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Abstract. Traveloka is an online booking company through the website at www.traveloka.com or mobile 

application for air tickets and hotels in Indonesia and abroad. Various convenience provided to the 

consumer for choosing airlines and hotels is the strategies of Traveloka’s message who had the opportunity 

to build consumer purchasing decisions. Thus, the purpose of this study is to measure how much the 

relationship between  strategy of Traveloka’s message on Traveloka’s site with the consumer's decision 

process to buy air tickets and hotels,how much the relationship betweencreative strategy at Traveloka’s 

sitewith the consumer's decision process to buy air tickets and hotels, how much the relationship betweens 

ource of the message at Traveloka’s site with the consumer's decision process to buy air tickets and hotels. 

The theory on this study is cognitive respons theory. The results showed that the correlation is high 

(strong) between the presentation of the message Traveloka’s sitewith decision making process of 

consumers buying air tickets and hotels. Relationships are high (strong) shows that the better strategy of 

Traveloka’s message, the higher decision-making process of consumers buying air tickets and hotel at 

Traveloka. The better creative strategy atTraveloka’s site, the higher decision-making process of 

consumers buying air tickets and hotel at Traveloka. The better source of the message at Traveloka’s site, 

the higher decision-making process of consumers buying air tickets and hotel at Traveloka. 

Keywords: Presentation of the message, consumer buying decision process, Traveloka sites, 

cognitive response theory, new media. 

Abstrak. Traveloka adalah perusahaan yang bergerak dalam penyediaan  jasa booking (pemesanan) online 

melalui website www.traveloka.com atau aplikasi mobile untuk tiket pesawat dan hotel di berbagai daerah 

di Indonesia maupun luar negeri. Berbagai kemudahan yang diberikan bagi konsumen dalam memilih 

maskapai penerbangan dan hotel merupakan salah satu strategi penyajian pesan Traveloka yang  

berkesempatan dalam membangun keputusan pembelian konsumen. Maka, tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk mengukur seberapa besar hubungan antara strategi pesan  pada situs traveloka dengan proses 

keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel, seberapa besar hubungan strategi kreatif traveloka 

dengan proses keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel, seberapa besar sumber pesan 

traveloka dengan proses keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel.Teori dalam penelitian ini 

menggunakan teori respon kognitif. Hasil penelitian menunjukan bahwa adanya hubungan yang tinggi 

(kuat) antara penyajian pesan pada situs Traveloka dengan proses pengambilan keputusan konsumen 

membeli tiket pesawat dan hotel. Hubungan yang tinggi (kuat) tersebut menunjukan bahwa semakin baik 

strategi pesan pada situs Traveloka maka semakin tinggi proses pengambilan keputusan konsumen 

membeli tiket pesawat dan hotel di Traveloka. Semakin baik strategi kreatif pesan pada situs Traveloka 

maka semakin tinggi proses pengambilan keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel di 

Traveloka. Semakin baik sumber pesan pada situs Traveloka maka semakin tinggi proses pengambilan 

keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel di Traveloka. 

Kata Kunci : Penyajian pesan, proses keputusanpembeliankonsumen, situs traveloka, teori respon 

kognitif, new media. 

 

 

 

 
 

http://www.traveloka.com/


380 | Ryan Rosmawan, et al. 

Volume 2, No.2, Tahun 2016 

A. Pendahuluan 

Penggunaan internet saat ini sudah menjadi suatu gaya hidup, jauh melebihi 

tren atau sekedar kebutuhan fungsional medianya saja. keberadaan internet 

menjadikan new media hadir sebagai bagian dari konsep media komunikasi yang 

mengedepankan kekuatan personalisasi yang direpresentasikan melalui keberadaan 

internet yang berkesempatan menginovasi berbagai kepentingan kehidupan manusia 

(Littlejohn dan Foss, 2009: 684). Besarnya peran internet sekarang ini juga 

dimanfaatkan oleh keberadaan Traveloka sebagai perusahaan yang bergerak dalam 

penyediaan jasa booking (pemesanan) online untuk tiket pesawat dan hotel di berbagai 

daerah di Indonesia maupun luar negeri. Traveloka memanfaatkan internet sebagai 

medianya dalam melakukan bisnis online dengan menyediakan website (situs) online 

dengan alamat www.traveloka.com yang dapat diakses oleh setiap orang.  

Setiap orang yang melakukan pendaftaran dan terdaftar sebagai member 

(anggota) dengan memiliki akun pribadi untuk log in (masuk) dalam situs Traveloka, 

maka dapat mempergunakan seluruh fasilitas website Traveloka termasuk melakukan 

pemesanan tiket pesawat maupun hotel. Bagi member traveloka, berbagai upaya 

penyajian pesan-pesan informasi biasanya diberikan dalam bentuk e-mail 

pemberitahuan, tetapi hal itu pun dilakukan dengan persetujuan member Traveloka 

untuk menerima atau menolak e-mail pemberitahuan tersebut sehingga tidak semua 

member mengetahui informasi promo yang tengah berlangsung setiap saat. Penyajian 

pesan inilah yang dianggap akan memberikan kemampuan bagi Traveloka untuk 

semakin diperhatikan dan menggerakan pikiran, sikap dan perilaku konsumen pada 

berbagai pesan yang disampaikan. 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, maka peneliti 

merumuskan identifikasi masalah sebagai berikut:  

1. Seberapa besar hubungan antara strategi pesan pada situs Traveloka dengan 

proses pengambilan keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel? 

2. Seberapa besar hubungan antara strategi kreatif pesan pada situs Traveloka 

dengan proses pengambilan keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan 

hotel? 

3. Seberapa besar hubungan antara sumber pesan pada situs Traveloka dengan 

proses pengambilan keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel? 

C. Kajian Pustaka 

Penelitian ini bertitik tolak dari Cognitive Respons Theory yang menganggap 

bahwa terpaan media yang diterima khalayak disortir dengan mengevaluasinya 

terlebih dahulu sebagaimana diungkapkan E. Belch dan A. Belch (2003: 155) bahwa, 

“Khalayak secara aktif terlibat dalam proses penerimaan informasi dengan cara 

mengevaluasi informasi yang diterima berdasarkan pengetahuan dan sikap yang 

dimiliki sebelumnya, yang akhirnya mengarah pada perubahan sikap.”Teori respon 

kognitif menunjukan bahwa khalayak memiliki caranya sendiri dalam menilai 

berbagai isi pesan yang disajikan media. Terkait dengan pesan-pesan yang bersifat 

persuasif teori respon kognitif menunjukan bahwa pesan-pesan tersebut dapat 

menentukan sikap dan arah perubahan perilaku setelahnya. Pesan merujuk pada 

lambang atau simbol bermakna yang disampaikan komunikator, sebagaimana 

diungkapkan Effendy (2009: 18) bahwa “Pesan merupakan seperangkat lambang 

bermakna yang disampaikan oleh komunikator.”   
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Internet mengubah struktur produksi pesan komunikasi. Perubahan produksi 

pesan dalam internet menyangkut hubungan antara media, komunikator dan 

komunikannya yang mendukung keberadaan newmedia sebagai penggerak sosial 

(Bungin, 2008: 363). Penyajian pesan pada situs Traveloka berkaitan dengan 

penyajian pesan-pesan yang berhubungan dengan pemasaran yang kemudian dikaitkan 

dengan upaya penyaji pesan untuk mendekati konsumen melalui serangkaian bentuk 

kegiatan yang menarik perhatian konsumen. 

Penyajian pesan ini merupakan bagian dari perumusan komunikasi efektif dari 

kegiatan pemasaran guna mencapai respon yang diharapkan dengan memahami aspek 

penyelesaian masalahnya sebagaimana diungkapkan Kotler dan Keller (2009: 180) 

mengenai penyelesaian tiga masalah komunikasi pemasaran terkait dengan pesan, 

yakni: “Apa yang harus dikatakan (strategi pesan); bagaimana mengatakannya 

(strategi kreatif); dan siapa yang harus mengatakannya (sumber pesan).”  

Keputusan pembelian merupakan hasil dari rangkaian proses dari perilaku 

pembelian yang sederhananya menunjukan adanya upaya konsumen untuk 

menentukan produk atas jasa yang diinginkannya (Alma, 2009: 102). Keputusan 

pembelian memerlukan proses hingga pada akhirnya konsumen mengeluarkan suatu 

keputusan untuk membeli atau tidak. Proses keputusan pembelian ini merupakan 

serangkaian tahapan yang mengacu pada serangkaian tindakan dari suatu peristiwa 

dalam menentukan pembelian (Danziger, 2004: 74). 

D. Metode dan Sasaran Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode survei dengan teknik korelasional. Metode 

survei dipilih karena dilakukan secara langsung dilakukan guna mengumpulkan data 

pada kelompok populasi penelitian untuk mengetahui pandangan dan pengalaman 

mereka (Nazir, 2014: 44). Teknik korelasional digunakan karena penelitian ini 

dilakukan guna mencari variasi hubungan diantara variabel dengan mengacu pada 

usaha untuk membuktikan hipotesis mengenai arah hubungan kedua variabel yang 

digunakan (Rakhmat, 2012: 27). 

Penelitian ini menggunakan kuesioner (angket) sebagai teknik pengumpulan 

data utama (primer) yang memenuhi kebutuhan pencarian informasi langsung pada 

responden penelitian. Peneliti membuat kerangka sampling secara mandiri dengan 

mengumpulkan informasi mengenai pengguna Traveloka secara mandiri. Pencarian 

pemilik akun Traveloka tersebut dilakukan secara offline (tatap muka) atau pun online 

seperti pada situs-situs travelling, forum komunitas, dan lainnya. Berdasarkan 

pencarian tersebut, maka peneliti berhasil mengumpulkan sebanyak 194 member 

(pemilik akun) Traveloka yang berdomisili di Kota Bandung lalu dipilih secara acak 

menghasilkan responden sebanyak 66 member. 
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E. Hasil Penelitian dan Pembahasan 

1. Hasil Penelitian 

Untuk memberikan kejelasan hasil penelitian yang di dapatkan, maka 

disajikan rekapitulasi hasil penelitian sebagai berikut: 

Tabel 2 

Rekapitulasi Hasil Penelitian 

No. Hipotesis Sig. Uji Hipotesis 
Koefisien 

Korelasi 

Derajat 

Keeratan 

1. X denganY 0.000 
Haditerima, 

Ho ditolak 
0.767 

Tinggi 

(kuat) 

2. X1 denganY 0.000 
Haditerima, 

Ho ditolak 
0, 638 

Cukup 

berarti 

3. X2 denganY 0.000 
Haditerima, 

Ho ditolak 
0,656 

Cukup 

berarti 

4. X3 denganY 0.000 
Haditerima, 

Ho ditolak 
0.684 

Cukup 

berarti 

Sumber: Kuesioner, 2016. 

Berdasarkan hasil penelitian yang di dapatkan mengenai hubungan 

antara variabel X dan Y tentang hubungan antara penyajian pesan pada situs 

Traveloka dengan proses pengambilan keputusan konsumen membeli tiket 

pesawat dan hotelterlihat bahwa ada hubungan yang tinggi (kuat) antara 

penyajian pesan pada situs Traveloka dengan proses pengambilan keputusan 

konsumen membeli tiket pesawat dan hotel. Hubungan yang tinggi (kuat) 

tersebut menunjukan bahwa semakin baik penyajian pesan pada situs Traveloka 

maka semakin besar pula proses pengambilan keputusan konsumen membeli 

tiket pesawat dan hotel di situs Traveloka. Semakin baiknya penyajian pesan 

yang disajikan Traveloka memiliki potensi besar untuk terlibat dalam proses 

pengambilan keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel. 

2. Pembahasan 

Berdasarkan pandangan teori respon kognitif, temuan-temuan penelitian 

menunjukan adanya hubungan yang tinggi (kuat) antara penyajian pesan pada 

situs Traveloka dengan proses pengambilan keputusan konsumen membeli tiket 

pesawat dan hotel dipengaruhi oleh adanya pengetahuan dan sikap yang 

sebelumnya telah dimiliki oleh konsumen ketika dirinya diterpa pesan. Pesan-

pesan pada penelitian ini merujuk pada pesan-pesan yang disajikan Treveloka 

melaluistrategi pesan, strategi kreatif dan sumber pesan menjadi sarana bagi 

konsumen untuk mengevaluasi berbagai informasi tersebut dalam proses 

penerimaan informasi yang berkontribusi pada proses pengambilan keputusan 

pembeliannya. 
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Pada website Traveloka pesan-pesan yang disajikan bersifat membujuk 

konsumen untuk lebih memilih Traveloka sebagai situs online booking yang 

dipilih konsumen untuk membeli tiket pesawat dan hotel. Proses dalam 

pengambilan keputusan konsumen dalam memilih Traveloka sebagai situs 

online booking pilihannya dimulai ketika informasi menyentuh kesadaran, 

pemahaman dan pengetahuan konsumen yang selanjutnya menimbulkan 

perubahan perilaku konsumen pada tahap pembelian dan mempercayakan 

kebutuhan booking pesawat dan hotelnya di Traveloka.  

E. Kesimpulan 

Ditinjau dari hasil penelitian yang didapat, Adanya hubungan yang tinggi 

(kuat) antara penyajian pesan pada situs Traveloka dengan proses pengambilan 

keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel. Hubungan yang tinggi (kuat) 

tersebut menunjukan bahwa: 

1. Semakin baik strategi pesan pada situs Traveloka maka semakin besar proses 

pengambilan keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel di 

Traveloka. 

2. Semakin baik strategi kreatif pesan pada situs Traveloka maka semakin besar 

proses pengambilan keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel di 

Traveloka. 

3. Semakin baik sumber pesan pada situs Traveloka maka semakin besar proses 

pengambilan keputusan konsumen membeli tiket pesawat dan hotel di 

Traveloka. 
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