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ABSTRAK 

Pertumbuhan pengguna internet negara Indonesia menduduki posisi ke 4. 

Hal ini menjadi pintu peluang besar bagi pelaku usaha (Travel Agent) untuk 

meningkatkan penjualan tiket pesawat dan menarik perhatian generasi 

Millennials untuk berbisnis. Selain itu, akan mempengaruhi keputusan 

pembelian bagi konsumen karena diberikan layanan yang mudah dalam 

memenuhi kebutuhan dan keinginan. 

Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian deskriptif pendekatan 

deduktif. Sementara, teknik pengumpulan sampel disini menggunakan 

Purposive Sampling. Selanjutnya, adapun 3 teknik pengumpulan data yang 

dilakukan oleh peneliti untuk mengumpulkan data, yaitu: wawancara (berbasis 

online dan offline), kuesioner, dan studi pustaka. 

Program Partnership, Price Discount, dan Digital Marketing secara 

parsial berpengaruh positif dengan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

Tiket Pesawat di Travel Agent Sorong. Kepada penelitian selanjutnya, dapat 

melakukan penelitian terkait  (penjualan Tiket Pesawat) yang terjadi di masa 

mendatang. Selanjutnya, hasil pada penelitian ini dapat dijadikan tolak ukur 

untuk penelitian selanjutnya. 

 

Kata Kunci : Program Partnership, Price Discount, Digital Marketing, dan 

Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 

The growth of Indonesia's internet users occupies the 4th position. This 

is a great opportunity for business actors (Travel Agents) to increase flight ticket 

sales and attract the attention of the Millennials generation to do business. In 

addition, it will affect purchasing decisions for consumers because services are 

provided that are easy to meet needs and desires. 

This research is included in the type of descriptive research with a 

deductive approach. Meanwhile, the sample collection technique here uses 

Purposive Sampling. Furthermore, there are 3 data collection techniques used 

by researchers to collect data, namely: interviews (online and offline based), 

questionnaires, and literature study. 

The Partnership Program, Price Discount, and Digital Marketing 

partially have a significant positive effect on the Decision to Purchase Airplane 

Tickets at the Sorong Travel Agent. For further research, they can conduct 

related research (airline ticket sales) that will occur in the future. Furthermore, 

the results of this study can be used as a benchmark for further research. 

  

Keywords: Partnership Program, Price Discount, Digital Marketing, and 

Purchase Decision. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pertumbuhan pengguna internet negara Indonesia menduduki posisi ke 4 

dengan persentase terbanyak di dunia setelah Amerika (US). Menurut laporan 

data dari website resmi internetworldstat.com, pengguna internet negara 

Indonesia saat ini mencapai 171.260.000 pengguna atau 8,560%. Kenaikan 

angka pengguna internet yang fantastis itu disinyalir oleh pemakaian media 

sosial secara terus menerus oleh masyarakat semenjak penyebaran Covid-19.  

Gambar 1.1 

Sebaran Penggunaan Internet Indonesia 

 

 

 

 

 

Menurut Kementerian Komunikasi dan Informasi menyampaikan bahwa 

media sosial sebagai penyumbang dampak positif terbesar di Indonesia sejak 

awal pandemi hingga sekarang. Tentu saja, akibat dari perubahan terhadap 

situasi dan kondisi saat itu sehingga media berbasis digitalisasi (media sosial) 

sudah sangat menjamur di semua kalangan masyarakat dan mereka pun menjadi 

terbiasa beraktivitas melalui media sosial milik pribadi. Semenjak pemakaian 
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media sosial, banyak masyarakat semakin berkembang. Terutama pada wilayah 

yang bisa dikatakan sebagai daerah eopolis seperti Sorong. 

Perkembangan akan media sosial juga memberikan peluang dan/atau 

kesempatan yang bagus bagi pelaku bisnis di industri penerbangan.  Dengan 

semakin tahu dan mahir masyarakat menggunakan media sosial dalam 

membantu aktivitas sehari-hari, maka pelaku bisnis (Travel Agent) mampu 

menargetkan angka penjualan yang sangat tinggi. Dalam hal ini, produk yang 

dimaksud ialah tiket pesawat. Yang mana menjadi salah satu alat yang 

dipergunakan untuk akses masuknya masyarakat ke suatu wilayah. Entah untuk 

melakukan aktivitas seperti travelling (liburan), visiting, maupun perjalanan 

bisnis.  

Apalagi Indonesia sangat dikenal sebagai wilayah yang sangat beragam dan 

kaya akan tempat wisata, sudah tidak heran lagi jika daya tarik pengunjung 

wisatawan domestik maupun mancanegara rela menghabiskan dana besar untuk 

menjajaki ke beberapa wilayah indah di Indonesia. Salah satunya kota yang 

terletak di bagian timur Indonesia, yaitu kota Sorong. 

Sorong merupakan kota surga kedua yang berada di dunia ini. Karena 

keindahan alamnya yang masih sangat alamiah dan jauh dari kebisingan 

kendaraan serta padatnya populasi manusia. Jika sebagian orang menyebutkan 

Sorong, pasti akan diingat dan sebut pertama ialah Raja Ampat sebagai tempat 

wisata terbaik. Ketika pengunjung ingin melancong ke Raja Ampat, harus 

melewati Sorong dulu agar bisa sampai ke tujuan. Kemudian melihat dari 

populasi penduduk di Sorong, Papua Barat masih terbilang cukup sedikit atau 
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berkisar 284,41 ribu jiwa. Data tersebut tersaji di dalam laman website  resmi 

milik Badan Pusat Statistik Papua Barat (BPS PB). Hal ini yang dijadikan 

patokan oleh banyak orang untuk memilih Sorong sebagai tempat yang cocok 

berwisata, soalnya populasinya masih sedikit dan bisa terbilang asri dan sejuk 

(jauh dari kebisingan dan padatnya manusia). 

Gambar 1.2 

Gambar Kota Sorong 

 

 

 

 

 

Melihat dari kondisi di Sorong, yang mana adanya keindahan alam yang 

patut dikunjungi oleh banyak orang. Apalagi dalam sekelompok anak muda atau 

disebut dengan “generasi millenial”. Sebagai generasi millennial, travelling 

menjadi pilihan yang terbaik untuk dilakukan. Karena travelling memberikan 

dampak positif bagi diri sendiri. Misalnya melakukan liburan sambil 

menjalankan sebuah pekerjaan/membangun bisnis, belajar berkomunikasi 

dengan orang baru dilingkungan yang baru, meningkatkan kepercayaan diri, 

melepaskan rasa penat dan capek dari dunia pekerjaan, serta mengumpulkan 

pengalaman indah dimasa depan. Karena munculnya kebiasaan dan gaya baru 

dari generasi millennial untuk melakukan aktivitas travelling setiap saat, dapat 
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dipastikan akan terjadi peningkatan terhadap permintaan tiket pesawat bagi 

industri penerbangan. Tentu saja industri penerbangan harus mempersiapkan 

segala fasilitas dan kemudahan untuk konsumen (masyarakat umum/generasi 

millenial) dalam melakukan aktivitas travelling. 

Menurut Kompas.com menyampaikan salah satu kota di Indonesia yang 

paling sering dikunjungi wisatawan domestik maupun mancanegara, jatuh 

kepada  kota Sorong. Karena banyaknya ikon unik yang bisa dijadikan sebagai 

spot foto. Disamping itu, pengunjung bisa melakukan kegiatan menyelam 

(diving) di pulau Raja Ampat.  

Akan tetapi, fakta yang dapat dilihat dari data aktual milik Badan Pusat 

Statistik Papua Barat (BPS-PB) mengungkapkan bahwa terjadi penurunan 

pengunjung wisatawan mancanegara maupun domestik ke pulau Raja Ampat di 

tahun 2021. Jika dibandingkan dengan tahun 2020, jumlah pengunjung tidak 

begitu banyak. Bisa dilihat dari kondisi yang terjadi pada beberapa tahun 

belakangan ini, kemunculan wabah Covid-19 yang tak berkesudahan berkeliaran 

di Indonesia sehingga masyarakat pun jadi takut dan memilih berdiam diri di 

rumah masing-masing. 

Gambar 1.3 

Sebaran Wisatawan Domestik & Mancanegara Berlibur di Raja Ampat 

 

 

 



5 
 

Dari permasalahan itulah, menimbulkan keresahan bagi travel agent untuk 

terus mencari alat bantu dalam meningkatkan penjualan lagi. Yang mana harus 

berbasis digitalisasi. Karena diera sekarang, digitalisasi lah menjadi alat 

primadona bagi dunia bisnis. 

Berbicara soal momen liburan, sebagian masyarakat umum maupun anak 

muda (generasi millenial) pasti menginginkan proses layanan berupa 

fleksibilitas (kemudahan dan kenyamanan) untuk mempersiapkan segala sesuatu. 

Karena fleksibilitas yang banyak disukai oleh kalangan anak millenial, maka 

pintu peluang dan kesempatan besar telah terjadi bagi pelaku bisnis (travel agent) 

untuk mengalihkan penjualan tiket pesawat berbasis digitalisasi atau bisa 

dibilang tanpa tempat wujud nyata pun. Sehingga dari peralihan penjualan yang 

dilakukan oleh agen perjalanan,  dapat dipastikan calon pembeli pun bebas untuk 

mencari informasi tempat wisata, tiket pesawat, transportasi, hingga penginapan 

sebagai alat tempur untuk berlibur lainnya dalam kurun waktu 1x24 jam atau 

seharian penuh bisa mengecek dengan sendirinya. 

Apalagi aktivitas tersebut akan dilakukan bersama teman, kerabat, atau 

keluarga sehingga mereka harus mempersiapkan segala sesuatu dengan sangat 

matang. Tidak heran lagi kalau masyarakat, terutama generasi millenial lebih 

memilih media sosial (online) ketimbang datang langsung ke loket pembelian 

tiket pesawat (offline) sebagai metode pemesanan fasilitas penerbangan agar 

mendapatkan harga yang aman, murah, ataupun terjangkau. 

Wajar saja jika masyarakat dan pelaku usaha travel agent menggunakan 

media sosial untuk mencari informasi hingga berjualan. Pasalnya intensitas dan 
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kinerja dari media sosial terhadap penyebaran informasi berkisar 95% lebih 

cepat dibanding media massa dan/atau cetak. Disisi lain, media sosial memiliki 

segudang dampak positif terhadap berbagai aspek. Seperti mudahnya dalam 

perolehan informasi atau berita dengan edisi terbaru, hingga percepatan 

memperlebar jaringan penjualan dalam sektor usaha. Dampak positif diatas, 

disampaikan langsung oleh Kementerian Keuangan pada laman website 

resminya.  

Menurut (Chandra et al., 2017), mengungkapkan bahwa akan ada 

kemunculan inovasi serta transfigurasi dalam siklus bisnis jika menggunakan 

internet. Maka dapat mendorong dampak transformasional yang memunculkan 

paradigma dan stigma baru, berupa kapabilitas dan kapasitas dunia Digitalisasi 

(media sosial) bagi pelaku usaha (travel agent) pada penjualan produk tiket 

pesawat. Jika dulu dikenal dengan model interaksi bisnis tradisional yang 

bersifat face to face dan berbayar terhadap tempat fisik, maka kini model 

interaksi itu telah berkembang ke arah interaksi modern berbasis elektronik atau 

media internet yang faceless, paidless, dan canggih yang bisa digunakan oleh 

agen perjalanan seperti travel agent. 

Berbalik pada konteks media sosial, adapun jenis media yang termasuk 

dalam kategori digital marketing sendiri, seperti; website, blog, media sosial 

(instagram, facebook, whatsapp, twitter), dan Interactive audio video (youtube, 

dan tiktok). Jika berbicara soal media sosial, tidak jauh dari digital marketing. 

Karena media sosial merupakan perwujudan dari digitalisasi  yang dapat dipakai 

oleh pelaku bisnis sebagai strategi pemasaran agar cepat menarik perhatian 

konsumen.  
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Berpacu ke kalimat digital marketing, menurut Coviello et al, dalam 

(Fawaid, 2017) digital marketing adalah sebuah media online yang berorientasi  

pada kemajuan teknologi sehingga dapat memberikan kemudahan, kenyamanan, 

dan efisiensi waktu bagi penggunanya untuk mengakses berbagai hal dari situ.   

Sementara menurut Andi Gunawan Chakti (2019) berpendapat bahwa 

digital marketing ialah bentuk upaya atau cara yang bisa dilakukan untuk 

menunjang aktivitas pemasaran sehingga lancar dengan melibatkan perangkat 

smartphone dan jaringan internet sebagai strategi membangun saluran 

komunikasi online oleh target pasar dari pemilik bisnis.  

Pada hasil paparan mengenai pengertian digital marketing, maka dapat 

disimpulkan bahwa digital marketing sangat berperan aktif terhadap kehidupan 

manusia sebagaimana bisa memberi fleksibilitas dari kategori layanan. Sekarang 

melihat ke fenomena travel agent yang berjualan tiket pesawat berbasis online. 

Jika travel agent menggunakan media sosial sebagai media penjualan. Tentunya 

bisa berdampak ke peningkatan penjualan dari konsumen yang memutuskan 

untuk membeli produk (tiket pesawat). Hal ini dapat dibuktikan melalui hasil 

penelitian terdahulu oleh I Putu Hardani Hesti. (2014), menunjukan bahwa 

terdapat pengaruh secara signifikan dari bauran pemasaran. Salah satunya 

facebook yang tergolong dalam media sosial terhadap keputusan pembelian tiket 

pesawat di Total Nusa Indonesia Tour dan Travel Yogyakarta sehingga 

memberikan dampak kepada peningkatan penjualan dari keputusan pembelian 

tiket pesawat oleh konsumen. 
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Berbalik pada peningkatan penjualan. Dalam lingkungan pemasaran ada 

komponen pemasaran lainnya yang berpengaruh terhadap peningkatan 

penjualan. Misalnya program partnership, ataupun price discount. Yang mana 

antara variabel tersebut bisa dipakai oleh penjual, dalam hal ini travel agent pada 

produk penjualannya (tiket pesawat). Akan tetapi, dari banyaknya komponen 

pemasaran yang sudah pernah dijadikan sebagai indikator, bisa saja ditemukan 

ketidak adanya keterkaitan maupun keterhubungan antar variabel bagi si pelaku 

bisnis. 

Jika dilihat dari 3 variabel diatas. Analoginya, variabel tersebut akan 

disesuaikan dengan kondisi maupun kebutuhan pasar. Kalau kondisi pasar saat 

ini didominasi oleh generasi millennial, maka pelaku bisnis akan memakai 

digital marketing. Karena digital marketing bisa menjawab persoalan seperti 

kemudahan dan kenyamanan bertransaksi, bisa memperluas penjualan maupun 

meningkatkan penjualan (merangkap jadi satu dari variabel partnership atau 

price discount). 

Diketahui, pergerakan digitalisasi sudah dikenal sejak era 4.0 yang dapat 

memberikan perubahan nyata di Indonesia seperti Online Travel Agent Service 

seperti Tiket.com untuk digunakan sebagai platform penjualan dari tiket pesawat 

itu sendiri. Sebab, hasil data penelitian milik Jose Marcelino Suhendra. (2021), 

mengungkapkan bahwa yang menjadi first mover dalam sektor online travel 

agent (OTA) ialah platform Tiket.com.  

Secara garis besar, yang dimaksud dari online travel agent (OTA) menurut 

Malla (2016) sendiri adalah  salah satu jenis usaha dari agen perjalanan yang 
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menjalankan kegiatan jualan tiket pesawat beserta fasilitasnya dengan terhubung 

ke beberapa jalur usaha lainnya atau masih dibawah naungan pemilik platform 

online.  

Meskipun sudah menggunakan Online Travel Agent sebagai media 

berjualan. Namun, hanya ada satu komponen yang berperan aktif bagi 

keberlangsungan pemasaran itu. Komponennya ialah periklanan. Dengan 

menggunakan periklanan, maka segala informasi bisa disalurkan. Penyaluran 

informasi tersebut hanya dapat digunakan melalui satu saluran, yaitu media 

sosial.   

Disatu sisi, demi keberlangsungannya bisnis pada perusahaan itu. 

Dibutuhkan alat untuk menyebarkan informasi penting tersebut. Karena itulah, 

pihak online travel agent (OTA) pun tetap menggunakan media sosial sebagai 

media periklanan atau menyebarkan informasi penting. Berdasarkan hasil 

pemaparan diatas, jika dilihat dari hasil penelitian oleh Fitri Sihombing. (2020) 

mengungkapkan bahwa meskipun travel agent sudah menggunakan online travel 

agent sebagai media penjualan tiket pesawat. Akan tetapi, komponen paling 

penting pada pemasaran berada di periklanan. 

Gambar 1.4 

Periklanan dari Tiket.com melalui Instagram 
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Namun, penelitian ini ingin berfokus pada variabel program partnership, 

price discount, dan digital marketing yang dijadikan sebagai media peningkatan  

penjualan bagi travel agent di Sorong. Yang mana peningkatan penjualan 

muncul karena aktivitas keputusan konsumen dalam membeli tiket pesawat. 

Seperti yang sudah disinggung juga pada bagian atas mengenai program 

partnership.  

Adapun pengertian dari program partnership (kerjasama) menurut 

American Marketing Association (Kotler dan Keller, 2016) adalah “sistem bisnis 

yang dibangun dan kemudian dioperasikan oleh banyak pemilik. "Banyak 

pemilik" ini menunjukkan bahwa perusahaan mungkin tidak dijalankan oleh satu 

orang saja, tetapi mungkin dua atau lebih tergantung pada kemitraan yang 

dilakukan”. Pengertian lainnya menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) 

menjelaskan bahwa “partnership ialah kegiatan atau usaha yang dilakukan oleh 

beberapa orang (lembaga, pemerintah, dan sebagainya) untuk mencapai tujuan 

bersama”.  

Dalam hal ini, partnership sendiri bisa juga berfungsi sebagai media 

penjualan bagi agen perjalanan seperti Travel Agent. Disatu sisi berguna untuk 

memperlebar unit usahanya untuk menjual tiket pesawat kepada konsumen, 

maka akan dikenakan harga yang lebih murah atau harga spesial karena sudah 

menjadi anggota bisnis dari harga yang ada di Travel Agent itu sendiri. 

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Regina Martha 

Malau. (2016) menunjukan hasil bahwa adanya fenomena kelimpahan kuasa 

(memiliki  hak secara penuh pada aktivitas penjualan) dari konsumen ke agen 

travel  yang bersangkutan untuk melakukan transaksi reservasi tiket pesawat dan 
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bisa mendapatkan harga khusus melalui kesepakatan pada program kerjasama 

tersebut.  

Sementara itu, pengertian dari price discount menurut Kotler dalam 

Prihastama (2016) ‘price discount atau harga diskon ialah sebuah strategi 

pemasaran yang berbentuk pengiritan harga produk untuk ditawarkan ke 

pembeli”. Tentu saja media penjualan berbasis promosi ini dapat memberikan 

pengaruh positif terhadap keputusan pembelian tiket pesawat. Terkhusus pada 

agen perjalanan yang berkeinginan untuk memberikan pengalaman dan juga 

pelayanan terbaik serta terunik bagi pembelinya agar dapat merasakan sensasi 

membeli sebuah tiket pesawat dengan harga yang murah di loket pembelian 

sehingga calon konsumen dapat melakukan kegiatan liburan dengan hati senang 

dan juga gembira. Dalam jurnal penelitian yang dimiliki oleh Nindy Riska 

Amalia. (018) mengungkapkan bahwa penggunaan diskon berpengaruh positif 

bagi konsumen terhadap pembelian tiket pesawat online berbasis online. 

Meskipun hasil penelitian terdahulu menunjukan bahwa ada berbagai 

keunggulan dan dampak positif antara variabel program partnership, price 

discount, dan digital marketing yang dijadikan sebagai media penjualan 

sehingga timbullah keputusan pembelian dan berakibat pada peningkatan 

penjualan produk tiket pesawat oleh travel agent.  

Sayangnya dampak positif yang telah ditunjukan dari variabel program 

partnership, price discount, dan digital marketing di berbagai travel agent 

sebagai media penjualan untuk mempengaruhi keputusan pembelian dari 

konsumen sehingga berakhir kepada peningkatkan penjualan tiket pesawat lebih 
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cepat ini hanya ada di sebagian wilayah saja. Terutama pada masyarakat maupun 

pelaku bisnis yang notabenenya sudah melek akan canggihnya teknologi, 

akibatnya travel  agent cepat mengambil peluang tersebut dengan menggunakan 

berbagai strategi marketing.  

Berbeda hal dengan demografi di bagian timur Indonesia, Sorong. Berbicara 

mengenai travel agent di Sorong, bahwa hampir sebagian kecil media penjualan 

seperti antara program partnership, price discount , dan digital marketing masih 

belum dipakai. Akibatnya para travel agent merasa penjualan tiket pesawat di 

Sorong sama sekali tidak meningkat signifikan. Terbukti juga pada survei mini 

atau sepertiga dari hasil kuesioner penelitian payung yang dilakukan oleh Ibu 

Dosen Yasmin Yesika dari Universitas Kristen Papua dan saya sebagai 

mahasiswa yang berpusat pada wilayah Sorong, dengan objek penelitiannya ke 

sebagian masyarakat. Dalam hal ini travel agent sebagai penjual tiket pesawat 

dan konsumen yang mana diasumsikan sebagai pembeli produknya.  

Dari hasil penelitian kecil tersebut, menunjukan bahwa travel agent yang 

menjual tiket pesawat tidak memakai antara variabel program partnership, price 

discount, ataupun digital marketing sama sekali tidak merasakan dampak positif 

akan kemunculan fenomena keputusan pembelian tiket pesawat dari konsumen 

sehingga berkolerasi kepada peningkatan pada penjualan. Karena sedikitnya 

travel agent yang belum memahami konsep 3 strategi pemasaran ini hingga para 

travel agent beranggapan bahwa ketiga variabel diatas tidak terlalu berpengaruh 

signifikan dan berdampak positif bagi penjualan tiket pesawat. Sehingga para 

travel agent sampai saat ini tidak mencapai target penjualan yang diinginkan,  
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Berpatokan pada fokus penelitian yang berbasis pengaruh yang mana akan 

dipakai sebagai alat peneliti untuk meneliti pengaruh dari antara ketiga variabel 

di atas di wilayah Sorong. Terkhusus ke travel agent yang menjual tiket pesawat. 

Pada hal ini, apakah ada pengaruh signifikan yang positif kepada keputusan 

pembelian tiket pesawat di travel agent dengan memakai ketiga variabel sebagai 

strategi pemasaran,  yaitu program partnership, price discount atau digital 

marketing. 

Melihat pada konteks pengaruh dalam penelitian ini, menurut Sugiyono 

(2012), penelitian deskriptif adalah bagian dari studi riset yang menggambarkan 

pada letak satu atau lebih variabel dalam sampel yang berbeda pada waktu yang 

berbeda. Lalu, dilihat dari hasil penelitian yang dilakukan oleh Pandapotan Na 

Uli Siregar. (2022) pada PT MANUMADI TOUR & TRAVEL BALI. Terdapat 

bahwa variabel potongan harga (diskon) memiliki kontribusi positif tapi lebih 

kecil (tidak signifikan) dalam memunculkan tindakan keputusan pembelian yang 

berdampak ke peningkatan penjualan tiket pesawat. Bila dibandingkan dengan 

variabel digital marketing pada penjualan tiket pesawat di PT Fourseas Tour & 

Travel Medan dari kajian ilmiah milik Michelle Lind. (2019) menunjukan 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dalam penjualan tiket 

pesawat yang dapat membuat konsumen memutuskan membeli. Terlebih khusus 

digital marketing bisa meningkatkan penjualan serta memperluas jaringan 

penjualan. 

Oleh karena itu, saya sebagai peneliti memutuskan untuk mengangkat tema 

besar penelitian sebagai tugas akhir ini bertemakan “PENGARUH PROGRAM 
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PARTNERSHIP, PRICE DISCOUNT, DAN DIGITAL  MARKETING 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN TIKET PESAWAT. (STUDI 

PADA TRAVEL AGENT DI SORONG) 

1.2 Rumusan Masalah 

Berpacu pada topik penelitian diatas, maka penelitian memiliki rumusan 

masalah yaitu : 

1. Apakah program partnership dapat menunjukan pengaruh positif  

terhadap keputusan pembelian tiket pesawat di Travel Agent Sorong? 

2. Apakah price discount dapat menunjukan pengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian tiket pesawat di Travel Agent Sorong? 

3. Apakah digital marketing dapat menunjukan pengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian tiket pesawat di Travel Agent Sorong? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan landasan permasalahan, maka yang menjadi tujuan penulis 

dalam penelitian ini ialah: 

A. Peneliti ingin mengetahui apakah program partnership menunjukan 

pengaruh positif terhadap keputusan pembelian tiket pesawat di Travel 

Agent Sorong.

B. Peneliti ingin mencari tahu apakah price dsicount berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian produk tiket pesawat di Travel Agent 

Sorong. 

C. Peneliti ingin menyelidiki apakah variabel digital marketing dapat 

menunjukan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian tiket 

pesawat di Travel Agent Sorong. 
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1.4 Kontribusi Penelitian 

Adapun kontribusi dari observasi  ini yang dituangkan kedalam 2 bagian. 

Yaitu Suppositional dan Pragmatis. Berikut manfaat Suppositional dan 

Pragmatis: 

A. Manfaat Suppositional  

Hadirnya penelitian ini mampu menolong dan memberikan pandangan 

kepada travel agent sorong agar terus mengikuti perkembangan digitalisasi 

sebagai media peningkatan penjualan tiket pesawat dan memperluas jaringan 

penjualan dengan mencoba menggunakan 3 variabel antara program partnership, 

price discount dan digital marketing sehingga mempengaruhi ke keputusan 

pembelian dari konsumen. Disisi lain juga, dapat memberikan tarikan perhatian 

bagi konsumen untuk tertarik bergabung sebagai mitra penjualan atau 

pemakaian pribadi agar mendapatkan harga khusus jika konsumen 

menginginkannya. 

B. Manfaat Pragmatis 

Manfaat yang ingin diberikan oleh penulis melalui penelitian ini dari segi 

pragmatis berupa pengetahuan dan sumbangan pemikiran tentang cara 

mengembangkan kemampuan penjualan pada produk tiket pesawat khususnya 

melalui strategi pemasaran antara program partnership, price discount, dan 

digital marketing. 

1.5 Batasan Penelitian 

1 Tempat Penelitian 

Peneliti memutuskan akan menggunakan objek travel agent pada area 

Sorong, Papua Barat sebagai tempat penelitian. 
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2 Waktu Penelitian 

Penelitian pada permasalahan ini akan diselenggarakan dalam bulan 

Januari hingga Maret 2023. 

3 Kriteria Responden 

Dalam penelitian ini, adapun kriteria responden yang akan dipakai oleh 

peneliti untuk membantu kelancaran penelitian. Berikut dibawah ini yang 

menjadi kriteria (syarat) responden: 

• Umur   : 17 - 20 Tahun 

         21- 25 Tahun 

       26 - 30 Tahun 

• Jenis Kelamin   : Pria dan Wanita 

• Jenis Pekerjaaan  : Pelajar/Mahasiswa 

       Wiraswasta 

         Karyawan/Pekerja 

• Lokasi Narasumber : Sorong, Papua Barat 

• Status    : Masih Lajang 

       Menikah 

• Pendidikan   : SMA-Strata I 

4 Variabel Penelitian 

Objek penelitian ini akan dipusatkan pada variabel penelitian dari 

penggunaan antara program partnership, price discount, dan digital marketing 

terhadap keputusan pembelian tiket pesawat. 
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BAB V 

KESIMPULAN & SARAN 

Berlandaskan pada tema besar penelitian yang diangkat oleh peneliti, 

berupa “Pengaruh Program Partnership, Price Discount, dan Digital Marketing 

Terhadap Keputusan Pembelian Tiket Pesawat, Studi Pada Travel Agent Di 

Sorong”. Penelitian ini bertujuan untuk observasi, menguji, dan mengungkapkan 

disparitas yang signifikan, cara kinerja, serta kontribusi antara variabel 

“Program Partnership (X1), Price Discount (X2), dan Digital Marketing (X3)” 

bagi travel agent terhadap variabel keputusan pembelian (Y1)  tiket pesawat bagi 

pelaku usaha Travel Agent di wilayah Sorong. Sub bab ini akan menyampaikan 

provisional kesimpulan untuk menyatakan sudah sejauh mana tonggak 

pencapaian dari tujuan penelitian yang bersandarkan pada hasil melalui rentetan 

sistem penelitian (wawancara offline/online, penyebaran kuesioner, hingga 

pemakaian studi pustaka/literatur) yang telah dilakukan terutama pada proses 

pengujian hipotesis yang diajukan. Selain itu peneliti memaparkan beberapa 

determinasi akhir berkaitan dengan variabel penelitian. Berikut dibawah ini, 

uraian kesimpulan (determinasi) dan saran yang lengkap : 

5.1 Kesimpulan 

Menurut hasil penelitian dan analisis yang dikerjakan serta titik fokus 

responden (objek pemberi jawaban) dan informan (pusat data) dengan berjumlah 

100 orang. Adapun parameter yang dibatasi oleh peneliti kepada respondensian 

yaitu masyarakat seperti; berjenis kelamin (pria & wanita), range umur berkisar 

(17 – 30 tahun), status (belum menikah, dan sudah menikah), jenis pekerjaan 
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(pelajar/mahasiswa, wiraswasta, dan karyawan/pekerja). Sementara letak 

wilayah penelitian ini berada di Sorong, Papua Barat tentang pengaruh antara 

program partnership, price discount, dan digital marketing terhadap keputusan 

pembelian tiket pesawat di travel agent Sorong. Dalam hal ini, memecahkan 

kemunculan dari 3 rumusan masalah yang memiliki sentimen penting sebagai 

bahan pengkajian. Berikut dibawah ini hasil perolehan kesimpulan yang peneliti 

dapat tarik: 

1 Program Partnership dapat digunakan oleh pihak travel agent sebagai 

media penjualan produk tiket pesawat yang dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian dari konsumen. Karena terbukti dari hasil 

penelitian bahwa program partnership memberikan beberapa 

keuntungan bagi konsumen. Seperti mendapatkan kepastian  dari 

travel agent dalam memenuhi keinginan dari segi tiket pesawat dan 

ketersediaan fasilitas yang lengkap, munculnya perasaan aman saat 

membeli tiket pesawat karena adanya sistem keterbukaan (infomasi 

harga fasilitas yang didapatkan, hingga  sistem pembayaran) dari 

penjual (travel agent),  dan adanya kebergantungan karena mampu 

menjawab dan menyediakan kebutuhan konsumen (segi tiket pesawat, 

ketersediaan fasilitas rental kendaraan, fasilitas penginapan, fasilitas 

tempat wisata, fasilitas tempat istirahat, hingga fasilitas pertunjukan)  

secara lengkap sehingga tidak memikirkan apapun. Disisi lain juga, 

program partnership dapat terbukti menjadi salah satu prediktor untuk 

meningkatkan kapasitas dan kapabilitas di suatu bidang usaha tertentu, 

atau tujuan tertentu, sehingga dapat memperoleh hasil yang lebih baik. 
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Berdasarkan hasil olah data penelitian menunjukkan hasil sebesar 

(0,023),  bahwa konsumen yang membeli tiket pesawat di travel agent 

mengungkapkan kalau program partnership dapat berpengaruh 

signifikan (parsial) terhadap kepercayaan konsumen. 

2 Price Discount menjadi salah satu strategi pemasaran (trik marketing) 

dalam proses penjualan tiket pesawat di travel agent Sorong sehingga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Tidak hanya berpengaruh 

ke keputusan pembelian saja, melainkan berkontribusi juga terhadap 

ketertarikan konsumen untuk membeli tiket pesawat secara terus 

menerus karena kehadiran penawaran diskon (keterjangkauan harga) 

yang banyak, memberikan  ukuran diskon yang besar berkisar (20 / 

50%) ke konsumen, hingga berperan aktif bagi proses penjualan 

dalam periode tertentu. Maksud dari periode tertentu disini ialah 

(potongan musiman) yang dapat dibuktikan juga dari studi literatur. 

Selanjutnya, berpacu dari hasil penelitian, mengungkapkan bahwa 

nilai yang dimiliki oleh price discount adalah (0.014).  

3 Digital Marketing menjadi media penjualan yang berbasis teknologi 

digital yang paling berpengaruh besar terhadap keputusan pembelian 

tiket pesawat. Karena konsep dari digital marketing sendiri sampai 

saat ini yaitu bentuk otomatisasi pemasaran yang diciptakan untuk 

memecahkan masalah di atas. Selain itu, digital marketing mampu 

menawarkan beberapa manfaat ke konsumen, seperti; memberikan 

(kemudahan, kenyamanan dan keefektivitasan) bagi konsumen, 

meningkatkan kredibilitas penjualan, alat berkomunikasi dengan 
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konsumen melalui user interface yang unik, dan alat bantu dalam 

memberikan informasi penting ke konsumen. 

5.1.1 Hambatan Penelitian 

Dari paparan hasil penelitian secara keseluruhan yang diberikan 

oleh penulis, bahwasanya penulis pun sangat menyadari pada hasil tersebut 

belum maksimal atau masih ada kekurangan dalam proses awal hingga akhir 

dalam penelitian ini. Karena total responden yang dipakai oleh peneliti terbilang 

sedikit. Sekitar 100 orang sebagai subjek dan 3 variabel sebagai objek pada 

penelitian ini. Yang mana 100 subjek tersebut hanya difokuskan pada lokasi 

penelitian di Indonesia bagian timur, yaitu Sorong. Sementara konsep pada 

penelitian untuk mengungkapkan permasalahan yang terjadi saat ini ditekankan 

pada 3 variabel bebas, yaitu; program partnership, price discount, dan digital 

marketing dan 1 variabel terikat, yaitu keputusan pembelian dalam penjualan 

tiket pesawat di travel agent Sorong. 

5.2 Saran  

Pada sub bab ini, adapun saran yang ingin diberikan oleh peneliti setelah 

dilakukannya penelitian. Berikut dibawah ini, sarannya: 

1. Bagi Perusahaan (Travel Agent) 

Teruntuk pemilik bisnis yang bergerak dan berfokus pada layanan publik. 

Dalam hal ini, travel agent yang berpusat pada Sorong, Indonesia bagian timur. 

Tahap demi tahap untuk mengkaji permasalahan yang muncul di dunia 

pemasaran para travel agent. Yang mana, permasalahan tersebut berupa strategi 

pemasaran terhadap keputusan pembelian tiket pesawat. Contohnya ialah 
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Program Partnership, Price Discount, dan Digital Marketing di zaman sekarang. 

Bahwa pihak travel agent di Sorong, harus menggunakan ketiga komponen 

strategi pemasaran tersebut. Supaya dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

produk tiket pesawat sehingga berpengaruh juga ke peningkatan penjualan 

produk tiket pesawat. Disisi lain, salah satu variabel pemasaran yang cepat 

menimbulkan keputusan pembelian konsumen.  

2. Bagi Peneliti 

Kepada peneliti selanjutnya yang hendak melakukan penelitian terhadap 

permasalahan di wilayah Sorong, Papua Barat. Dari hasil penelitian ini, 

memberikan informasi terkait permasalahan antara Program Partnership, Price 

Discount, dan Digital Marketing yang digunakan oleh Travel Agent di Sorong 

Terhadap Keputusan Pembelian Tiket Pesawat. Kemudian hasil penelitian ini 

akan memberikan arahan atau petunjuk bagi peneliti selanjutnya untuk meneliti 

terkait permasalahan (penjualan Tiket Pesawat) yang terjadi dimasa mendatang. 
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