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ABSTRAK 

Saat ini jasa pariwisata merupakan salah satu cara alternatif masyarakat untuk 

melaksanakan pariwisatadan dimanfaatkan oleh sebagian besar orang. Melalui jasa 

pariwisata, masyarakat dapat memilih tujuan pariwisata dan harga yang sesuai.Melalui jasa 

pariwisata, masyarakat dapat di permudah perjalanan pariwisata dan praktis. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan populasi konsumen yang sudah pernah menggunakan 

jasa pariwisata mekar jaya abadi. Jumlah sampel yang diambil sebanyak 40 responden, data 

dikumpulkan dengan instrument angket. Analisis data menggunakan Regresi linier berganda. Hasil 

penelitian ini menunjukan pengaruh yang searah dan signifikan antara tingkat pengaruh periklanan 

terhadap keputusan konsumen menggunakan jasa pariwisata mekar jaya abadi.  

Kata kunci: periklanan, keputusan pembelian 

ABSTRACT 

Currently tourism is one of the services alternative way to carry out tourism and 

utilized by most people. Through the services of tourism, the public can choose the tourism 

destination and price accordingly. Through the services of tourism,a most people can 

be facilitated travel tourism and practical. This researchused the qualitative approach with a 

population that who have been using the services of tourism mekar jaya abadi. The number of samples 

taken for as much as 40 respondents data collected by instruments question form. Data 

analysis using multiple linear regression. Results of this study demonstrate a direct and 

significant influence between the level of influence of advertising on consumer decisions.  
 

 Keywords: advertising, purchasing decisions 
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1. PENDAHULUAN 

Saat ini di era yang sudah modern 

kota kota di Indonesia semakin ramai 

dengan kendaraan bermotor. Alat 

transportasi merupakan kebutuhan setiap 

manusia saat ini entah milik pribadi 

maupun menyewa pada penyedia jasa. 

Menurut Alma (2005) “selama ini 

pemasaran jasa masih belum diperhatikan, 

tetapi melihat banyaknya uang yang 

dibelanjakan untuk membeli jasa tersebut, 

maka produsen jasa mulai memberikan 

perhatian khusus. Oleh sebab itu 

pemasaran jasa menjadi sangat penting”. 

Gronroos C. dalam Fandy Tjiptono 

(2007:11) Jasa sebagai proses yang 

terdiri atas serangkaian aktivitas 

intangible yang biasanya terjadi pada 

interaksi antara pelanggan,karyawan 

jasa, sumber daya fisik (barang) dan 

sistem penyedia jasa yang digunakan 

sebagai definisi solusi masalah 

pelanggan. Berdasarkan definisi diatas 

dapat disimpulkan bahwa jasa 

merupakan serangkaian  aktivitas yang 

ditawarkan dan menghasilkan manfaat 

atau kepuasan yang ditawarkan untuk 

dijual. Adapun yang mempengaruhi 

konsumen dalam melakukan 

pembelian salah satunya adalah karena 

periklanan. Yohanes Kuleh dan tetra 

hidayati (2013) Periklanan alat utama 

bagi perusahaan untuk mempengaruhi 

konsumennya dan hasil penelitian 

mengungkapkan bahwa periklanan 

memiliki pengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

Terutama pada saat ini jasa pariwisata 

sangat dibutuhkan bagi masyarakat 

untuk berwisata kemana saja. 

Periklanan segala bentuk pesan tentang 

suatu produk yang disampaikan 

melalui suatu media, dibiayai oleh 

produsen sendiri dan ditujukan untuk 

sebagian atau seluruh masyarakat. 

Periklanan merupakan suatu bentuk 

komunikasi non-personal melalui 

beragam media yang dibayar oleh 

perusahaan, organisasi profit dan 

individu-individu yang berisi pesan 

iklan yang diharapkan dapat 

menginformasikan atau membujuk 

kalangan tertentu yang membaca pesan 

tersebut. Seperti itu keberadaan iklan 

saat ini, yang hadir di setiap saat 

dimana orang berada. Mulai dari keluar 

rumah, biasanya mendapati iklan di 

jalan, sales promotion yang 

menawarkan produknya, di tempat 

kerja melalui selebaran atau brosur, 

dirumah melalui televisi bahkan ketika 

menggunakan internet kita dapat 

membaca dari website yang dimiliki 

oleh perusahaan. Dengan kata lain, 

tidak ada tempat tanpa keberadaan 

iklan di dunia ini. Itulah iklan sebagai 

suatu aktivitas propaganda sekaligus 

seni yang didesain secara komunikatif 

untuk membujuk dan mempengaruhi 

agar membeli produk tertentu. Dapat 

disimpulkan bahwa periklanan 

membantu perusahaan dalam 

memperkenalkan produk baru atau 

mempertahankan produk yang telah 

dihasilkan serta mencari sasaran yaitu 

pembeli potensial ataupun 

mempertahankan langganan, 

membantu dan mempermudah 

penjualan bagi penyalur serta 

memperluas pasar. CV Mekar Jaya 

Abadi dalam memasarkan produknya 

tersebut menggunakan cara yaitu 

dengan periklanan, beberapa 

periklanan yang digunakan CV Mekar 

Jaya Abadi adalah dengan menyebar 

brosur, membuat website dan sales 

promotion. 
Rumusan Masalah 

1. Apakah peranan periklanan berpengaruh 

secara simultan terhadap keputusan 

konsumen menggunakan jasa travel CV 

Mekar Jaya Abadi di Sidoarjo ? 

2. Apakah peranan periklanan berpengaruh 

secara parsial terhadap keputusan 

konsumen menggunakan jasa travel CV 

Mekar Jaya Abadi di Sidoarjo ? 

3. Bagi Universitas Negeri Surabaya 

Dapat dijadikan sebagai tambahan literatur 

untuk perkembangan penelitian kedepan. 

2. KAJIAN PUSTAKA 

PERIKLANAN 



 

 

Philip Kotler (2003) periklanan 

adalah setiap bentuk yang mendapat imbalan 

dari presentasi tidak langsung dan promosi 

ide-ide, barang atau jasa oleh sponsor yang 

ditunjuk dengan mendapat bayaran. Periklanan 

merupakan salah satu komponen utama yang 

digunakan oleh perusahaan untuk 

mengarahkan komunikasi yang meyakinkan 

kepada sasaran pembeli atau masayarakat. 

Pada prinsipnya periklanan bertujuan untuk 

meningkatkan reaksi komponen potensial 

terhadap perusahaan dan produk yang 

ditawarkan agar konsumen tertarik dan 

menggunakan produk yang ditawarkan 

(Baker,1994). 

SALES PROMOTION  

Menurut tetra hidayati dan Yohanes 

Kuleh (2013) Promosi penjualan merupakan 

kegiatan perusahaan untuk menjajakan produk 

yang dipasarkannya sehingga konsumen akan 

mudah untuk mengerti dan dengan cara 

pengaturan tertentu produk tersebut akan dapat 

menarik konsumen. Promosi penjualan 

meliputi berbagai jenis cara seperti 

memberikan kupon berhadiah, potongan harga, 

dan lain-lain semuanya mempunyai keunikan 

masing-masing.  

Promosi penjualan dapat digunakan 

untuk mendramatisasi tawaran produk dan 

mengangkat penjualan yang sedang lesu. 

Secara umum tujuan-tujuan promosi penjualan 

dapat digeneralisasikan menjadi : 

a. Meningkatkan permintaan dari para 

pemakai industrial dan atau konsumen 

akhir. 

b. Meningkatkan kinerja pemasaran perantara. 

c. Mendukung dan mengkoordinasikan 

kegiatan personal selling dan iklan. 

BROSUR 

Brosur adalah terbitan berkala yang 

dapat terdiri dari satu hingga kecil halaman. 

Brosur memuat informasi atau penjelasan 

tentang suatu produk, layanan, fasilitas umum, 

profil perusahaan atau sarana beriklan, 

informasi dalam brosur ditulis dengan bahasa 

yang ringkas yang dimaksudkan agar mudah 

dipahami. Brosur didesain agar menarik 

perhatian, dan dicetak diatas kertas yang baik 

dalam usaha membangun citra yang baik 

terhadap layanan atau produk 

(www.wikipedia.com). Menurut Hasty dan 

Reardon (1997), Brosur mempunyai beberapa 

kelebihan antara lain : 

1. Adanya ilustrasi yang jelas tentang produk 

yang ditawarkan. 

2. Merupakan sarana promosi yang dapat 

dilakuakan secara rutin dan dalam 

frekuensi yang cukup tinggi. 

3. Fleksibel dalam merespon berbagai 

perubahan yang terjadi secara tiba-tiba. 

4. Umumnya dapat digunakan sebagai 

petunjuk untuk mengadakan kegiatan 

belanja misanya, keterangan tentang lokasi 

toko, alamat dan nomor telepon toko. 

5. Biaya lebih murah dibanding dengan media 

lain. 

6. Memberi kesegaran (sense of immediacy). 

7. Dapat menampilkan ciri khas dari 

perusahaan yang mengeluarkan atau 

mencetak brosur tersebut. 

8. Alat informasi yang sangat efektif dalam 

usaha memberikan informasi yang terbaru 

kepada konsumen. 

WEBSITE  

Menurut Haag et Al (2004), Website 

adalah sebuah kumpulan informasi, layanan 

dan situs web berbasis multimedia yang 

didukung oleh internet. Didalam sebuah 

website ternyata berbagai macam manfaat, 

berikut ini adalah manfaat yang diberikan 

website bagi kehidupan sehari-hari menurut 

Rahmat Hidayat 

(dhayhatcrew.blogspot.com,2013): 

a. Media Interaksi 

b. Media promosi 

c. Sumber daya tanpa lelah 

d. Media untuk terkenal 

KEPUTUSAN PEMBELIAN  

Yaitu pengambilan keputusan oleh 

konsumen untuk melakukan pembelian suatu 

produk diawali adanya kesadaran atas 

pemenuhan kebutuhan dan keinginan. Ada 

lima tahap proses keputusan pembelian yaitu 

pengenalan masalah, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan 

perilaku pasca pembelian. 

HIPOTESIS 

H1.Diduga ada pengaruh periklanan yang 

terdiri dari sales promotion , Brosur dan 

Website secara simultan terhadap 

http://www.wikipedia.com/


 

 

keputusan pembelian konsumen 

menggunakan jasa travel CV Mekar Jaya 

Abadi. 

H2.Diduga ada pengaruh periklanan yang 

terdiri dari sales promotion, Brosur dan 

Website secara parsial terhadap keputusan 

pembelian  

1. METODE PENELITIAN 

Desain penelitian ini adalah kausal, 

penelitian kausal merupakan penelitian yang 

memiliki tujuan utama membuktikan 

hubungan sebab akibat atau hubungan 

mempengaruhi dan dipengaruhi dari variabel 

yang diteliti, menggunakan pendekatan 

kuantitatif. Jumlah sampel dalam penelitian ini 

40 responden. Teknik analisis data 

menggunakan analisis regresi berganda:   

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 +e. 

2. Hasil dan Pembahasan 

a. Uji Normalitas 

Uji Normalitas bertujuan untuk 

menguji apakah dalam model regresi, 

variable terikat, variable bebas atau 

keduanya mempunyai distribusi normal 

atau tidak (Ghozali, 2007). Gambar 

histogram dalam penelitian ini tampak 

bahwa memberikan pola distribusi yang 

mendekati normal. Begitu juga dengan 

grafik normal plot terlihat titik-titik 

menyebar disekitar grafik diagonal, 

serta penyebarannya mengikuti arah 

garis diagonal. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa dapat dikatakan 

data berdistribusi normal. 
b. Uji Multikolinearitas 

Variable Sales Promotion, 

Brosur, dan Website yang digunakan 

dalam penelitian ini mempunyai nilai 

VIF (Variance Inflation Factor) < 10. 

Hal ini berarti dalam persamaan regresi 

tidak ditemukan adanya korelasi antar 

variable bebas atau bebas 

multikolinieritas.  
c. Uji Heterokedastisitas 

Setelah dilakukan uji asumsi 

klasik, maka dapat disimpulkan bahwa 

model persamaan regresi linier dalam 

penelitian ini bebas dari asumsi dasar 

(asumsi klasik) tersebut, sehingga 

pengambilan keputusan melalui uji t 

dan uji F yang akan dilakukan dalam 

penelitian ini tidak akan bias atau sesuai 

dengan tujuan penelitian. 
d. Analisis Regresi Berganda 

Tabel 1 

 

 

Dari tabel 1 di atas dapat 

digunakan untuk menyusun model 

persamaan regresi linier berganda sebagai 

berikut : 

Y=25,167+0,761X1+0,084X2+0,353X3+e 

Berdasarkan bentuk regresi linier 

berganda di atas dapat dijelaskan sebagai 

berikut : 

a. Pada persamaan regresi linier tersebut 

menunjukkan hasil nilai konstanta 

sebesar 25,167. Hal ini berarti apabila 

Sales Promotion, Brosur dan Website 

bernilai 0, maka keputusan pembelian 

pada CV Mekar Jaya Abadi di Sidoarjo 

sebesar 25,167. Artinya apabila Sales 

Promotion tidak ada atau tidak 

dilakukan, Brosur tidak ada atau tidak 

dilakukan dan Website  tidak ada atau 

tidak dilakukan maka keputusan 

pembelian  tetap terjadi. 

b. Besaran Sales Promotion adalah sebesar 

0,761. Artinya, bahwa pengaruh dari 

sales promotion (meningkat atau 

menurun) akan diikuti dengan 

keputusan pembelian (naik atau turun) 

sebesar 0,761, nilai signifikansi 0,007. 

Dalam hal ini sales promotion 



 

 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian CV Mekar Jaya Abadi di 

Sidoarjo. Hal ini berarti apabila Sales 

Promotion dinaikkan atau terjadi secara 

positif maka semakin meningkat pula 

keputusan pembelian. 

c. Besarnya Brosur adalah sebesar 0,084. 

Artinya, bahwa pengaruh dari Brosur 

(meningkat atau menurun) akan diikuti 

dengan keputusan pembelian (naik atau 

turun) sebesar 0,084, nilai signifikansi 

0,814. Dalam hal ini Brosur tidak 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian CV Mekar Jaya Abadi di 

Sidoarjo. Hal ini berarti apabila Brosur 

dinaikkan atau terjadi secara positif 

maka semakin meningkat pula 

keputusan pembelian. 

d. Besarnya Website adalah sebesar 0,353. 

Artinya, bahwa pengaruh dari Website 

(meningkat atau menurun) akan diikuti 

dengan keputusan pembelian (naik atau 

turun) sebesar 0,353, nilai signifikansi 

0,321 yang berarti lebih besar dari taraf 

signifikansi 0,05%. Dalam hal ini 

Website tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian CV Mekar Jaya 

Abadi di Sidoarjo. Hal ini berarti 

apabila Website dinaikkan atau terjadi 

secara positif maka semakin meningkat 

pula keputusan pembelian. 

e. Nilai Adjusted R Square merupakan 
koefisien determinasi dengan nilai 
Adjusted R Square sebesar 
0,152=15,2%. Dari nilai tersebut 

menunjukkan bahwa kontribusi 

pengaruh variabel independen yang 

terdiri dari Sales Promotion, Brosur, 

dan Website, mempengaruhi 
Keputusan Pembelian pada konsumen 

sebesar 0,152 atau 15,2%. Sedangkan 
sisanya sebesar 0,848 atau 84,8% 
dipengaruhi oleh variabel lain diluar 
variabel yang digunakan dalam 
penelitian ini. 

 
e. Uji Hipotesis 

Tabel 2 

 

Berdasarkan tabel 2 dapat 
dilihat hasil analisis Uji F diperoleh 

Fhitung sebesar 3.328 dengan nilai 

signifikiansi sebesar 0,030 dimana lebih 

kecil dari taraf signifikansi α = 0,05 

atau 5%, dengan demikian Ho ditolak 

dan Ha diterima. Hal ini berarti variabel 

independen yang terdiri dari Sales 

Promotion, Brosur, dan Website, secara 

bersama-sama (simultan) berpengaruh 

signifikan terhadap variabel terikat 

Keputusan Pembelian. 

Tabel 3 
Uji t (parsial) 

 

Berdasarlan tabel 3 hasil uji t 

(Parsial) yang akan dijelaskan sebagai 

berikut: 

1) Pengaruh secara parsial Sales 

Promotion terhadap Keputusan 

Pembelian.  

Hasil analisis Uji t untuk 

variabel Sales Promotion sebesar 

2.887 dengan nilai signifikansi 

0,007. Nilai signifikansi tersebut 

lebih kecil dari taraf signifikansi 

0,05 atau 5%. Maka Ho ditolak dan 

Ha diterima, dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis diterima. Dengan 

demikian secara parsial variable 

Sales Promotion terbukti 

berpengaruh terhadap Keputusan 



 

 

Pembelian. 

2) Pengaruh secara parsial Brosur 

terhadap Keputusan Pembelian.  

Hasil analisis Uji t untuk 

variabel Brosur sebesar 0,237 

dengan nilai signifikansi 0,814. Nilai 

signifikansi tersebut lebih besar dari 

taraf signifikansi 0,05 atau 5%. 

Maka Ho diterima dan Ha ditolak, 

dapat disimpulkan bahwa hipotesis 

tidak diterima. Dengan demikian 

secara parsial variable Brosur 

terbukti tidak berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian. 

3) Pengaruh secara parsial Website 

terhadap Keputusan Pembelian. 

Hasil analisis Uji t untuk 

variabel Website sebesar 1.007 

dengan nilai signifikansi 0,321. Nilai 

signifikansi tersebut lebih besar dari 

taraf signifikansi 0,05 atau 5%. 

Maka, Ho diterima dan Ha ditolak, 

dapat disimpulkan bahwa hipotesis 

tidak diterima. Dengan demikian 

secara parsial variable Website tidak 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 
PEMBAHASAN 

1. Pengaruh Periklanan secara parsial 

yang terdiri dari sales promotion, 

brosur, dan website terhadap 

keputusan konsumen menggunakan 

jasa pariwisata Mekar Jaya Abadi di 

Sidoarjo. 

a. Pengaruh Sales Promotion terhadap 

keputusan pembelian konsumen 

menggunakan jasa pariwisata Mekar 

Jaya Abadi di Sidoarjo. 

Sales Promotion merupakan 

salah satu cara yang digunakan 

perusahaan jasa pariwisata untuk 

menciptakan respon yang lebih kuat 

dan lebih cepat. Sales Promotion 

dapat digunakan untuk 

mendramatisasi tawaran produk dan 

mengangkat penjualan yang sedang 

lesu. 

Dalam penelitian ini dapat 

disimpulkan bahwa sales promotion 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Dengan demikian secara 

parsial variable Sales Promotion 

terbukti berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen terhadap jasa pariwisata 

Mekar Jaya Abadi di Sidoarjo.  

Sales promotion dirasa 

konsumen lebih komunikatif dalam 

memberikan informasi mengenai 

produk pariwisata dan membujuk 

konsumen agar berminat membeli 

produk yang ditawarkan oleh CV 

Mekar Jaya Abadi, potongan harga 

dirasa konsumen mempengaruhi 

minat untuk membeli produk dari 

CV Mekar Jaya Abadi, jadi 

konsumen tertarik membeli produk 

melalui sales promotion. Bentuk 

pengaruh yang terjadi adalah 

pengaruh positif yang ditunjukkan 

dari nilai koefisien regresi yang 

bertanda positif serta nilai 

signifikansi yang dibawah nilai rata-

rata yaitu 0,05% atau 5%. 

Berdasarkan hasil penelitian 

melalui uji t yang telah dilakukan 

menunjukkan bahwa besaran sales 

promotion total adalah 0,761 dan 

signifikansi sebesar 0,007. Besaran 

sales promotion total yaitu sales 

promotion adalah positif dan nilai 

signifikansi lebih kecil dari taraf 

signifikansi sebesar 0,05 atau 5%,  

hal ini menunjukkan bahwa variabel 

Sales Promotion memiliki hubungan 

yang sama dan searah dengan 

Keputusan Pembelian konsumen, 

karena nilai signifikansi mengatakan 

0,007 yang berarti lebih kecil dari 

taraf rata-rata yaitu sebesar 0,05 atau 

5% jadi sales promotion berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

Hal ini sesuai dengan pendapat 

Gede Anggan Suhandana (dalam 

Suryana 2003:32) Suatu keinginan 

dalam diri untuk nilai sosial yang 



 

 

menekankan pada hasrat untuk 

mencapai yang terbaik guna 

mencapai kepuasan secara pribadi 

dan tujuannya agar dapat memenuhi 

kebutuhan yang lebih baik. Terkait 

dengan hasil penelitian 

diatasmenunjukkan bahwa semakin 

tinggi keputusan membeli seseorang, 

maka seseorang akan lebih memilih 

alternatif jasa pariwisata yang lebih 

baik. Hal ini terbukti Sales 

Promotion tidak berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian konsumen pada jasa 

pariwisata Mekar Jaya Abadi di 

Sidoarjo. 

b. Pengaruh Brosur terhadap keputusan 

pembelian konsumen menggunakan 

jasa pariwisata Mekar Jaya Abadi di 

Sidoarjo. 

Brosur merupakan terbitan 

tidak berkala yang dapat terdiri dari 

satu halaman kecil, tidak terkait 

dengan terbitan lain, dan selesai 

sekali terbit. Brosur memuat 

informasi atau penjelasan tentang 

suatu produk, layanan, fasilitas 

umum, profil perusahaan atau saran 

periklanan. 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa pengaruh 

secara parsial Brosur terhadap 

Keputusan Pembelian konsumen 

secara statistic tidak berpengaruh 

terhadap variabel dependent yaitu 

Keputusan Pembelian. Secara parsial 

variable Brosur terbukti tidak 

berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian konsumen terhadap jasa 

pariwisata Mekar Jaya Abadi di 

Sidoarjo.  

Didalam brosur terdapat 

informasi-informasi yang dibutuhkan 

oleh konsumen tentang produk 

pariwisata-pariwsata serta yang 

paling penting adalah di dalam 

brosur dilampirkan harga-harga 

paket pariwisata, didalam brosur 

terdapat bermacam-macam harga 

sesuai tujuan dan lamanya waktu 

liburan  sehingga konsumen dapat 

memilih paket pariwisata mana yang 

sesuai dengan kebutuhan. Namun 

kebanyakan dari calon konsumen 

tidak menyimpan dengan baik 

lembar brosur yang diberikan oleh 

sales sehingga kesulitan 

menghubungi jika brosur itu hilang. 

Tampilan brosur bukan indikator 

utama yang mempengaruhi 

keputusan konsumen membeli 

produk CV Mekar Jaya Abadi 

walaupun tidak begitu signifikan.  

Berdasarkan hasil penelitian 

melalui uji t yang telah dilakukan 

menunjukkan bahwa besaran brosur 

total adalah 0,084 dan nilai 

signifikansi 0,814. Besaran pada 

brosur adalah positif dan nilai 

signifikansi lebih besar dari taraf 

rata-rata signifikansi, hal ini terjadi 

karena data yang diterima 

menunjukkan bahwa variabel Brosur 

memiliki hubungan yang tidak sama 

dan tidak searah dengan Keputusan 

Pembelian konsumen karena hasil uji 

t besaran brosur nilai signifikansi 

sebesar 0,814, dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis ditolak yang berarti 

nilai tersebut lebih besar dari 0,05 

atau 5% dan itu berarti brosur tidak 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian.  

c. Pengaruh Website terhadap 

keputusan pembelian konsumen 

menggunakan jasa pariwisata Mekar 

Jaya Abadi di Sidoarjo. 

Website merupakan kumpulan 

dari halaman-halaman situs, yang 

terangkum dalam sebuah domain 

atau subdomain, yang tempatnya 

berada di dalam World Wide Web 

(WWW) di dalam internet. Semua 

publikasi dari website tersebut dapat 



 

 

membentuk sebuah jaringan 

informasi yang sangat besar. 

Berdasarkan hasil penelitian 

website tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Dengan 

demikian secara parsial variable 

website terbukti tidak berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen terhadap jasa pariwisata 

Mekar Jaya Abadi di Sidoarjo. 

Karena website dianggap tidak 

“simple” oleh konsumen dan terlalu 

“ribet” dan konsumen harus mencari 

internet terlebih dahulu, 

mengoperasikan komputer/laptop 

dan informasi yang diberikan melalui 

website tidak se lengkap yang 

diberikan brosur, tampilan pada 

website dinilai kurang sehingga 

konsumen tidak tertarik untuk 

mencari informasi melalui website.  

Dari penjelasan diatas 

konsumen merasa bahwa kurang 

mendapatkan informasi yang 

lengkap dan jelas dalam website CV 

Mekar Jaya Abadi, isi dalam website 

CV menampilkan visi dan misi 

perusahaan, alamat perusahaan, 

produk-produk yang ditawarkan 

namun tidak mencantumkan harga 

paket-paket wisata, tujuan 

pariwisata. Pada Variabel Website 

ini konsumen mengakui bahwa 

website perusahaan dapat dibuka 

selama 24 jam nonstop namun 

walaupun bisa dibuka selama 24 jam 

non stop konsumen kurang 

mendapatkan informasi yang jelas 

dari website perusahaan. 

Sehingga website perusahaan 

dinilai konsumen tidak membujuk 

dalam melakukan keputusan 

pembelian konsumen, hal ini 

didukung dengan beberapa 

konsumen yaitu sebanyak 10% yang 

mengatakan bahwa website tidak 

bisa dibuka selama 24 jam. Jika 

perusahaan ingin meningkatkan 

pendapatan melalui website, 

perusahaan harus konsisten dan 

merubah tampilan website atau isi 

website agar konsumen tertarik 

melakukan keputusan pembelian 

melalui website. 

Berdasarkan hasil penelitian 

melalui uji t yang telah dilakukan 

menunjukkan bahwa besaran website 

total adalah 0,353 dan nilai 

signifikansi 0,321. Besaran website 

adalah positif dan nilai signifikansi 

lebih besar dari nilai rata-rata taraf 

signifikansi, hal ini menunjukkan 

bahwa variabel Website memiliki 

hubungan yang tidak sama dan tidak 

searah dengan Keputusan Pembelian 

konsumen karena nilai yang lebih 

besar dari taraf signifikansi yaitu 

0,05% atau 5%. Jadi dapat 

disimpulkan bahwa Variabel website 

X3 tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

3. KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan 

1. Ada pengaruh secara simultan dari 

Pengaruh Periklanan  yang meliputi 

Sales Promotion, Brosur, dan Website, 

terhadap Keputusan Pembelian  

konsumen menggunakan jasa 

pariwisata Mekar Jaya Abadi di 

Sidoarjo, pengaruh tersebut sebesar 

0,152 atau 15,2%. 

2. Ada pengaruh secara parsial dari 

variable sales promotion, terhadap 

Keputusan Pembelian  konsumen 

menggunakan jasa pariwisata Mekar 

Jaya Abadi di Sidoarjo karena sales 

promotion dianggap lebih jelas dalam 

memberikan informasi. Sedangkan 

variable brosur dan Website secara 

parsial Tidak berpengaruh terhadap 

Keputusan pembelian konsumen 

menggunakan jasa pariwisata Mekar 

Jaya Abadi di sidoarjo, karena pada 

brosur konsumen merasa brosur 

kurang komunikatif dalam 



 

 

memasarkan produk yang ditawarkan, 

sedangkan pada website dianggap 

tidak simple dan ribet serta kurang 

lengkap dalam memberikan informasi. 

B. Saran 

Berdasarkan penelitian diketahui 

bahwa pengaruh periklanan terdapat 

beberapa hal yang dapat disarankan, 

yakni sebagai berikut : 

1. Bagi peneliti selanjutnya disarankan 

untuk melakukan penelitian di luar 

varibel bebas yang digunakan dalam 

penelitian ini mengingat masih 

terdapat pengaruh sebesar 84,8% dari 

variable lain, ataupun 

mengkombinasikan variable factor 

eksternal dengan variable faktor 

internal seseorang diluar variable 

dalam penelitian ini seperti motivasi, 

harga, kelompok acuan dan 

pengetahuan. 

2. Dari hasil penelitian diketahui bahwa 

variabel periklanan brosur dan 

Website bersama-sama memiliki nilai 

yang paling rendah yaitu sebesar 2,80 

yaitu pada tampilan brosur dan 

tampilan gambar website sehingga 

disarankan kepada perusahaan, brosur 

dan website dapat ditingkatkan lagi 

tampilannya dan diperbaiki daya 

tariknya. Sementara itu pada variabel 

Keputusan Pembelian nilai pada 

konsumen yang tidak berniat untuk 

pindah ke travel lain rendah, ini berarti 

konsumen yang berniat pindah ke 

travel lain nilai nya besar. Sehingga 

dapat disarankan kepada perusahaan 

untuk dapat mempertahankan 

konsumen misalnya dengan cara 

membuat komunitas antar konsumen. 
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