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Abstrak

Indonesia salah satu negara dengan pengguna jaringan internet sebesar 143.26 juta pengguna dan mendapatkan
peringkat ke 5 terbesar di dunia. Pengguna internet mempengaruhi perubahan perilaku belanja konsumen di
Indonesia, dari toko offline menjadi toko online. E-commerce menempati urutan kedua di Indonesia dalam kategori
travel dan menghasilkan $2.417 di tahun 2018. Tiket.com sebagai salah satu online travel agent merupakan e-
commerce berbasis business to customer (B2C). Tiket.com diluncurkan pada tahun 2011, namun dalam ranking
popular brand index 2017 Tiket.com menduduki urutan kedua dan memiliki tingkat minat beli pelanggan sebesar
11.8. Secara ideal, perusahaan Tiket.com dapat menjadi peringkat pertama sebab perusahaan diluncurkan pertama
kali di bidang agen travel online. Penelitian ini, akan mempelajari dan menganalisis kualitas desain website
Tiket.com terhadap minat beli. Tujuan penelitian ini adalah untuk memberikan masukan dalam mendesain dan
mengembangkan website Tiket.com untuk meningkatkan minat pengguna. Penelitian ini menggunakan analisis
partial least squares (PLS) 3.0. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa ole dipengaruhi oleh kualitas desain
website, kualitas produk dan informasi yang dirasakan sebesar 66.2%. Kualitas desain website dapat dijelaskan
melalui prediktornya, yaitu desain dan daya tarik visual serta inovasi sebesar 55.2%. Dari enam hipotesis yang
diajukan seluruh hipotesis berpengaruh positif signifikan.
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Abstract

Indonesia is one of the highest internet user with total user around 143.26 million people and Indonesia are ranked
fifth in the world. Internet users affect and changing the behavior of consumer spending in Indonesia, from offline
stores to online stores. E-commerce place second in ranked in Indonesia in traveling category earning $2,417 in
2018. Tiket.com is e-commerce with business-to-customer (B2C) model. Tiket.com launched in 2011, but in the
brand index in 2017, they come up in second place and already had a customer purchase intention index of 11.8
Ideally, Ticket.com can become first rank because company the first time launched in the field of online travel
agency. In this research, it will studying and analyzing the website design quality of Tiket.com to purchase
intention. The purpose of this study is to provide input for designing and developing website of Ticket.com to
increase user interest. The research analysis used partial least squares (PLS) 3.0 analysis. The results of this study
indicate that the purchase intention is influenced by the quality of website design, perceived product quality and
perceived information task fit by 49%. As for the quality of website design can be explained through its predictors,
which is design visual attractiveness and innovation of 55.2%. From the six hypotheses proposed, all of hypotheses
have a significant positive effect.
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I. PENDAHULUAN konsumen di Indonesia, dari tradisional
atau offline ke arah online.  Hal ini
menyebabkan semakin banyaknya
bermunculan e-commerce di Indonesia [1].
E-commerce adalah  transaksi  yang

Perkembangan  internet  meningkat
sehingga secara tidak langsung dapat
mempengaruhi perubahan perilaku belanja
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dilakukan dengan internet untuk membeli,
menjual, mengangkut, atau
memperdagangkan data, barang, atau
layanan [2]. Menurut Norrie, Huber dan
Piercy [3], e-commerce merupakan
penggunaan sistem informasi, teknologi dan

jaringan  komputer untuk  melakukan
transaksi  dalam  menciptakan  atau
mendukung  penciptaan  nilai  bisnis.

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan
olen tim Head of E-commerce Google
Indonesia, Henky Prihatna, Indonesia akan
menjadi ekonomi digital terbesar di Asia
Tenggara pada tahun 2025 [1].
Bisnis online di Asia Tenggara  hampir
mencapai US$200 miliar (sekitar Rp2.666
triliun), dengan Indonesia menguasai
sebesar US$81 miliar (sekitar Rpl.000
triliun). Dari angka tersebut, US$46 miliar
(sekitar Rp621 triliun) berasal dari e-
commerce, US$25 miliar (sekitar Rp333
triliun) dari travel, sisanya dari layanan jasa,
transportasi online, dan periklanan [1].

Berdasarkan data tersebut, diketahui
bahwa sektor pariwisata di Indonesia
menyumbang penghasilan bisnis online
terbesar kedua setelah sektor e-commerce.
Berdasarkan data dari We Are Social e-
commerce di Indonesia 2018 kategori travel
menghasilkan $2.417 miliar [4]. Pengusaha
travel dan kompetitor lainnya dengan gencar
mulai memanfaatkan peluang
bisnis online travel ini [5]. Bisnis online
travel memberikan pertumbuhan layanan
pariwisata dan perjalanan wisata sebesar $22
miliar dan layanan e-commerce sebesar $15
miliar di Asia Tenggara [6].

Bisnis online travel ini lebih dikenal
dengan sebutan online travel agent (OTA).
OTA adalah platform yang memfasilitasi
perdagangan antara penumpang dan
penyedia layanan perjalanan (airlines) [7].
Munculnya OTA dikarenakan banyaknya
aktivitas yang semakin padat membuat
orang kehilangan waktu untuk mengurus
sesuatu hal yang sifathya membutuhkan
banyak waktu [8]. Selain itu, banyak orang
yang terlalu sibuk untuk merencanakan
liburannya sendiri sehingga membutuhkan
agen travel [5]. OTA merupakan situs

perjalanan yang menyediakan fasilitas
pemesanan online untuk hotel, penerbangan,
mobil dan layanan terkait perjalanan lainnya
kepada pengguna [9].

Online Travel Agency (OTA) didasarkan
pada sistem bussiness to customer (B2C).
B2C adalah jenis e-commerce antara
perusahaan dan konsumen akhir. Pentingnya
e-commerce B2C dalam suatu industri
dikarenakan semakin banyaknya jumlah
produk dan jasa yang tersedia untuk
pengiriman  digital serta  banyaknya
pelanggan yang mulai melakukan pembelian
melalui website [10]. Dalam industri travel
dan pariwisata, e-commerce B2C memiliki
hubungan dengan konsumen di antaranya
dapat mempermudah dan memberikan
informasi antara pemilik travel dan calon
konsumen mengenai semua hal yang
berhubungan dengan travel (harga tiket,
harga hotel, atraksi atau pertunjukan dan
lainnya) serta memberikan akses yang
mudah kepada calon wisatawan tentang
informasi daerah yang akan dikunjungi [11].

Fungsi website adalah untuk melayani
berbagai  kebutuhan manusia  seperti
transaksi perbankan yang saat ini dapat
berjalan secara online melalui website e-
banking, proses belajar- mengajar dalam
bentuk  website e-learning, transaksi
berbelanja yang terdiri dari e-business, e-
commerce, e-shopping. Website pun
berfungsi sebagai media promosi, promosi
diri, promosi perusahaan atau instansi,
promosi produk dan jasa [12].

Menurut Morosan dan Jeong [13] website
berfungsi sebagai situs web portal yang
menyediakan informasi berguna dan semua
tentang produk, harga diskon dengan tujuan
menarik pelanggan untuk mengunjungi dan
membeli produk di website perusahaan.
Dalam website online perjalanan merupakan
media yang perlu memperhatikan kualitas
yang ditampilkan sehingga relevan dan
informasi terbaru untuk pelanggan dari
tampilan website design [14].

Website design menunjukan bahwa
secara keseluruhan antarmuka pertama
pelanggan dan perusahaan melalui situs web
sebagai tempat untuk berinteraksi [14].
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Selain website design, Rosen & Purinton
(2004) menyatakan bahwa isi website
merupakan salah satu faktor utama yang
berkontribusi pada kecenderungan
konsumen untuk mengunjungi kembali
suatu website [15]. Salem dan Cavlek [16]
menyatakan bahwa website design yang baik
akan  menarik  pelanggan, membuat
pelanggan merasa website dapat dibutuhkan
dan terpercaya, serta memiliki isi yang
memadai dan relevan.

Dedeke [17] mengungkapkan bahwa
website design berdasarkan dari kualitas
website, infomasi yang diberikan, dan
kualitas servis mempengaruhi sikap dan
minat beli pelanggan. Website design yang
sukses membuat konsumen merasa tertarik,
membuat website yang dikunjungi dapat
dipercaya, mengandung informasi dan
konten yang relevan, memberikan kepuasan
kepada pelanggan, menarik lebih banyak
minat konsumen dalam berkomunikasi,
meningkatkan penjualan, dan memperkuat
brand image. Website design yang baik
dapat membuat konsumen nyaman dalam
mengakses website dimana konsumen tidak
kesulitan ~ mencari  informasi  yang
dibutuhkan. Jika customer merasa perlu
banyak melakukan klik dalam mencari
informasi yang mereka perlukan maka
customer akan pergi dari website tersebut
sehingga sangat mudah untuk kehilangan
customer potensial karena mereka berpindah
mengunjungi website lain dikarenakan klik
suatu tombol.

Website design menampilkan yang
simpel dan mudah untuk digunakan dalam
10 detik menarik minat konsumen terhadap
website. Website memiliki waktu menunggu
(loading time) dalam  menampilkan
informasi yang dibutuhkan konsumen dan
memberikan pengalaman yang
menyenangkan bagi konsumen  [18].
Menurut Salem dan Cavlek [16], informasi
yang diberikan oleh suatu website harus
disesuaikan dengan preferensi konsumen.

Website e-commerce Tiket.com sejak
tahun 2011 sampai dengan saat ini telah
mengalami tiga kali perubahan yang
mencakup perubahan desain, elemen,

navigasi serta informasi yang diberikan [19].
Pada awal peluncuran situs resmi Tiket.com
untuk desain versi 1.0 dimulai dari akhir
tahun 2011 sampai dengan awal 2015.
Setelah tampilan website desain versi 1.0
berjalan kurang lebih empat tahun lamanya,
Tiket.com melakukan desain ulang tampilan
website menjadi versi 2.0 tampilan diubah
mengikuti tren rancangan tampilan website.

Beberapa rancangan pada tampilan
desain  website Tiket.com Versi 2.0
mengalami  perubahan pemilihan latar
belakang warna, penyederhaan fitur agar
calon pembeli lebih mudah dalam
menggunakan website Tiket.com. Tampilan
pun dibuat lebih mutakhir dan mengikuti
tren yang ada serta meminimalisasi konten
yang tidak berguna [19]. Menurut Zamroni
[20], tampilan desain website Tiket.com
versi 3.0 melakukan perubahan rancangan
visual serta penyesuaian desain produk yang
konsisten dan menyatu mulai dari proses
awal hingga akhir.

Potensi  pertumbuhan konsumen di
Indonesia dalam bertransaksi menggunakan
e-commerce pada tahun 2018 berjumlah
28,07 juta orang yang menghasilkan nilai
pasar e-commerce $7.056 miliar [4]. Sektor
pariwisata di Indonesia menyumbang
penghasilan bisnis online terbesar kedua
setelah sektor e-commerce sebesar $2.417
miliar [4]. Salah satu OTA yang telah
diluncurkan pertama kali di Indonesia adalah
Tiket.com pada tahun 2011 namun
Tiket.com menempati posisi kedua untuk
popular brand index [21] yaitu sebesar 11,6
dan hasil ini lebih rendah daripada
Traveloka yang diluncurkan pada tahun
2012. Berdasarkan data ini, secara ideal
Tiket.com yang telah diluncurkan pertama
kali di tahun 2011, memiliki purchase
intention  yang  lebih  diunggulkan
dibandingkan kompetitor lainnya. Oleh
karena itu, peneliti akan melakukan analisis
pengaruh website design quality Tiket.com
terhadap puchase intention.

Il. TINJAUAN PUSTAKA
2.1 E-Commerce
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Electronic Commerce (EC) mengacu
pada penggunaan internet dan intranet untuk
membeli, menjual, mengangkut, atau
memperdagangkan data, barang, atau
layanan. Electronic commerce dapat bersifat
saling berhubungan dari tiga aktivitas
utamanya yaitu pemesanan dan pembayaran,
pemenuhan pesanan, dan pengiriman ke
pelanggan. Setiap aktivitas bersifat fisik atau
digital [2]. Kemunculan e-commerce
didukung oleh jumlah pengguna internet
yang meningkat dari tahun ke tahun yang
disertai dengan semakin rendahnya tarif
data. Hal ini mengakibatkan e-commerce
dapat diakses dengan lebih mudah dan lebih
murah [14]. E-commerce menjadi populer
karena kecepatan dan mudah untuk
digunakan oleh konsumen [22].

Aktivitas e-commerce, seperti menjual
secara online, dapat dilakukan secara
langsung kepada konsumen atau kepada
bisnis lainnya. Business to Consumer (B2C)
melibatkan aktivitas penjualan barang, jasa,
dan informasi secara online langsung kepada
konsumen. B2B melibatkan aktivitas
penjualan produk, jasa, dan informasi secara
online antara bisnis [22].

Manfaat dari e-commerce dibagi menjadi
dua vyaitu manfaat bagi organisasi dan
konsumen [2]. Manfaat bagi organisasi
terdiri dari global reach adalah manfaat
dengan cepat menemukan pelanggan dan
pemasok dengan biaya terjangkau di seluruh
dunia dan cost reduction adalah menurunkan
biaya pengolahan informasi, penyimpanan,
dan distribusi dan business always open atau
bisnis dapat dibuka 24 jam tanpa batasan
waktu. Selain itu, organisasi juga
mendapatkan ~ keuntungan dalam  hal
menyediakan jasa dengan kualitas yang
lebih tinggi dan lebih menarik bagi
konsumen [23].

Sedangkan manfaat bagi konsumen
terdiri dari ubiquity adalah konsumen dapat
berbelanja kapan saja dari mana saja, self-
configuration adalah konsumen dapat
melakukan self customize product, dan
comfortable shopping adalah konsumen
berbelanja di waktu senggang tanpa petugas
penjualan yang memaksa mengganggu

konsumen. Selain itu, e-commerce juga
memberikan manfaat bagi konsumen dalam
hal tersedia dalam 24 jam, kemudahan akses,
kecepatan akses, pilihan produk dan jasa
yang lebih luas, dan dapat mencari produk
internasional [15].

2.2 Online Travel Agent (OTA)
Perkembangan teknologi informasi dan
internet yang semakin cepat menyebabkan
pesatnya pertumbuhan online travel agency
(OTA). Perkembangan kemunculan OTA
juga dikarenakan adanya perubahan cara
berbisnis  perusahaan  travel  agent
konvensional atau brick-and-mortar
menjadi perusahaan OTA dalam dunia
virtual. Perkembangan ini mendorong
penjualan secara langsung produk dan jasa
perjalanan oleh maskapai penerbangan,
hotel, dan perusahaan sewa kendaraan [24].

OTA  sebagai platform yang
memfasilitasi perdagangan antara
penumpang dan  penyedia layanan

perjalanan (airlines) [7]. Menurut [13]
website berfungsi sebagai situs web portal
yang menyediakan informasi berguna dan
ekstensif tentang produk perjalanan,
menampilkan harga diskon dengan tujuan
menarik pelanggan untuk mengunjungi dan
membeli produk di website perusahaan.
OTA didasarkan pada sistem business to
customer (B2C). Dalam sistem B2C, pemilik
situs web atau penjual mengunggah
produknya. Pelanggan akan pesan produk
baik dari pemilik maupun penjual langsung
dari website [9]. Garce’s et al. (2004)
mengungkapkan bahwa internet
memungkinkan pelanggan untuk
berkomunikasi secara langsung dengan
pemasok dan OTA untuk memperoleh
informasi dan membeli produk [24].

2.3 Website Design Quality

Website menyediakan kesempatan bagi
OTA untuk mempromosikan produk mereka
dan berkomunikasi dengan pelanggan dan
konsumen potensial (Stepchenkova et al.,
2010). Shi, 2006 menambahkan bahwa
website juga menyediakan sumber informasi
utama bagi konsumen sebelum mereka tiba
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di destinasi dan selama perjalanan mereka
[15].

Website homepage merupakan
antarmuka pertama antara pelanggan dengan
OTA sehingga interaksi pertama konsumen
adalah melalui homepage dan Website
design [14]. Menurut [25] website design
adalah skema struktur untuk digunakan di
website bersama dengan desain visualnya,
seperti daya tarik visual,inovasi, estetika dan
penggunaan warna dan bentuk. Tujuan
untuk memberikan sesuatu daya tarik visual
pengguna website. Selain itu, design quality
menurut Jesse James Garret mencakup
mendukung seseorang dalam  persepsi
keseimbangan, daya tarik emosional,
estetika, dan keseragaman tampilan visual
keseluruhan website [26].

Website design quality merupakan
terminologi  yang  digunakan  untuk
menangkap kesan pembeli tentang desain
website dan fitur website, termasuk menu,
logo, link navigasi, warna dan tata letak
halaman web [17]. Menurut penelitian yang
dilakukan oleh Loiacono [27], website
design quality terdiri dari 2 dimensi yaitu
visual appeal dan innovativeness. Visual
appel adalah warna, grafik, dan teks yang
menyenangkan mata konsumen sedangkan
Innovativeness adalah  kreativitas dan
keunikan sebuah situs web.

Website design merupakan hal yang
penting bagi konsumen dan perusahaan [28].
Website design merupakan penampilan dari
desain antarmuka yang disajikan kepada
konsumen. Website design akan
menghasilkan  impresi  pertama ketika
pelanggan masuk ke dalam sistem [14].
Islam and Cavlek (2016) menyatakan bahwa
website design yang berhasil akan menarik
pelanggan, membuat pelanggan merasa
bahwa website tersebut dapat diandalkan dan
terpercaya, serta memiliki isi yang memadai
dan relevan. Hal ini menghasilkan kepuasan
pelanggan dan menarik lebih banyak minat
dan komunikasi, meningkatkan penjualan,
dan pada akhirnya akan memperkuat brand
image [28].

2.4 Purchase Intention

Persaingan di setiap industri semakin
ketat, maka perlu memperhatikan niat
pembelian pelanggan untuk
mempertahankan reputasi mereka di pasar
dan meningkatkan niat baik mereka [29].
Menurut penelitian oleh Dehua et al. [30],
kurangnya niat untuk membeli secara online
merupakan  kendala  utama  dalam
pengembangan e-commerce. Bai, Law, &
Wen (2008) serta Sparks & Browning
(2011) menyatakan bahwa purchase
intention merupakan salah satu alat yang
vital untuk memprediksi perilaku pembelian
aktual dan hubungan ini telah diuji secara
empiris dalam industri pariwisata, travel,
dan perhotelan [31].

Menurut Dan J. Kim, purchase intention
merupakan  komitmen dan kehendak
konsumen untuk membeli produk atau jasa
dari vendor online [26]. Pengertian
Purchase intention menurut Kevin Lane
Keller adalah preferensi atau pilihan
konsumen untuk membeli suatu produk atau
jasa. Dengan kata lain, niat membeli
memiliki aspek lain bahwa konsumen akan
membeli produk setelah dievaluasi [29].

Jika pembelian dilakukan secara online
salah satunya melalui website maka dapat
disebut sebagai online purchase intention
yaitu mengacu pada kesediaan dan niat
pelanggan untuk berpartisipasi  dalam
kesepakatan online, yang mencakup proses
evaluasi kualitas website dan informasi
produk [32].

Online purchase intention merupakan
niat konsumen untuk berpartisipasi dalam
kesepakatan dan transaksi online, meliputi
evaluasi kualitas website dan informasi
produk. Konsumen akan membeli produk
setelah melakukan evaluasi sebelumnya.
Purchase intention akan menentukan
reputasi penjual di pasar dan digunakan
untuk memprediksi perilaku pembelian
aktual konsumen. Faktor yang
mempengaruhi purchase intention dalam
online shopping adalah atribut, informasi,
kualitas, harga, dan fitur produk. Purchase
intention yang kuat ditunjukkan dengan
adanya keinginan konsumen untuk membeli
yang dilanjutkan dengan pembelian produk.
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IH1.METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif. Pendekatan kuantitatif adalah
pendekatan penelitian yang dirancang dari
beberapa teori, data, konsep, hipotesis, dan
asumsi sebelum dilakukan pengumpulan
data lapangan dengan tujuan untuk menguiji
hipotesis yang telah ditetapkan [33].
Penelitian menggunakan  pendekatan
kuantitatif membuat perkiraan sementara
(hipotesis) sebagai acuan dari data yang
dibutuhkan untuk dianalisis menggunakan
dimensi yang telah ditentukan. Tujuan

umum  penelitian ini adalah  untuk
mengetahui  pengaruh antara variabel
independen (X) dengan variabel dependen
(Y).

Penelitian ini  menggunakan jenis
penelitian deskriptif. Penelitian deskriptif
adalah penelitian yang bertujuan untuk
memberikan atau menjabarkan  suatu
keadaan atau fenomena yang terjadi saat ini
dengan menggunakan prosedur ilmiah untuk
menjawab masalah secara aktual [33].

3.2 Kerangka dan Variabel Penelitian

Pada penelitian ini terdapat dua macam
variabel, yaitu variabel laten dan variabel
teramati [34]. Variabel laten merupakan
variabel yang tidak dapat diukur atau
observasi secara langsung tetapi melalui
indikator atau manifest  variabelnya.
Sedangkan variabel teramati merupakan
variabel yang dapat diukur secara langsung
atau variabel yang menjelaskan variabel
laten yang untuk diukur. Variabel laten
dikelompokkan ke dalam dua kelas variabel,
yaitu variabel eksogen dan variabel endogen
[34].

Variabel eksogen merupakan variabel
yang dalam diagram model struktural tidak
dipengaruhi atau didahuli oleh variabel
sebelumnya. Sedangkan variabel endogen
merupakan variabel yang dalam diagram
model struktual dipengaruhi atau didahuli
oleh variabel sebelumnya [34]. Dalam
penelitian ini yang merupakan variabel
eksogen adalah variabel website design

quality sedangkan variabel endogen adalah
purchase intention, perceived product
quality dan perceived information task-fit.
[35].

Berdasarkan tujuan penelitian dan
hubungan antar variabel maka model untuk
penelitian ini adalah sebagai berikut
(Dedeke, 2016) :

Gambar 1. Kerangka Penelitian

Berdasarkan model penelitian di atas
maka hipotesis untuk penelitian ini adalah:
e H1: Website Design Quality berpengaruh

positif terhadap Purchase Intention.

e H2: Website Design Quality berpengaruh
positif terhadap Perceived product
quality.

e H3:  Perceived product quality
berpengaruh positif terhadap Purchase
Intention.

e H4: Website Design Quality berpengaruh
positif terhadap Perceived Information
Task Fit.

e H5: Perceived information task-fit
berpengaruh positif terhadap Perceived
product quality.

e H6: Perceived Information-Task Fit
berpengaruh positif terhadap Purchase
Intention.

3.3 Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini sebagai
syarat kuesioner adalah masyarakat yang
pernah melakukan pembelian  website
Tiket.com. Populasi masyarakat Indonesia
tidak diketahui jumlahnya secara rinci untuk
pembelian website Tiket.com sehingga
penyebaran kuesioner dilakukan secara
online kepada masyarakat yang berdomisili
di Indonesia.

Penelitian ini akan mengacu pada
Haryono dan Wardyono [34] yaitu jumlah
total item kuesioner (17 item) dikali 10.
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Sehingga penelitian ini  membutuhkan
sampel yang baik sejumlah 170 dari total
populasi pengguna website Tiket.com.

3.4 Uji Penelitian
Penelitian ini menggunakan alat analisis

data Structural equation modeling dari paket

statistik Partial least squares (SmartPLS

versi 3.0). Langkah-langkah yang harus

dilakukan dalam Partial Least Square

(SmartPLS) yaitu meliputi :

1. Merancang Model Struktural (inner
model).

2. Merancang Model Pengukuran (outer
model).

3. Mengkonstruksi Diagram Jalur.

4. Konversi Diagram Jalur ke dalam
Sistem Persamaan.

5. Uji Outer Model.

6. Uji Inner Model

IV.HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Karakteristik Responden

Karakteristik sampel atau responden
yang terdapat pada penelitian ini yaitu orang
yang pernah melakukan pembelian melalui
website Tiket.com di Indonesia yang
terdapat pada link www.tiket.com pada
periode 2020 sampai 2021. Selain itu,
responden pada kuesioner ini juga
diasumsikan oleh peneliti setiap responden
menjawab secara keadaan sendiri, sukarela
dan jujur sesuai dengan pengalaman yang
telah dialami saat bertransaksi di website
Tiket.com.

Total responden yang diperoleh adalah
170  responden dari yang telah
menyelesaikan setiap pertanyaan kuesioner
dengan baik dan lengkap serta pernah
melakukan transaksi pembelian
menggunakan Tiket.com.

4.2 Uji Model Pengukuran (Outer Model)

Dalam melakukan uji model
pengukuran, terdapat dua tahap yaitu dengan
melakukan uji validitas dan uji reliabilitas.
Untuk melakukan kedua uji tersebut, peneliti
terlebih  dahulu mengolah data 170
responden menggunakan software
SmartPLS 3.0. Berikut ini adalah hasil olah

data berupa model diagram jalur pada
penelitian ini:

wwwww

Gambar 2. Diagram Jélur Outer Model

Berdasarkan model diagram jalur pada
gambar 2, terdapat 6 konstruk dengan total
17 indikator. Keenam konstruk digambarkan
dengan bentuk lingkaran dan 17 indikator
digambarkan dengan bentuk kotak. Keenam
konstruk tersebut terdiri dari 3 variabel
eksogen adalah desain dan daya tarik visual
(DVA), inovasi(INV) dan website design
quality (WDQ) dan 3 variabel endogen
adalah perceived information task fit (ITF),
perceived product quality (SQ), dan
purchase intention (PI).

4.3 Evaluasi Pengujian Hipotesis
Berikut ini adalah nilai dari Path

Coefficient dan t-Statistics atau t-Value yang
telah di uji dengan software SmartPLS 3.0:

Tabel 1. Nilai Path Coefficient dan T Statistics

Variabel  Path T Keterang
Coefficie  Statistics an
nts (|O/STER

RI)

Website 0.181 2.325 H1

Design Diterima

Quality ->

Purchase

Intention

Website 0.523 7.224 H2

Design Diterima

Quiality ->

Perceived

product

quality

Perceived 0.384 4.712 H3

product Diterima
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quality ->

Purchase

Intention

Website 0.634 8.279 H4
Design Diterima
Quality ->

Perceived

Informati

on Task

Fit

Perceived 0.326 3.881 H5
Informati Diterima
on Task

Fit ->

Perceived

product

quality

Perceived 0.351 4,528 H6
Informati Diterima
on Task

Fit ->

Purchase

Intention

4.4 Pengaruh Website Design Quality
Terhadap Purchase Intention
Berdasarkan tabel 1, nilai path

coefficient dari website design quality
berpengaruh terhadap purchase intention
sebesar 0.181. Nilai t-statistics atau t-value
pada H1 diterima karena yang dihasilkan
yaitu 2.325 diatas dari nilai t-value yang
telah ditentukan 1.96. Dengan demikian, H1:
website  design  quality  berpengaruh
signifikan terhadap purchase intention
diterima.

Berdasarkan hasil pengujian diatas,
memiliki arah sejalan dengan penelitian
sebelumnya [17] yang menunjukkan bahwa
website design quality memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap purchase intention.
Berdasarkan data rata-rata nilai mean
variabel website design quality Tiket.com
sebesar 6.083 yang berarti responden setuju
bahwa keseluruhan website Tiket.com
berkualitas dan website Tiket.com memiliki
kualitas yang tinggi berdasarkan variabel
tampilan desain dan visual dimana
responden merasa menampilkan desain
visual yang bagus dan website Tiket.com
inovatif. Data rata-rata nilai mean variabel
purchase intention sebesar 5.986 yang
berarti responden setuju bahwa responden

akan membeli kembali Tiket.com yang akan
datang.

4.5 Pengaruh Website Design Quality
Terhadap Perceived Product Quality
Berdasarkan tabel 1, nilai path

coefficient dari website design quality

berpengaruh terhadap perceived product
quality sebesar 0.523. Nilai t-statistics atau
t-value pada H2 diterima karena yang

dihasilkan yaitu 7.224 diatas dari nilai t-

value yang telah ditentukan 1.96. Dengan

demikian, H2: website design quality
berpengaruh signifikan terhadap perceived
product quality diterima.

Berdasarkan hasil pengujian diatas,
memiliki arah sejalan dengan penelitian
sebelumnya  [17] dimana  mereka
menunjukkan bahwa website design quality
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
perceived product quality. Berdasarkan data
yang diperoleh, jumlah responden pembeli
tiket pesawat di website Tiket.com
mendominasi berusia 20-24 tahun dan 25-29
tahun dimana dominasi jenis kelamin wanita
maupun pria tidak terpaut cukup jauh.
Menurut survey yang dilakukan oleh Alvara
Research Center [36], kelompok demografis
usia dibedakan menjadi 4 generasi, yaitu
generasi babby boomer, generasi X, generasi
millennial dan generasi Z. Dalam penelitian
ini  yang termasuk sebagai generasi
millennial adalah sebesar 92.95% atau 158
responden, generasi X sebesar 5.88% atau
10 responden dan generasi babby boomer
sebesar 1.18% atau 2 responden.

Generasi Millennial merupakan
masyarakat yang terlebih dahulu mencari
informasi melalui internet maupun social
media  sebelum  memutuskan  untuk
melakukan pembelian. Informasi produk
yang paling banyak dicari oleh generasi
millennial di internet diantaranya adalah
informasi tentang price, feature, product,
promotion program dan customer review
[36]. Menurut [37] juga menyatakan bahwa
tujuan bertransaksi online adalah untuk
menghemat waktu dan konsumen juga lebih
mudah membandingkan suatu harga pada
produk atau jasa tersebut.
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4.6 Pengaruh Perceived Product Quality
Terhadap Purchase Intention
Berdasarkan tabel 1, nilai path

coefficient dari perceived product quality
berpengaruh terhadap purchase intention
sebesar 0.384. Nilai t-statistics atau t-value
pada H3 diterima karena yang dihasilkan
yaitu 4.712 diatas dari nilai t-value yang
telah ditentukan 1.96. Dengan demikian, H3:
perceived product quality berpengaruh
signifikan terhadap purchase intention
diterima.

Berdasarkan hasil pengujian diatas,
memiliki arah sejalan dengan penelitian
sebelumnya  [17] dimana  mereka
menunjukkan bahwa perceived product
quality memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap purchase intention. Berdasarkan
responden penelitian ini, rata-rata dari
variabel perceived product quality pembeli
tiket pesawat di website Tiket.com sebesar
6.092 yang berarti responden setuju bahwa
ketika melakukan pembelian tiket pesawat
website Tiket.com tidak ditemukan kendala
karena responden merasa sangat setuju
ketika melakukan proses pemesanan
berjalan dengan lancar dan pengalaman
ketika melakukan pemesanan tiket melalui
tiket.com dirasa menyenangkan. Dari rata-
rata nilai mean variabel purchase intention
responden sebesar 5.986 diketahui bahwa
responden setuju apabila responden ingin
berlibur di Indonesia maka akan membeli
tiket melalui website Tiket.com, responden
pun setuju bahwa mereka ingin membeli
kembali tiket pesawat yang akan datang dan
responden setuju akan merekomendasikan
website Tiket.com kepada teman-temannya.

4.7 Pengaruh Website Design Quality
Terhadap Perceived Information
Task Fit
Berdasarkan tabel 1, nilai path

coefficient dari website design quality

berpengaruh terhadap perceived information

task fit sebesar 0.634. Nilai t-statistics atau t-

value pada H4 diterima dengan nilai sebesar

8.279 diatas dari nilai t-value yang telah

ditentukan 1.96. Dengan demikian, H4:

website  design quality  berpengaruh
signifikan terhadap perceived information
task fit diterima.

Berdasarkan hasil pengujian diatas,
memiliki arah sejalan dengan penelitian
sebelumnya  [17] dimana  mereka
menunjukkan bahwa website design quality
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
perceived information task fit. Berdasarkan
data responden di website Tiket.com
mendapatkan nilai rata-rata dari variabel
website design quality sebesar 6.083, artinya
responden setuju bahwa keseluruhan website
Tiket.com  berkualitas dan  variabel
perceived information task fit sebesar 6.120,
artinya responden setuju bahwa informasi di
website Tiket.com membantu responden
dalam memenuhi kebutuhanya, website
Tiket.com cukup memenuhi kebutuhan
informasi responden dan informasi website
Tiket.com efektif.

Berdasarkan data didapat responden
menyatakan bahwa website design quality
memiliki kualitas tinggi sehingga informasi
yang diterima responden dapat membantu
dalam kebutuhan dan informasi yang
diberikan secara efektif. Menurut Dedeke
(2016) apabila informasi pada website dapat
memenuhi semua kebutuhan informasi
pelanggan potensial, website ini dikatakan
memiliki tingkat informasi yang tinggi.
Namun apabila infromasi pada website tidak
memenuhi kebutuhan informasi kebutuhan
pelanggan secara efektif maka website
memiliki tingkat informasi yang rendah.
Pelanggan potensial cenderung untuk
melihat beberapa informasi website dan
berfokus pada informasi yang sesuai dengan
kebutuhan pelanggan atau relevan dengan
keinginannya. Oleh karena itu, Tiket.com
tetap mempertahankan kualitas website
design quality terhadap kebutuhan informasi
responden.

Information
Perceived

4.8 Pengaruh Perceived
Task Fit Terhadap
Product Quality
Berdasarkan tabel 1, nilai path

coefficient dari perceived information task fit

berpengaruh terhadap perceived product
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quality sebesar 0.326. Nilai t-statistics atau
t-value pada H5 diterima dengan nilai
sebesar 3.881 diatas dari nilai t-value yang
telah ditentukan 1.96. Dengan demikian, H5:
percived information task fit berpengaruh
signifikan terhadap perceived product
quality diterima.

Berdasarkan hasil pengujian diatas,
memiliki arah sejalan dengan penelitian
sebelumnya  [17] dimana  mereka
menunjukkan bahwa perceived information
task fit memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap  perceived product quality.
Berdasarkan data rata-rata mean dari
variabel perceived information task fit oleh
responden Tiket.com sebesar 6.120 yang
berarti responden setuju bahwa informasi
yang diberikan oleh Tiket.com sangat
membantu, memenuhi kebutuhan informasi
responden dan secara efektif.

Variabel perceived product quality yang
dinyatakan dalam pernyataan responden
setuju bahwa ketika melakukan pembelian
tiket pesawat website Tiket.com dalam
proses pemesanan berjalan dengan lancar,
responden merasa tiket pesawat Yyang

ditawarkan ~ di  website ~ Tiket.com
berkualitas, dan pengalaman ketika
melakukan  pemesanan tiket melalui

Tiket.com dirasa menyenangkan dengan
nilai rata-rata sebesar 6.092.

4.9 Pengaruh Perceived Information
Task Fit Terhadap Purchase
Intention

Berdasarkan tabel 1, nilai path
coefficient dari perceived information task fit
berpengaruh terhadap purchase intention
sebesar 0.351. Nilai t-statistics atau t-value
pada H6 diterima karena yang dihasilkan
yaitu 4.528 diatas dari nilai t-value yang
digunakan di dalam penelitian ini yaitu 1.96.
Dengan  demikian, H6: perceived
information task fit berpengaruh signifikan
terhadap purchase intention diterima.

Berdasarkan hasil pengujian diatas,
penelitian ini tidak memiliki arah sejalan
dengan penelitian sebelumnya [17] dimana
mereka menunjukkan bahwa perceived
information task fit tidak memiliki pengaruh

yang signifikan terhadap purchase intention.
Dalam artinya, informasi yang diberikan
belum mempengaruhi terhadap purchase
intention  pelanggan. Namun  dalam
penelitian ini, informasi yang diberikan oleh
Tiket.com mempengaruhi purchase
intention pelanggan Tiket.com. Berdasarkan
rata-rata mean perceived information task fit
sebesar 6.120 yang berarti responden setuju
bahwa informasi yang diberikan oleh
Tiket.com sangat membantu, memenuhi
kebutuhan informasi responden dan efektif.

Dari nilai rata-rata variabel purchase
intention sebesar 5.986 yang berarti
responden setuju apabila responden ingin
berlibur di Indonesia maka akan membeli
tiket melalui website Tiket.com, responden
pun setuju bahwa mereka ingin membeli
kembali di website Tiket.com, dan
responden setuju untuk merekomendasikan
kepada teman-temannya.

V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan data terdapat 6 konstruk
dengan total 17 indikator. Keenam konstruk
tersebut terdiri dari 3 variabel eksogen
adalah design and visual appeal (DVA),
innovativeness (INV) dan website design
quality (WDQ) dan 3 variabel endogen
adalah perceived information task fit (ITF),
perceived product quality (SQ), dan
purchase intention (PI).

Variabel website design quality
(kualitas desain website) berpengaruh positif
dan signifikan terhadap variabel purchase
intention (minat beli). Maka dari itu, H1
pada penelitian ini diterima. Dalam artinya,
ada tampilan website yang visual baik
(menampilkan informasi atau pesan produk)
dan berinovasi (menampilkan tema desain
yang menarik seperti tema Ramadhan)
kepada pembeli di website Tiket.com, maka
semakin memberikan daya tarik maka
meningkatnya minat beli pembeli di website
Tiket.com.

Variabel website design  quality
(kualitas desain website) berpengaruh positif
dan signifikan terhadap variabel perceived
product quality (kualitas produk yang
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dirasakan). Maka dari itu, H2 pada
penelitian ini diterima. Dalam artinya, ada
tampilan website yang baik (visual dan
inovasi) seperti menampilkan desain harga
tiket pesawat yang mudah, efektif, dan cepat
oleh pelanggan, maka pelanggan merasa saat
proses pemesanan tiket pesawat melalui
website berjalan dengan lancar sehingga ada
menimbulkan pengalaman senang untuk
pelanggan.

Variabel perceived product quality
(kualitas  produk  yang  dirasakan)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel purchase intention (minat beli).
Maka dari itu, H3 pada penelitian ini
diterima. Dalam artinya, kualitas produk
yang dirasakan oleh pelanggan Tiket.com
melalui tampilan desain dapat dilihat gambar
4.3,rangkuman pilihan tampilan dari website
Tiket.com dapat dilihat secara jelas pilihan
otomatis dari Tiket.com yang menentukan
harga yang terbaik untuk tiket pesawat maka
ada daya tarik yang timbul terhadap minat
beli pelanggan.

Variabel  website design  quality
(kualitas desain website) berpengaruh positif
dan signifikan terhadap variabel perceived
information task fit (informasi yang
dirasakan). Maka dari itu, H4 pada
penelitian ini diterima. Dalam artinya, ada
tampilan website yang baik (terinci
informasi, tampilan mudah dimengerti, dan
tampilan desain dapat dilihat gambar 4.3,
terdapat tulisan “PROMO”  berbentuk
kapilitas memiliki artinya kontras dan warna
merah artinya kekuatan sehingga desain
tulisan “PROMO” memberikan dampak
yang kontras dan dapat memperkuat daya
tarik informasi produk untuk pelanggan.

Variabel perceived information task fit
(informasi yang dirasakan) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap variabel
perceived product quality (kualitas produk
yang dirasakan) Maka dari itu, H5 pada
penelitian ini diterima. Dalam artinya,
informasi tiket penerbangan Tiket.com
dengan cara mengisi data penumpang,
informasi kontak yang dapat dihubungi,
pelindungan asuransi  Tiket.com serta
dilanjutkan  ketahapan untuk  proses

pembayaran maka kualitas produk yang
dirasakan oleh pelanggan secara praktis dan
fleksibel untuk pembelian di website
Tiket.com.

Variabel perceived information task fit
(informasi yang dirasakan) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap variabel
purchase intention (minat beli) Maka dari
itu, H6 pada penelitian ini diterima. Dalam
artinya, informasi yang diberikan Tiket.com
memuaskan kebutuhan pelanggan sehingga
minat beli pelanggan terhadap pembelian
tiket pesawat di website Tiket.com
meningkat.

Selanjutnya, melihat dari nilai R-
square, website design quality purchase
intention pelanggan di website Tiket.com.
Nilai r-square dari variabel website design
quality dalam model penelitian ini artinya
bahwa variabel endogen yaitu sebesar 55.2%
dan sisanya variabel eksogen yaitu sebesar
44.8% artinya ada pengaruh variabel lain
yang tidak diteliti pada penelitian ini.
Variabel lain tersebut diantara lain, faktor-
faktor dari teori Loiacono, Watson dan
Goodhue [38] yaitu emotional appel dan
consistent image seharusnya dapat menjadi
faktor untuk meningkatnya. Sedangkan nilai
r-square dari variabel purchase intention
yang dirasakan dalam model penelitian ini
artinya bahwa variabel endogen yaitu 66.2%
(moderat yang mendekati tinggi) dan sisanya
variabel eksogen vyaitu sebesar 33.8%
artinya bahwa ada pengaruh variabel lain
yang tidak diteliti pada penelitian ini.
Variabel lain tersebut diantara lain, variabel
dari teori Loiacono, Watson dan Goodhue
[38] yaitu trust dan respone time seharusnya
dapat menjadi faktor untuk meningkatnya.

Dua variabel ini saling berhubungan
memiliki pengaruh untuk pembeli di website
Tiket.com. Tampilan website design quality
Tiket.com yang visual baik (menyampaikan
informasi atau pesan kepada pelanggan
secara praktis dan fleksibel) tujuan mudah
dimengerti dan dilihat oleh pelanggan.
Sedangkan tampilan  desain  website
Tiket.com berinovasi berganti setiap bulan
menyesuaikan hari raya dibulan tersebut,
salah  satu  contohnya (Ramadhan)
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menampilkan daya tarik yang dimiliki
Tiket.com untuk menimbulkan purchase
intention tiket di website Tiket.com. Setelah
minatmin beli dibangun, maka pelanggan
akan melakukan pembelian produk yang
ditawarkan di website Tiket.com dan
memberikan rekomendasi website
Tiket.com kepada teman-teman untuk
melakukan pembelian.

5.2 Saran

Saran yang dapat dijadikan bahan
pertimbangan atau masukan sehingga
diharapkan dapat membantu Tiket.com
dalam mendesain, mengembangkan dan
mengelola website Tiket.com dalam rangka
meingkatkan minat  pengguna  untuk
mengunjungi dan membeli produk melalui
Tiket.com adalah dengan menerapkan salah
satu bagian dari fitur marketing mix, yaitu
promosi dengan menerapkan fitur point
reward yang diberikan kepada pelanggan
setiap kali setelah melakukan pemesanan
dan pembayaran transaksi.

Point reward yang diberikan dari
Tiket.com tersebut dapat ditukarkan dengan
beberapa penawaran lain seperti produk
merchandise Tiket.com maupun promosi
diskon potongan harga untuk penukaran
point reward yang telah dikumpulkan
sehingga membuat pelanggan melakukan
pembelian ulang dengan potongan harga dan
juga  Tiket.com dapat memberikan
penukaran point reward yang digunakan
untuk mendapatkan tiket atau akomodasi
gratis yang dapat meningkatkan loyalitas
pelanggan sehingga pelanggan akan
melakukan pembelian secara berkelanjutan
dari fitur ini.

Selain itu Tiket.com dapat bekerja sama
dengan tenant di sekitar lokasi akomodasi
sehingga setelah customer melakukan
pembelian maka  secara  langsung
mendapatkan ~ bonus  potongan  atas
pembelian produk tenant yang bekerjasama
dengan Tiket.com berdasarkan lokasi
pembelian.
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