa
dipengaruhi oleh persepsi yang dimiliki produk atau jasa yang akan dibelinya. Hal
ini mempengaruhi pandangan konsumen mengenai suatu produk atau jasa sesuai
dengan situasi yang dihadapkan pada konsumen dan konsumen akan memberi
persepsi yang baik terhadap suatu produk atau jasa sehingga konsumen
melakukan pembelian berulang kali. Sebelum konsumen melakukan keputusan
pembelian, konsumen akan memasuki tahap persepsi atau minat beli terlebih
dahulu. Persepsi konsumen hadir di saat konsumen merasa produk yang
ditawarkan oleh perusahaan dapat memenuhi keinginan dan kebutuhannya.
Munculnya strategi iklan yang dibuat oleh Tiket.com harus memenuhi Kriteria
pembeli seperti dalam menentukan harga yang lebih terjangkau dan sudah
termasuk PPN, jumlah pilihan produk atau jasa lebih lengkap, fitur Tiket.com
lebih user friendly agar konsumen lebih mudah menggunakan dan lebih menarik
dilihat, proses transaksi lebih mudah dan cepat, dan keamanan pengguna terjamin.

Kesuksesan dan keberhasilan online travel agent sebagai e-commerce
tidak lepas dari peran konsumen dalam melakukan pembelian. Keputusan
pembelian menurut Kotler dan Keller (2012 : 227) merupakan proses keputusan
pembelian merupakan proses dimana konsumen melewati lima tahap, antara lain

pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan
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pembelian, perilaku setelah pembelian, yang dimulai jauh sebelum pembelian
actual yang dilakukan dan memiliki dampak yang lama setelah itu. Sedangkan
menurut Tjiptono (2011 :235) faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian pelanggan adalah ikatan emosional yang terjalin antara pelanggan dan
produsen setelah pelanggan menggunakan produk dan jasa dari perusahaan dan
mendapati bahwa produk atau jasa tersebut memberi nilai tambah. Dalam
meningkatkan bisnisnya, Tiket.com selalu memperhatikan desain website
antarmuka yang menarik untuk calon konsumen dengan warna biru dan kuning
sebagai ciri  khasnya, untuk perkembangannya,Tiket.com harus bisa
mempersiapkan strategi pemasaran yang tepat dalam mencapai tujuan
perusahaannya. Berbagai macam cara telah dilakukan Tiket.com untuk
membuktikan dan menarik konsumen agar konsumen melakukan pembelian yaitu
memberikan berbagai diskon dan menawarkan pilihan paket pada produk atau
jasanya.

Permasalahan lainnya ketika melakukan observasi pada situs google web
yang membabhas terkait review Tiket.com masih terdapat beberapa keluhan yang
dirasakan oleh pelanggan mengenai website Tiket.com yang menjadikan online
travel agent Tiket.com masih berada diposisi kedua dari platform sejenis,
keluhannya yaitu : (1) Langkah-langkah pembelian tiket pada situs web Tiket.com
banyak form dan terlalu panjang atau data yang diisi terlebih dahulu. (2) Fitur
obrolan langsung yang tidak bersifat realtime sehingga membuat pelanggan harus
menunggu terlebih dahulu lewat notifikasi yang terdapat melalui email karena

obrolan langsung tersebut langsung ke email. (3) Tidak terdapat panduan cara
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pemesanan dan pembayaran pada situs web Tiket.com. (4) Ketika memesan tiket
masih terjadi keterlambatan dalam pemrosesan.

Seiring dengan keunggulan yang telah dicapai oleh online travel agent
Tiket.com, tidak dapat dipungkiri Tiket.com juga memiliki masalah diduga
beberapa keluhan tersebut berdampak pada jumlah visitor dan downloader
aplikasi Tiket.com yang menunjukkan angka fluktuatif tiap bulannya, hal ini
menyebabkan masih belum tercapainya target Tiket.com dalam memasarkan jasa
yang mereka miliki.

Berdasarkan uraian diatas, peneliti ingin  menganalisis lebih luas
keberadaan Tiket.com di kalangan masyarakat sehingga penulis mengangkat
penelitian dengan judul “Analisis Pengaruh Daya Tarik Iklan dan Kemudahan
Akses Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Persepsi Konsumen (Studi pada

pelanggan online travel agent Tiket.com)”

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, rumusan masalah penelitain ini
sebagai berikut :
1. Apakah daya tarik iklan berpengaruh langsung terhadap persepsi
konsumen pada pelanggan online travel agent Tiket.com?
2. Apakah kemudahan akses berpengaruh langsung terhadap persepsi
konsumen pada pelanggan online travel agent Tiket.com?
3. Apakah daya tarik iklan berpengaruh langsung terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan online travel agent Tiket.com?
4. Apakah kemudahan akses berpengaruh langsung terhadap keputusan

pembelian pada pelanggan online travel agent Tiket.com?
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5. Apakah persepsi konsumen berpengaruh langsung terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan online travel agent Tiket.com?
6. Apakah daya tarik iklan berpengaruh tidak langsung terhadap keputusan

pembelian yang dimediasi oleh persepsi konsumen pada pelanggan online

REPOSITORY

travel agent Tiket.com?

University of Islam Malang

7. Apakah kemudahan akses berpengaruh tidak langsung terhadap keputusan
pembelian yang dimediasi oleh persepsi konsumen pada pelanggan online

travel agent Tiket.com?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, tujuan penelitian sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh langsung daya tarik iklan
terhadap persepsi konsumen pada pelanggan online travel agent
Tiket.com.

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh langsung kemudahan akses
terhadap persepsi konsumen pada pelanggan online travel agent
Tiket.com.

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh langsung daya tarik iklan
terhadap keputusan pembelian pada pelanggan online travel agent
Tiket.com.

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh langsung kemudahan akses
terhadap keputusan pembelian pada pelanggan online travel agent

Tiket.com.
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5. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh langsung persepsi
konsumen terhadap keputusan pembelian pada pelanggan online travel
agent Tiket.com.

6. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh tidak langsung daya tarik

REPOSITORY

iklan terhadap keputusan pembelian yang dimediasi oleh persepsi

University of Islam Malang

konsumen pada pelanggan online travel agent Tiket.com.
7. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh tidak langsung kemudahan
akses terhadap keputusan pembelian yang dimediasi oleh persepsi

konsumen pada pelanggan online travel agent Tiket.com.

1.4 Manfaat Penelitian
a. Manfaat Teoritis
Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi rujukan dan masukan
yang bersifat positif bagi kemajuan ilmu pengetahuan khususnya
dalam bidang manajemen pemasaran dan sistem informasi serta
masalah yang diteliti perihal daya tarik iklan dan kemudahan akses
terhadap keputusan pembelian melalui persepsi konsumen.
b. Manfaat Praktis
a. Bagi penulis
Memberikan pandangan, wawasan, dan pemahaman dalam
menerapkan teori-teori yang telah dicapai dan diperoleh selama

kuliah.
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b. Bagi konsumen pengguna Tiket.com
Penelitian ini merupakan sarana untuk memberikan informasi dan
mempermudah konsumen untuk melakukan pembelian tiket secara

online.

REPOSITORY

c. Bagi pihak lain

University of Islam Malang

Sebagai bahan rujukan referensi yang menambah pengetahuan dan

wawasan mengenai transaksi online di bidang bisnis.
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BAB V
SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

REPOSITORY

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis

University of Islam Malang

pengaruh daya tarik iklan dan kemudahan akses terhadap keputusan pembelian
melalui persepsi konsumen (Studi pada online travel agent Tiket.com).
berdasarkan hasil pembahasan sebelumnya dapat disimpulkan bahwa :

1. Daya tarik iklan berpengaruh positif signifikan terhadap persepsi
konsumen pada pelanggan online travel agent Tiket.com.

2. Kemudahan Akses berpengaruh positif tidak signifikan terhadap persepsi
konsumen pada pelanggan online travel agent Tiket.com.

3. Daya tarik iklan berpengaruh positif tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan online travel agent Tiket.com.

4. Kemudahan akses berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan online travel agent Tiket.com.

5. Persepsi konsumen berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan online travel agent Tiket.com.

6. Dari hasil path analysis menunjukkan bahwa daya tarik iklan tidak
memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Namun, hasil one-
tailed probability menunjukkan nilai sebesar 0,01 < 0,05 sehingga dapat
dinyatakan bahwa persepsi konsumen dapat memediasi daya tarik iklan

terhadap keputusan pembelian.
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7. Dari hasil path analysis menunjukkan bahwa kemudahan akses memiliki
pengaruh kuat terhadap keputusan pembelian dan hasil one-tailed
probability menunjukkan nilai sebesar 0,05 > 0,05 sehingga dapat

dinyatakan bahwa persepsi konsumen dapat memediasi hubungan
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5.2 Keterbatasan Penelitian
Dalam penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan, berikut adalah keterbatasan
dalam penelitian ini :

1. Penelitian ini hanya menggunakan variabel daya tarik iklan, kemudahan
akses, persepsi konsumen, dan keputusan pembelian.

2. Dalam penelitian ini penulit tidak dapat memastikan kebenaran data yang
diperoleh dari responden dikarenakan terdapat data yang didapat dengan
membagikan kuesioner kepada responden sehingga memungkinkan dalam
memberikan jawaban yang kurang maksimum.

3. Penelitian ini hanya menggunakan responden masyarakat umum pengguna
aplikasi Tiket.com yang berusia 19 — 35 tahun di Kota Malang dan hanya
berjumlah 96 responden.

5.3 Saran
Berdasarkan keterbatasan penelitian diatas dapat mempengaruhi hasil penelitian
selanjutnya, maka didapatkan beberapa saran sebabagi berikut :

1. Bagi perusahaan
Perusahaan PT Global Tiket Network perlu menerapkan beberapa strategi
pemasaran dalam  meningkatkan keputusan pembelian  dengan

memperhatikan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan
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pembelian konsumen. Selain itu, perusahaan juga harus terus berinovasi
dan meningkatkan kekreatifannya dalam membuat konten atau tema pada
iklan Tiket.com dan pada kejelasan iklan yang disampaikan kepada
pelanggan dapat diperbaiki lagi sehingga daya tarik iklan pada Tiket.com
dapat meningkatkan keputusan pembelian.
Bagi peneliti selanjutnya
Bagi pihak yang akan melakukan penelitian lebih lanjut disarankan untuk :
a. Dapat menambahkan variabel yang lain dalam penelitian guna
memperkuat argumentasinya.
b. Dapat menambah item pertanyaan atau pernyataan untuk mendapat
hasil penelitian yang lebih baik.
c. Dapat menambah jumlah responden guna mendapatkan hasil

penelitian yang lebih memuaskan.
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