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ABSTRAK SI 

Keberadaan online travel agent (OTA) dalam dua tahun terakhir ini cukup 

berdampak pada penjualan travel agent (konvensional) yakni terjadi penurunan 

hingga 40%. Keadaan tersebut didukung dengan agent-agent airlines yang sudah 

bisa menjual tiketnya secara langsung (directly) sehingga menyebabkan 

pergeseran lapangan pekerjaan terutama untuk travel agent yang hanya khusus 

menjual tiket. Secara definisi online travel agent merupakan poin penyedia kontak 

melalui World Wide Web (WWW) untuk memungkinkan pelanggan mencari dan 

memilih harga penerbangan serta jadwal yang tepat, yang kemudian dipesan dan 

diberikan oleh OTA. Karena kemunculan OTA tersebut, maka terjadi pergeseran 

peran travel agent konvensional dimana OTA telah mereduksi peran-peran mereka 

sebagai travel agent tradisional. 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode kuantitatif. Populasi 

dalam penelitian ini adalah 65 travel agent konvensional yang menjual tiket 

pesawat anggota ASITA DPD-Jabar di Kota Bandung. Sampel dalam penelitian 

ini 56 travel agent konvensional dengan teknik pengumpulan data kuisioner dan 

kajian pustaka. 

Hasil dari penelitian ini bahwa penilaian travel agent konvensional terhadap 

karakteristik online travel agent disimpulkan baik dilihat dari karakteristik produk 

tiket pesawat dan dinilai sudah layak sebagai e-commerce di Indonesia. Kemudian 

karena kemunculan online travel agent inilah telah merubah peran travel agent 

tradisional secara signifikan sehingga travel agent mengalami penurunan 

pendapatan dari penjualan tiket pesawat mereka terutama untuk travel agent skala 

kecil. 

Travel agent konvensional dalam hal ini perlu inovasi dengan adanya 

kemunculan online travel agent salah satunya adalah kemunculan konsep ekonomi 

kreatif yang bisa dikembangkan. ASITA DPD-Jabar sebagai instansi hukum 

industri perjalanan pun harus mampu mengembangkan kapasitas kemampuan 

anggotanya agar tetap bisa bersaing dalam dunia bisnis perjalanan. 

 

Kata Kunci: online travel agent, e-commerce, travel agent tradisional 
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ABSTRACT 

The existence of online travel agent (OTA) in the last two years have quite 

an impact on travel sales agent (conventional), ie a decline of up to 40%. The 

situation is supported by agents of airlines that have been able to sell tickets 

directly (directly), causing a shift in employment, especially for travel agents 

specialized in selling tickets only. By definition online travel agent is a provider of 

contact points via the World Wide Web (WWW) to allow customers to search for 

and choose a low price and a precise schedule, which is then ordered and supplied 

by OTA. Because of the emergence of the OTA, then a shift in the role of a 

conventional travel agent where OTA has reduced their role as a traditional travel 

agent. 

In this study, researcher using quantitative methods. The population in this 

study were 65 conventional travel agents who sell tickets ASITA DPD members in 

Bandung, West Java. The sample in this study 56 conventional travel agents with 

data collection questionnaire and literature review. 

Results from this study that the assessment of the characteristics of 

conventional travel agent online travel agent concluded nice views of the product 

characteristics for flight tickets and considered to be viable as e-commerce in 

Indonesia. Then, because this is the emergence of online travel agent has changed 

the traditional role of travel agent so that travel agents significantly decreased 

revenues from the sale of air tickets for travel agents they are mainly small scale. 

Conventional travel agents in this regard need innovation with the emergence of 

online travel agent one of which is the emergence of the concept of the creative 

economy can be developed. ASITA DPD-Jabar as the travel industry legal 

institutions must be able to develop the capacity of their members the ability to 

remain competitive in the world of business travel. 

 

Keywords: online travel agencies, e-commerce, traditional travel agents 
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BAB I  

PENDAHULUAN  

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan pariwisata saat ini sudah semakin pesat, baik dari segi pelayanan 

maupun teknologinya. Kebutuhan pariwisata khususnya di bidang perjalanan semakin 

lama semakin cepat pelayanannya, maka teknologi pun menyesuaikan untuk 

memenuhi kebutuhan tersebut. Pesatnya perkembangan teknologi menyebabkan 

persaingan diantara para pelaku usaha pariwisata industri perjalanan khususnya travel 

agent semakin ketat sehingga berdampak pada para pelaku usaha berlomba untuk 

memberikan pelayanan terbaik bagi konsumennya. Perkembangan tersebut 

dikarenakan dunia komunikasi yang semakin lama semakin mengalami perubahan 

pesat menjadi berbasis digital. Menurut Laudon (2007:77) sistem dan teknologi 

digital telah mengubah hubungan perusahaan dengan pelanggan, karyawan, pemasok, 

dan mitra logistik menjadi hubungan digital menggunakan jaringan dan internet. 

Begitu banyak bisnis kini dimungkinkan atau didasarkan pada jaringan digital hingga 

muncul istilah perdagangan elektronik (e-commerce). Menurut Chaffey (2009:10) 

definisi e-commerce seringkali hanya untuk merujuk pada membeli dan menjual 

menggunakan Internet; orang langsung berpikir tentang pembelian eceran konsumen 

dari perusahaan, padahal e-commerce melibatkan lebih dari mediasi transaksi secara 

elektronik antara organisasi dan pelanggan sehingga e-commerce harus 

dipertimbangkan sebagai keseluruhan mediasi transaksi antara organisasi dan 

berbagai pihak ketiga yang berhubungan dengan organisasi tersebut. 
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GAMBAR 1  

JUMLAH DAN PENETRASI  PENGGUNA INTERNET DI INDONESIA  2005 ï 

2014 

 
Sumber: Profil Pengguna Internet di Indonesia 2014 oleh PUSKAKOM UI & APJII 

 

Hasil riset kerja sama antara Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

(APJII) dengan Pusat Kajian Komunikasi (PusKaKom) Universitas Indonesia 

menunjukkan pertumbuhan penggunaan internet di Indonesia terus meningkat dan di 

tahun 2014 menunjukkan penetrasi pengguna internet di Indonesia mencapai 34.9%. 

Semuel A. Pangerapan selaku ketua umum APJII (2015) mengemukakan semakin 

massive aplikasi, perangkat keras (device), dan koneksi, dalam kaitannya dengan 
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pengguna, hasil riset tahun 2014 secara signifikan menunjukkan pengguna jejaring 

sosial (sosial media) menduduki peringkat tertinggi yang dimanfaatkan, mengalahkan 

pencarian informasi (browsing/searching) di posisi kedua. Posisi ke-3 chatting 

(messaging), pencarian berita (ke-4), video (ke-5), email (ke-6). Pencarian berita dan 

penggunaan email saat ini anjlok tak populer. Perubahan perilaku tersebut 

menunjukkan digital native (pengguna yang lahir bersama era teknologi internet) 

telah mendominasi. 

Lohmann & Schmucker (2009:32) mengemukakan bahwa internet memiliki 

pengaruh yang terus tumbuh di berbagai pasar pariwisata, hal ini berkaitan dengan 

informasi konsumen dan perilaku pemesanan mereka telah berubah secara dramatis 

sejak layanan dan pemesanan secara online telah diperkenalkan. Sehingga 

pertumbuhan industri perjalanan membutuhkan teknologi informasi untuk mengelola 

meningkatnya volume dan kualitas pariwisata (Law, et al., 2004:100). Penelitian yang 

telah dilakukan oleh Christian (2001), Lubetkin (1999), Samenfink (1999) 

sebelumnya dalam Law, et al., (2004:100) menunjukan bahwa permintaan wisatawan 

yang modern ditandai dengan pelayanan perjalanan wisata, produk, informasi, dan 

memiliki nilai makna uang (value for money) lebih berkualitas tinggi. Shapiro & Shi 

(2008:3) mengemukakan bahwa dalam beberapa tahun terakhir, munculnya pasar 

elektronik online mengubah secara dramatis industri perjalanan wisata sehingga hal 

ini menjadikan salah satu bisnis online yang paling maju. Vilarinho (2014:17) juga 

mengatakan dengan munculnya teknologi informasi dan komunikasi dalam abad ini, 

pariwisata juga mulai didorong ke saluran online. Pemasok dan perantara sekarang 

berjuang dalam persaingan sengit untuk menjual jasa mereka melalui e-commerce. 
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Clemons, et al. (1999: 8) mendefinisikan online travel agents (OTA) sebagai poin 

penyedia kontak melalui World Wide Web (WWW) untuk memungkinkan pelanggan 

mencari dan memilih harga penerbangan serta jadwal yang tepat, yang kemudian 

dipesan dan diberikan oleh OTA. 

GAMBAR 2  

FREQUENT VISITOR ONLINE HOTEL AND TICKET BOOKING SITES DI 

INDONESIA  

 
Sumber: W&S Market & Research (Nusaresearch), Desember 2014 

 

Data diatas merupakan data frekuensi pengunjung website yang diukur selama 3 

bulan terakhir di tahun 2014 yang mengakses Online Hotel dan Tiket Booking Sites 

di Indonesia. Dari data tersebut Traveloka.com menjadi website dengan ranking 

pertama dengan persentase 47,4%. Sehingga bisa dilihat 5 dari 10 website pilihan 

yang sering dikunjungi oleh masyarakat Indonesia diantaranya Traveloka, Tiket.com, 

Agoda, Wego Indonesia, dan Pegipegi sebagai pilihan OTA di Indonesia. 
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Dikaitkan dengan data-data diatas, maka ada beberapa fenomena yang terjadi 

mengenai keberadaan OTA tersebut. Keberadaan OTA dalam dua tahun terakhir ini 

cukup berdampak pada penjualan travel agent (konvensional) yakni terjadi penurunan 

hingga 40%. Namun turunnya penjualan tersebut, juga bersamaan dengan adanya 

kondisi ekonomi tahun 2015 yang lesu, nilai tukar dolar AS yang naik dan daya beli 

masyarakat yang turun. Selain itu okupansi penerbangan domestik juga cenderung 

turun, seperti di segmen pemerintahan karena ada kebijakan pembatasan perjalanan 

dinas dan meeting di hotel. Selama ini selisih harga tiket yang dijual oleh travel 

online yakni sekitar 4% lebih rendah dari yang konvensional. Bahkan, keberadaan 

mereka yang tidak jelas kerap merugikan konsumen yang tidak peka dengan harga 

murah (sumber: Humas Asosiasi Perusahaan Penjual Tiket Penerbangan (ASTINDO) 

dalam Bisnis.com). 

Hasil wawancara peneliti dengan sekretaris ASITA DPD Jawa Barat 

mengatakan bahwa keadaan tersebut didukung dengan agent-agent airlines yang 

sudah bisa menjual tiketnya secara langsung (directly) sehingga menyebabkan 

pergeseran lapangan pekerjaan terutama untuk travel agent yang hanya khusus 

menjual tiket. Jika semua pelanggan pada beralih untuk bertransaksi melalui OTA, 

maka keberadaan travel agent ini bisa terancam. Dari beberapa hasil wawancara 

bahwa cenderung ada pendapat alangkah baiknya pemerintah memiliki peran 

mengontrol, mengatur regulasi, dan keabsahan para pelaku usaha agar bisa bersaing 

dengan baik atau bahkan mendukung satu sama lain. 

Berdasarkan hal-hal diatas maka peneliti tertarik meneliti apa yang menjadi 

pengaruh hal tersebut dan bagaimana hal tersebut berpengaruh kepada aspek-aspek 
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agen perjalanan tradisional atau travel agent konvensional yang berada di kota 

Bandung ini. Frost (2004:10) mendefinisikan travel agent merupakan bisnis yang 

menjual layanan pariwisata dan perjalanan yang disediakan oleh bisnis-bisnis lain. 

Dalam hal ini, travel agent dipandang sebagai agen tiket atau penjual tiket. Istilah 

travel agent konvensional disini berarti travel agent yang standarisasinya bersifat 

umum, dimana maksud umum disini adalah travel agent yang memiliki kantor atau 

gedung di kota khususnya di kota Bandung. 

Dengan adanya hal-hal tersebut maka peneliti mengangkat penelitian dengan 

judul ñPengaruh Online Travel Agent Terhadap Travel Agent Konvensional di 

Kota Bandungò. 

B. Rumusan dan Pembatasan Masalah 

1. Rumusan Masalah 

Dapat diketahui berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas bahwa 

indikator masalah utamanya adalah kemunculan online travel agent yang 

menyebabkan pendapatan travel agent konvensional menurun, sehingga peneliti 

membuat rumusan masalah bagaimana pengaruh sebelum dan setelah kemunculan 

online travel agent terhadap travel agent konvensional di kota Bandung? 

2. Pembatasan Masalah 

Pada penelitian ini peneliti membatasi beberapa masalah diantaranya: 

a) Penelitian ini dikhususkan pada pengaruh karakteristik online travel agent 

terhadap bisnis travel agent konvensional 
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b) Penelitian ini menilai karakteristik online travel agent dari karakteristik produk 

tiket pesawat dan perspektif e-commerce yang akan dinilai oleh travel agent 

konvensional sebagai responden 

c) Penelitian ini menilai keadaan travel agent konvensional dari dampak online 

travel agent terhadap aspek-aspek peran mereka sebagai bisnis travel agent 

tradisional 

d) Istilah online travel agent ini merupakan secara general dimana maksudnya 

adalah e-commerce yang menjual tiket maskapai penerbangan 

e) Responden dalam penelitian ini adalah manajer atau staff representatif travel 

agent konvensional yang berada di kota Bandung 

C. Pertanyaan Penelitian dan Hipotesis 

1. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti menentukan pertanyaan penelitian 

diantaranya: 

a) Bagaimana karakteristik online travel agent (OTA) yang menjual tiket pesawat 

di Indonesia? 

b) Bagaimana keadaan bisnis travel agent konvensional saat ini sebagai travel 

agent tradisional di kota Bandung? 

c) Bagaimana pengaruh keberadaan online travel agent (OTA) terhadap travel 

agent konvensional di kota Bandung? 

2. Hipotesis Penelitian 

Lohmann & Schmucker (2009:32) mengemukakan bahwa internet memiliki 

pengaruh yang terus tumbuh di berbagai pasar pariwisata, hal ini berkaitan dengan 
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informasi konsumen dan perilaku pemesanan mereka telah berubah secara dramatis 

sejak layanan dan pemesanan secara online telah diperkenalkan. Berdasarkan 

penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Ancker; Licate et al (2:2003); 

McCubbrey (12: 1999) menunjukkan bahwa e-commerce akan sangat berpengaruh 

bagi agen perjalanan tradisional, terutama untuk travel agent berskala kecil. Sehingga 

peneliti mengajukan hipotesis penelitian: 

H1 = online travel agent berpengaruh secara signifikan terhadap travel agent 

konvensional di kota Bandung. 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang penulis buat, maka dibuat tujuan penelitian ini 

diantaranya sebagai berikut. 

1) Mengetahui bagaimana perspektif travel agent konvensional di kota Bandung 

terhadap kemunculan online travel agent saat ini, sehingga hal ini berkaitan 

dengan respon mereka terhadap kemunculan e-commerce 

2) Mengetahui apakah ada dan seberapa besar pengaruhnya online travel agent 

terhadap aspek-aspek perusahaan diantaranya manajemen dan penjualan tiket 

travel agent konvensional di kota Bandung 

2. Manfaat Penelitian 

Beberapa manfaat penelitian yang peneliti buat, diantaranya sebagai berikut: 

1) Sebagai referensi bagi ASITA untuk mensosialisasikan hasil analisa yang bisa 

diberikan kepada anggota agar dapat menentukan strategi yang bisa dilakukan 

di masa yang akan datang 
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2) Dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan dan masukan bagi seluruh travel 

agent konvensional khususnya di kota Bandung agar bisa membaca keadaan 

perusahaan saat ini 

3) Sebagai bahan pertimbangan untuk beberapa perusahaan airlines agar bisa 

mengetahui keadaan travel agent konvensional saat ini, sehingga diharapkan 

akan terjadi koordinasi yang baik antara airlines dengan travel agent 

4) Penelitian ini sebagai data representatif seluruh travel agent di kota Bandung 

yang dapat dijadikan data konkrit 

5) Sebagai bahan pertimbangan bagi pemerintah untuk bisa mengetahui keadaan 

travel agent konvensional saat ini di kota Bandung, yang nantinya diharapkan 

pemerintah bisa berperan sebagai pendukung perusahaan-perusahaan travel 

agent konvensional sehubungan dengan sektor industri yang mendukung 

program pariwisata di Indonesia, khususnya kota Bandung 

E. Sistematika Penulisan 

BAB I PENDAHULUAN  

A. Latar Belakang Masalah 

B. Rumusan dan Pembatasan Masalah 

C. Pertanyaan Penelitian dan Hipotesis 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

E. Sistematika Penulisan 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA  

A. Paparan Konseptual 

B. Kerangka Pemikiran 
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BAB III METODOLOGI PENELITIAN  

A. Rancangan Penelitian 

B. Obyek Penelitian 

C. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

2. Sampel 

D. Metode Pengumpulan Data 

1. Teknik Pengumpulan Data 

2. Alat Pengumpulan Data 

3. Validitas dan Reliabilitas Alat Pengumpulan Data 

4. Matriks Operasional Variabel (MOV) 

5. Teknik Analisis Data 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

1. Hasil Penelitian 

2. Pembahasan Penelitian 

BAB V KESIMPULAN DAN REKOMENDASI  

1. Kesimpulan 

2. Rekomendasi 

DAFTAR PUSTAKA  

LAMPIRAN  

BIODATA  



11 
 

BAB II  

TINJAUAN PUSTAKA  

 

A. Paparan Konseptual 

1. Konsep Karakteristik  Online Travel Agents (OTA) 

a. Definisi Online Travel Agents (OTA) 

Lohmann & Schmucker (2009:32) mengemukakan ñThe internet is having a 

continuously growing influence on various tourism markets. First, consumer 

information and booking behaviour has changed dramatically since online 

information and booking services have been introducedò. Dikatakan bahwa internet 

memiliki pengaruh yang terus tumbuh di berbagai pasar pariwisata, hal ini berkaitan 

dengan informasi konsumen dan perilaku pemesanan mereka telah berubah secara 

dramatis sejak layanan dan pemesanan secara online telah diperkenalkan. Law, et al. 

(2004 :100) menambahkan ñthe rapid growth of the travel industry requires 

sophisticated information technologies (ITs) for managing increasing volume and 

quality of tourism trafficò. Sehingga pertumbuhan industri perjalanan membutuhkan 

teknologi informasi untuk mengelola meningkatnya volume dan kualitas pariwisata. 

Penelitian yang telah dilakukan oleh Christian (2001), Lubetkin (1999), Samenfink 

(1999) sebelumnya dalam Law, et al., (2004:100) menunjukan bahwa permintaan 

wisatawan yang modern ditandai dengan pelayanan perjalanan wisata, produk, 

informasi, dan memiliki nilai makna uang (value for money) lebih berkualitas tinggi. 

Shapiro & Shi (2008:3) mengemukakan bahwa dalam beberapa tahun terakhir, 

munculnya pasar elektronik online mengubah secara dramatis industri perjalanan 
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wisata sehingga hal ini menjadikan salah satu bisnis online yang paling maju. 

Vilarinho (2014:17) juga mengatakan dengan munculnya teknologi informasi dan 

komunikasi dalam abad ini, pariwisata juga mulai didorong ke saluran online. 

Pemasok dan perantara sekarang berjuang dalam persaingan sengit untuk menjual 

jasa mereka melalui e-commerce. 

Clemons, et al. (1999: 8) mendefinisikan ñOnline travel agents (OTAs) provide 

a point of contact via the World Wide Web (WWW) to enable customers to search for 

appropriate flights and fares and make a selection, which is then booked and ticketed 

by the OTA.ò Online travel agents (OTA) merupakan poin penyedia kontak melalui 

World Wide Web (WWW) untuk memungkinkan pelanggan mencari dan memilih 

harga penerbangan serta jadwal yang tepat, yang kemudian dipesan dan diberikan 

oleh OTA. 

b. Karakteristik Produk Tiket Pesawat 

Clemons, et al (1998: 8) mengemukakan: 

The air travel industry is ideal for evaluating the effects of product 

differentiationé. 

Based on interviews with market participants, the key factors that 

differentiate airline tickets are: 

a) Timeliness: an inquiry for a specific flight includes the desired departure 

time for both legs of the flight. An OTA is not bound to report only flights 

that meet the time requirements specified by the traveler, but can also 

select other flights, which might be less expensive. 

b) Number of connections: connections often permit more options to be 

explained, which may make a flight cheaper and may sometimes be 

necessary to ensure the timeliness of the flight. 

c) Length of connections: an OTA has to make the decision about the 

duration of a connection that is acceptable for the customer, given his or 

her priorities for time and price. 
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Produk industri perjalanan yang ideal untuk di evaluasi dilihat dari diferensiasi 

produknya. Karateristik produk diantaranya memiliki jaminan yang baik dari tiket 

airlines tersebut yang sesuai dengan standarnya dan memiliki deskripsi yang mudah 

dipahami, memiliki identifikasi dan tawaran diferensiasi yang jelas di pasar 

perdagangan elektronik. Berdasarkan wawancara dengan para pelaku pasar, faktor-

faktor kunci yang membedakan tiket penerbangan diantaranya: 

a) Ketepatan waktu (Timeliness): memberikan keterangan untuk penerbangan 

tertentu termasuk waktu keberangkatan yang diinginkan untuk kedua legs of the 

flight. OTA tidak terikat hanya melaporkan memenuhi waktu untuk persyaratan 

yang ditentukan oleh wisatawan, tetapi juga dapat memilihkan penerbangan 

lainnya (sebagai rekomendasi), yang mungkin lebih murah. 

b) Jumlah sambungan (Number of connection): sambungan yang sering 

membolehkan banyak pilihan untuk bisa disajikan, menawarkan penerbangan 

lebih murah dan memungkinkan untuk perlu memastikan ketepatan waktu 

penerbangan. 

c) Panjang sambungan (length of connection): OTA harus membuat keputusan 

tentang durasi sambungan yang dapat diterima untuk pelanggan, mengingat 

prioritasnya adalah untuk waktu dan harga. 

Mengenai sistem komisinya, Christodoulidou, et al. (2010: 1049) 

mengemukakan ñOnline travel intermediaries charge service fees, but these fees are 

typically a fraction of what airlines and traditional travel agencies chargeò. 

Dikemukakan bahwa agen perjalanan online hanya memungut biaya pelayanan 
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(service), komponen biaya ini biasanya sebagian kecil dari biaya maskapai 

penerbangan dan agen perjalanan tradisional. 

c. Definisi E-commerce 

Menurut Laudon (2007:77) sistem dan teknologi digital telah mengubah 

hubungan perusahaan dengan pelanggan, karyawan, pemasok, dan mitra logistik 

menjadi hubungan digital menggunakan jaringan dan internet. Begitu banyak bisnis 

kini dimungkinkan atau didasarkan pada jaringan digital hingga muncul istilah 

perdagangan elektronik (e-commerce). 

Dave Chaffey (2009:10) mendefinisikan e-commerce sebagai berikut: 

Electronic commerce (e-commerce) is often thought simply to refer to 

buying and selling using the internet; people immediately think of consumer 

retail purchases from companiesé. 

But e-commerce involves much more than electronically mediated 

financial transactions between organizations and customers. E-commerce 

should be considered as all electronically mediated transactions between an 

organization and any third party it deals with. By this definition, non-financial 

transactions such as customer requests for further information would be also 

considered to be part of e-commerce. Kalakota and Whinston (1997) refer to a 

range of different perspectives for e-commerce: 

1. A communications perspective ï the delivery of information, products or 

services or payment by electronic means. 

2. A business process perspective ï the application of technology toward the 

automation of business transactions and workflows. 

3. A service perspective ï enabling cost cutting at the same time as 

increasing the speed of service delivery. 

4. An online perspective ï the buying and selling of products and 

information online 

 

Berdasarkan pengertian teori diatas bahwa definisi E-commerce seringkali 

hanya untuk merujuk pada membeli dan menjual menggunakan Internet; orang 

langsung berpikir tentang pembelian eceran konsumen dari perusahaan. Padahal E-

commerce melibatkan lebih dari mediasi transaksi secara elektronik antara organisasi 
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dan pelanggan. E-commerce harus dipertimbangkan sebagai keseluruhan mediasi 

transaksi antara organisasi dan berbagai pihak ketiga yang berhubungan dengan 

organisasi tersebut. Dari definisi tersebut, transaksi non-financial seperti permintaan 

pelanggan untuk mengetahui informasi lebih lanjut juga menjadi hal yang 

dipertimbangkan dalam e-commerce. Kalakota and Whinston (1997) dalam 

mengarahkan beberapa perbedaan perspektif dari e-commerce seperti: 

1. Perspektif komunikasi ï penyampaian informasi, produk atau pelayanan atau 

pembayaran dengan cara elektronik 

2. Perspektif proses bisnis ï aplikasi teknologi kearah otomatisasi akan transaksi 

bisnis dan alur kerja 

3. Perspektif pelayanan ï memungkinkan pemotongan biaya di saat yang sama 

juga meningkatkan kecepatan dan kualitas pelayanan 

4. Persepektif online ï pembelian dan penjualan produk dan informasi secara 

online 

Sementara menurut Turban, et al., (2004) dalam Diana dan Tjiptono (2007) 

mengemukakan perspektif e-commerce sebagai berikut: 

1. Perspektif komunikasi: E-commerce adalah penyampaian barang, jasa, 

informasi, atau pembayaran melalui jaringan computer atau sarana elektronik 

lainnya 

2. Perspektif proses bisnis: E-commerce adalah melakukan bisnis secara elektronik 

dengan jalan merampungkan proses bisnis melalui jaringan elektronik (Weill & 

Vitale, 2001). 
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3. Perspektif layanan/jasa: E-commerce merupakan alat yang mampu memenuhi 

kebutuhan pemerintah, perusahaan, konsumen dan manajemen untuk menekan 

biaya layanan sembari menyempurnakan kualitas layanan dan meningkatkan 

kecepatan penyampaian jasa. 

4. Perspektif komersial (perdagangan): E-commerce memfasilitasi kapabilitas 

pembelian dan penjualan produk, jasa dan informasi melalui Internet dan via 

jasa online lainnya 

Dapat disimpulkan bahwa perspektif e-commerce memiliki empat aspek yang 

akan peneliti ukur berdasarkan masing-masing pengertiannya antara lain: 

1. Perspektif komunikasi merupakan penyampaian informasi, produk, pelayanan, 

serta pembayaran melalui sarana elektronik 

2. Perspektif proses bisnis merupakan aplikasi untuk melakukan bisnis secara 

elektronik 

3. Perspektif pelayanan merupakan kualitas dan kecepatan pelayanan untuk 

memenuhi kebutuhan dengan penekanan atau pemotongan biaya 

4. Perspektif online disebut juga perspektif komersial merupakan fasilitas 

pembelian dan penjualan produk serta informasi melalui internet atau jasa 

online lain 

Menurut Elhaj & Barakeh (2015: 437) e-commerce telah diperkenalkan oleh 

teknologi informasi melalui menjadi perkembangan internet dan World Wide Web 

(WWW). Teknologi ini telah berdampak baik konsumen dan industri perilaku di 

bidang perjalanan dan pariwisata. Konsumen memiliki lebih banyak pilihan untuk 

mencari liburan dan perencanaan anggaran. Menurut Xinran, Dae-Young, & 
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Morrison (16) lebih dari 95% dari pengguna web telah mencari Internet untuk 

mengumpulkan informasi terkait perjalanan, sementara 93% mengunjungi situs web 

tujuan dan hampir satu setengah digunakan E-mail untuk mengumpulkan perjalanan 

terkait informasi. Dengan demikian, teknologi informasi memiliki peran yang sangat 

besar dalam pertumbuhan dan perbaikan dari industri perjalanan dan pariwisata. Efek 

jangka panjang dari teknologi tersebut diantaranya peningkatkan aksesibilitas 

informasi, munculnya kompetisi ke tingkat yang lebih tinggi, dan pasar konsumen 

dan bisnis yang lebih besar dari seluruh dunia. Menurut Xinran et al. [16], internet 

mengurangi hambatan masuk bisnis e-commerce. Keuntungan besar dari e-commerce 

adalah penghematan biaya dan peningkatan laba perusahaan di seluruh dunia. 

Menurut Drickhamern (6) menyatakan 76% dikutip dari sebagian besar industri 

bahwa e-commerce adalah kunci utama kekuatan dengan teknologi informasi untuk 

mendorong pertumbuhan dan peningkatan laba. Dengan hal ini maka peneliti ingin 

membuktikan peran e-commerce dalam bisnis online travel agent. 

2. Konsep Bisnis Travel Agent Konvensional 

a. Definisi Travel Agent Konvensional 

Menurut Peraturan Menteri Pariwisata dan Ekonomi Kreatif RI Nomor 4 Tahun 

2014 Tentang Standar Usaha Perjalanan Wisata definisi usaha pariwisata adalah 

usaha yang menyediakan barang dan/atau jasa bagi pemenuhan kebutuhan wisatawan 

dan penyelenggaraan pariwisata. Tercantum dalam Pasal 1 mengenai Usaha Jasa 

Perjalanan Wisata merupakan dari usaha pariwisata, diantaranya biro perjalanan 

wisata dan usaha agen perjalanan wisata. Berikut perbedaan biro perjalanan wisata 

dengan agen perjalanan wisata. 
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a) Usaha Biro Perjalanan Wisata meliputi: 

1. usaha penyediaan jasa perencanaan perjalanan; dan 

2. usaha jasa pelayanan dan penyelenggaraan pariwisata termasuk perjalanan 

ibadah. 

b) Usaha Agen Perjalanan Wisata meliputi: 

1. jasa pemesanan sarana, seperti pemesanan tiket dan pemesanan akomodasi; 

dan 

2. pengurusan dokumen perjalanan. 

Sehingga berdasarkan pengertian diatas, dalam hal ini peneliti menjadikan 

variabel travel agent sebagai perusahaan agen perjalanan wisata. 

Frost (2004:10) mengemukakan bahwa travel agent merupakan bisnis yang 

menjual layanan pariwisata dan perjalanan yang disediakan oleh bisnis-bisnis lain. 

Dalam hal ini, travel agent yang akan diteliti dipandang sebagai agen tiket atau 

penjual tiket. 

Sementara menurut Pamela Lam (2009) travel agent didefinisikan juga sebagai 

ókepalaô yang melakukan suatu pekerjaan untuk orang lain. Hal tersebut hubungannya 

tidak hanya menetapkan tujuan pekerjaan, seperti menjual tiket, tetapi juga dapat 

mengontrol tujuan dan cara melakukan pekerjaan. Istilah travel agent konvensional 

disini merupakan travel agent yang standarisasinya bersifat umum. 

Menurut I Gusti Bagus Arjana (2015) travel agent atau agen perjalanan, 

merupakan usaha jasa perantara untuk menjual atau mengurus jasa untuk perjalanan 

wisata. Usaha agen perjalanan ini berfokus sebagai perantara untuk menjual jasa 
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pemesanan tiket, hotel, restoran, dan lainnya yang dibutuhkan wisatawan saat 

melakukan perjalanan. 

Menurut Elhaj & Barakeh (2015: 438) peran agen perjalanan tradisional adalah 

sebagai wholesaler, tour organizer, perantara, dan penasihat antara pemasok dan 

pelanggan dalam Vasudavan & Standing (15). Di jaman terbaru ini, semua informasi 

yang diberikan oleh agen perjalanan tradisional telah diberikan secara langsung 

kepada pelanggan melalui pemesanan online (online travel agencies). Pelanggan 

menjadi lebih berwawasan luas dalam penggunaan pemesanan online. Alhasil 

pelanggan pun akhirnya bisa memesan sendiri pesawat, hotel, mobil, atau melakukan 

ketiga hal tersebu sekaligus sebagai salah satu paket dan mendapatkan tarif yang 

lebih rendah dengan tidak perlu dari agen perjalanan tradisional. Dolnicar & Laesser 

(7) menyatakan agen perjalanan eksis yang utamanya sebagai perantara antara 

pemasok jasa perjalanan seperti maskapai penerbangan dan hotel, dan pelanggan. 

Travel agent didefinisikan sebagai orang yang melakukan pekerjaan untuk orang lain, 

yang menjadi kunci utamanya dalam perjalanan. Hubungan utama seperti itu tidak 

hanya untuk menetapkan sasaran pekerjaan, seperti menjual tiket, tapi mungkin juga 

mengontrol bagaimana cara dan etika pekerjaan berlangsung dilakukan menurut 

Tsaur, Liang, & Hsiao (14). Peran mendasar dari lembaga travel agent dapat secara 

luas diringkas sebagai: informasi, distribusi, pemesanan dan jasa. 
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Elhaj & Barakeh (2015: 438) memaparkan beberapa pendapat yang sepakat 

mengenai peran travel agent dan beberapa pendapat yang tidak sepakat terhadap 

travel agent: 

TABEL 1  

PENDAPAT YANG TIDAK SEPAKAT DAN SEPAKAT MENGENAI 

TRAVEL AGENT 

Pendapat Yang Tidak Sepakat Pendapat Yang Sepakat 

a. Travel agent hanya mengelola 

informasi dan melakukan pemesanan 

b. Travel agent masih bersifat bias, 

karena pada prinsipnya hanya 

menawarkan komisi dengan para 

mitranya 

c. Wisatawan jauh lebih berpengalaman 

dan berpengetahuan dari travel agent 

d. Personil di travel agent sering kurang 

cukup terlatih dan berpengalaman 

e. Adanya peningkatan secara bertahap 

untuk liburan independen dan 

menurunnya paket liburan 

f. Teknologi memungkinkan konsumen 

untuk melakukan segalanya sesuain 

kenyamanan mereka 

g. E-commerce travel agent 

menawarkan fleksibilitas yang lebih 

besar dan lebih banyak pilihan 

h. Sejumlah portal web bertema atau 

khusus muncul untuk melayani pasar 

khusus 

a. Travel agent adalah penasihat 

perjalanan profesional dan 

menawarkan layanan dan nasihat  

yang berharga 

b. Travel agent menggunakan 

keahliannya untuk bisa menghemat 

waktu bagi konsumen 

c. Teknologi itu mahal dan sulit untuk 

digunakan 

d. Sebagian besar pasar yang 

menggunakan komputer masih tidak 

mau meningkatkan keterampilan nya 

e. Travel agent menawarkan layanan 

konseling gratis dan menambah nilai 

dengan memberi nasihat 

f. Perantara elektronik atau e-commerce 

seringkali melayani pasar bisnis dan 

lebih mahal 

g. Online travel agent tidak bisa 

menyelenggarakan paket wisata 

secara inklusif 

h. Travel agent dapat mencapai harga 

yang lebih baik melalui channel dan 

penawaran yang tepat dengan 

membeli supply dalam jumlah besar 

atau melalui konsolidator 
Sumber: The Impact of E-commerce on Travel Agencies Profitability in Respect of Size: 

Evidence from the U.S, oleh Elhaj & Barakeh (2015: 438) 

 

b. Definisi Perusahaan 

Travel agent konvensional merupakan perusahaan atau badan usaha dimana 

definisinya menurut Reksohadiprodjo, dkk (1999: 3) perusahaan adalah suatu 
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lembaga yang diorganisir dan dijalankan untuk masyarakat dengan motif (incentive) 

keuntungan. Sebagai suatu lembaga, perusahaan merupakan suatu wadah yang 

terorganisir, yang betul-betul didirikan dan diterima dalam tata kehidupan 

masyarakat. Sumarni & Suprihanto (2014: 5) juga menyatakan pengertian perusahaan 

adalah suatu unit kegiatan produksi yang mengolah sumber-sumber ekonomi untuk 

menyediakan barang dan jasa bagi masyarakat dengan tujuan untuk memperoleh 

keuntungan dan agar dapat memuaskan kebutuhan masyarakat. Perusahaan didirikan 

tentu mempunyai tujuan yang telah ditentukan, sebab tujuan merupakan titik tolak 

bagi segala pemikiran dalam perusahaan dan tujuan juga memberikan arah bagi 

kegiatan dan cara untuk mengukur efektivitas perusahaan. 

Reksohadiprodjo, dkk (1999: 23) menyebutkan fungsi perusahaan dibagi dalam 

2 bagian yaitu fungsi manajemen dan fungsi operasional. Fungsi manajemen yang 

pokok adalah merencanakan, mengorganisir, mengarahkan, dan mengkoordinir dan 

mengawasi kegiatan perusahaan. Tidak ada perusahaan yang dapat hidup lama bila 

manajemennya tidak baik, dan beruntunglah perusahaan itu bila mempunyai 

manajemen yang kompeten. Penerapan manajemen ini dapat dipakai pada berbagai 

bidang, dan jika manajemen ini diterapkan pada perusahaan maka ada manajemen 

perusahaan dan ini meliputi manajemen dari berbagai fungsi perusahaan yaitu 

manajemen penjualan, manajemen pembelanjaan, manajemen produksi dan 

manajemen personalia. Sedangkan fungsi operasional bidang-bidang kegiatan 

perusahaan pada pokoknya adalah: 

1. Pembelanjaan dan asuransi 

2. Akuntansi dan statistik 
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3. Pemasaran 

4. Pembelian dan produksi 

5. Personalia atau SDM 

6. Pengangkutan dan perhubungan 

7. Hukum dagang 

8. Real estate (jual beli gedung-gedung/tanah) 

9. Sekretariat dan pekerjaan kantor 

10. Manajemen dan administrasi 

Sumarni & Suprihanto (2014: 133) menyebutkan tujuan perusahaan dapat 

digolongkan sebagai berikut: 

1. Tujuan Pelayanan Primer 

2. Tujuan Pelayanan Kolateral 

3. Tujuan Pelayanan Sekunder 

Tujuan Pelayanan Primer suatu perusahaan adalah pembuatan barang/jasa yang 

dijual untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Jadi tujuan primer ini lebih dipengaruhi 

oleh konsumen/pasar yang dilayani oleh perusahaan yang bersangkutan. Tujuan ini 

terbagi dua, diantaranya tujuan organisatoris yaitu nilai-nilai yang harus 

disumbangkan oleh masing-masing kelompok atau individu yang berada pada bagian 

yang bersangkutan serta tujuan operasional yaitu nilai-nilai yang disumbankan oleh 

masing-masing tahap dalam suatu unit prosedur kerja secara keseluruhan. 

Tujuan Pelayanan Kolateral adalah tujuan masing-masing pihak dalam 

perusahaan yang mempunyai tujuan sendiri. Maka perlu diketahui perbedaan antara 

tujuan primer perusahaan dengan tujuan individu atau kelompok yang biasa disebut 
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kolateral. Hal ini karena tujuan kolateral akan tercapai apabila tujuan primer dapat 

dipenuhi terlebih dahulu. 

Tujuan Pelayanan Sekunder merupakan nilai-nilai yang diperlukan oleh 

perusahaan untuk mencapai tujuan primer. Tetapi secara umum, tujuan perusahaan 

sering dapat berupa: 

1. mencapai keuntungan maksimal 

2. mempertahankan keberlangsungan hidup 

3. mengejar pertumbuhan 

4. menampung tenaga kerja. 

c. Definisi Penjualan 

Menurut Tanujaya (2007: 202) penjualan merupakan bagian yang memegang 

peranan penting dalam suatu perusahaan karena hasil dari penjualan merupakan 

sumber kelangsungan usaha. Winardi (1999: 176) mendefinisikan bahwa penjualan 

adalah hasil yang dicapai sebagai imbalan jasa-jasa yang diselenggarakan yang 

dilakukannya perniagaan transaksi dunia usaha. Sedangkan menurut Marwan (1991) 

penjualan adalah suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan rencana-rencana 

strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli, 

guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba. 
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B. Kerangka Pemikiran 

Kerangka pemikiran merupakan gagasan pemikiran yang akan 

dikembangkan, sehingga dalam penelitian ini peneliti membuat kerangka sebagai 

berikut: 

GAMBAR 3  

KERA NGKA PEMIKIRAN  
 

 

 

 

 

 

Sumber: Chaffey (2009), Clemmons, et al. (1998), Frost (2004), dan Arjana (2015) 
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BAB III  

METODOLOGI PENELITIAN  

 

A. Rancangan Penelitian 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini ialah metode penelitian kuantitatif 

deskriptif. Penelitian ini bertujuan mencari masalah berdasarkan fenomena yang 

terjadi sehingga akan dicari tau apa saja dan bagaimana pengaruh dari variabel 

independen terhadap variabel dependen ini. 

Menurut Sunyoto (2013: 31) metode deskriptif bertujuan untuk 

menggambarkan sifat sesuatu yang tengah berlangsung pada saat penelitian dilakukan 

dan memeriksa sebab-sebab dari suatu gejala tertentu. Silalahi (2012: 28) 

mengemukakan bahwa inti pokok deskriptif adalah mengemukakan ciri-ciri dari 

sesuatu: mungkin yang dilakukan adalah lebih dari itu, tetapi tidak bisa kurang dari 

itu dan masih disebut sebagai deskripsi. 

Dalam penelitian ini, peneliti dapat menentukan hanya beberapa variabel dari 

obyek yang diteliti lalu langkah selanjutnya ialah dapat menyusun instrumen untuk 

mengukurnya. Penelitian ini dilakukan untuk melihat fenomena yang bisa dilihat 

berdasarkan data yang telah dikumpulkan. 

Rumusan masalah yang disusun ialah rumusan masalah deskriptif kausal yaitu 

suatu rumusan masalah yang berkenaan dengan pertanyaan yang dilihat dari masalah 

tentang hubungan pengaruh atau hubungan sebab-akibat suatu keberadaan variabel 

independen (variabel bebas) terhadap keberadaan variabel dependen (variabel terikat) 

dua atau lebih sampel berbeda yang dipilih. 
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Selanjutnya adalah pemilihan teori atau konsep. Dalam kaitannya dengan 

penelitian, menurut Sugiyono (2014: 85) terdapat tiga fungsi teori dalam penelitian 

deskriptif, yakni digunakan untuk memperjelas dan mempertajam ruang lingkup 

variabel yang akan diteliti, merumuskan hipotesis dan menyusun instrumen 

penelitian, serta digunakan untuk membahas hasil penelitian yang selanjutnya 

digunakan untuk memberikan rekomendasi dalam upaya pemecahan masalah. 

Sementara Silalahi (2012: 90) mengemukakan bahwa teori ialah satu set atau 

seperangkat konstruk (variabel) yang saling berhubungan, definisi, dan proposisi 

yang menyajikan suatu pandangan sistematis tentang fenomena dengan memerinci 

hubungan-hubungan di antara variabel dengan tujuan menjelaskan dan memprediksi 

gejala itu. 

B. Obyek Penelitian 

Obyek penelitian peneliti adalah travel agent konvensional ticketing anggota 

ASITA DPD-Jawa Barat di kota Bandung sebagai responden dan ASITA DPD-Jawa 

Barat sebagai lokus penelitian. 

Dewan Pengurus Daerah ASITA Jawa Barat 

Perusahaan Perjalanan Wisata merupakan usaha industri pariwisata yang 

merupakan salah satu sumber pendapatan negara dan merupakan bagian dari sistem 

pembangunan nasional, karenanya dalam perkembangan dan aktivitasnya tidak dapat 

dilepaskan satu dengan yang lainnya. 

Perusahaan perjalanan wisata Indonesia sebagai mata rantai dalam jajaran 

industri pariwisata, sepakat untuk mempersatukan niat dan tekad dalam memajukan 

kepariwisataan Indonesia melalui wadah organisasi, yaitu Asosiasi Perusahaan 
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Perjalanan Wisata Indonesia atau Association of The Indonesia Tour & Travel 

Agencies (ASITA). 

ASITA mewadahi peran dan atau aspirasi anggota, meningkatkan 

profesionalisme, membangun kapasitas anggota, berdaya saing global dan mampu 

melayani dan atau melindungi anggota secara proporsional serta dapat memberikan 

masukan dan pertimbangan kepada pemerintah melalui organisasi yang dikelola 

berdasarkan prinsip profesionalisme, transparansi, demokratis, jujur, adil, dan 

akuntabilitas. 

a. Waktu 

ASITA didirikan di Jakarta, pada hari Kamis tanggal 7 Januari 1971 untuk 

jangka waktu yang tidak ditentukan lamanya. 

b. Landasan 

ASITA berdasarkan pada Undang-Undang Dasar Dasar 1945 sebagai Landasan 

Konstitusional serta Undang-Undang Kepariwisataan dan Keputusan Musyawarah 

Nasional ASITA sebagai Landasan Operasional. 

c. Tujuan 

1. Meningkatkan peran anggota sebagai salah satu pelaku utama pariwisata 

nasional, penghasil devisa dan peningkatan pendapatan serta pengembangan 

kapasitas usaha berdaya saing global. 

2. Meningkatkan Citra Pariwisata Indonesia dengan memberikan kepuasan, 

rasa aman, adanya kepastian perlindungan dan jaminan terhadap 

kepentingan pemakai jasa dan pihak-pihak yang berkepentingan sesame 

anggota. 
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3. Meningkatkan peran anggota melalui pendidikan untuk meningkatkan 

kemampuan yang meliputi kemampuan teknis dan professional untuk 

memenuhi kompetensi baik bagi perusahaan maupun karyawan sehingga 

bisa mencapai standar Internasional. 

d. Tugas Pokok 

1. Melayani dan melindungi kepentingan anggota, menampung saran dan 

memperjuangkan aspirasi anggota. 

2. Memberikan bimbingan, arahan kepada anggota dalam rangka 

mengembangkan kapasitas dan kemampuan 

3. Memberikan masukan dan atau pertimbangan kepada pemerintah dan 

pemangku kepentingan dalam menyusun kebijakan dan program 

kepariwisataan. 

4. Memberikan dukungan kepada anggota dalam rangka pemberdayaan dan 

pengembangan kemampuan profesionalisme. 

5. Melakukan pembinaan dan pengawasan kepada anggota dalam melakukan 

kegiatan uasaha secara professional agar terhindar dari praktek usaha yang 

dapat merugikan sesame anggota. 

6. Menjadi mediator anggota dengan para pihak pemangku kepentingan usaha 

kepariwisataan, dalam rangka membangun kerjasama sinergis baik di dalam 

dan atau di luar usaha jasa pariwisata pada tingkat lokal, nasional dan 

Internasional. 
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e. Fungsi 

1. Mewakili dan memperjuangkan kepentingan anggota. 

2. Mengembangkan kemampuan dan meningkatkan keterampilan para anggota 

agar dapat mencapai kinerja yang lebih baik. 

3. Mengumpulkan dan menyebarluaskan informasi mengenai kebijakan 

pemerintah dan ketentuan lain di bidang Usaha Jasa Pariwisata. 

4. Menjaga etika usaha, mencegah persaingan tidak sehat di antara sesame 

anggota serta menggalang kerjasama dengan semua pihak untuk 

kepentingan anggota khususnya dan kepentingan kepariwisataan pada 

umumnya. 

5. Melaksanakan fungsi mediasi sesama anggota maupun pihak lain dalam 

rangka penyelesaian masalah. 

f. Jenis dan Sistem Keanggotaan 

1. Anggota ASITA terdiri dari: Anggota Penuh, Anggota Peserta (Associate 

Member), Anggota Luar Negeri dan Anggota Kehormatan 

2. ASITA menganut Sistem Keanggotaan Aktif 

3. Hal-hal yang berkaitan dengan jenis, persyaratan dan tata cara keanggotaan 

diatur didalam Anggaran Rumah Tangga. 
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g. Lambang 

GAMBAR 4  

LOGO PERUSAHAAN  

 

 

 

 

 

Sumber: www.asitajabar.org 

Untuk menunjukan identitas dan menumbuhkan rasa persatuan dan kesatuan 

diantara anggota, maka ditentukan lambing atau logo ASITA yang merupakan 

manifestasi dari hakikat, semangat dan cita-cita ASITA yang berbentuk, ciri, warna 

dan kegunaannya ditentukan dalam anggaran rumah tangga. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.asitajabar.org/
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h. Struktur Organisasi 

GAMBAR 5  

STRUKTUR ORGANISASI ASITA DPD -JAWA BARAT  

Sumber: Anggaran Dasar dan Rumah Tangga ASITA DPD-Jawa Barat, 2007 

Posisi tertinggi dalam struktur organisasi ASITA DPD-Jawa Barat adalah 

Dewan Penasehat yang membawahi Ketua dan DEPETA (Dewan Pengawas Tata 

Krama). Posisi berikutnya adalah Sekretaris dan Bendahara serta wakilnya. Sekretaris 

dan Wakil Sekretaris membawahi Sekretaris Eksekutif dan Sekretariat. Posisi 

berikutnya adalah Wakil Ketua I dan II yang membawahi Bidang Pendidikan dan 
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SDM, Bidang Organisasi, Bidang Dana, Bidang Tata Niaga Tours & Ticket, Bidang 

Promosi Dalam dan Luar Negeri dan Bidang Humas. Struktur tersebut telah 

disesuaikan dengan Struktur DPP ASITA yang mengacu Anggaran Dasar dan 

Anggaran Rumah Tangga yang baru hasil Munas IX tahun 2007. 

 

C. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Menurut Sugiyono (2014: 115), populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas: obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Dalam 

penelitian ini, yang menjadi populasi ialah 65 travel agent konvensional ticketing 

yang termasuk dalam anggota ASITA DPD-Jawa Barat yang tersebar di kota 

Bandung. 

2. Sampel 

Sunyoto (2014 : 48) mengemukakan sampel adalah sebagian dari populasi yang 

karakteristiknya hendak diteliti, dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi. 

Dengan rumus slovin dimana rumusnya adalah: 

 
Keterangan: 

n = Jumlah sampel 

N = Jumlah populasi 

e = Batas toleransi kesalahan (error tolerance) 
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Dari hasil perhitungan rumus tersebut maka didapatkan sampel yang akan 

diteliti oleh peneliti dengan batas toleransi kesalahan (e2) = 5% maka hasil sampel 

yang akan peneliti ambil sebanyak 56 travel agent konvensional ticketing yang 

termasuk anggota ASITA DPD-Jawa Barat di kota Bandung. 

 

Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini yaitu probability 

sampling jenis simple random sampling. Sugiyono (2014: 118) mengatakan 

probability sampling adalah teknik pengambilan sampel yang memberikan peluang 

yang sama bagi setiap unsur (anggota) populasi untuk dipilih menjadi anggota 

sampel, sedangkan simple random sampling adalah pengambilan anggota sampel dari 

populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasi 

itu. Random tersebut dilakukan dengan menggunakan tabel angka acak yang diambil 

dari L.R.Gay dan P.L. Diehl, 1992. Jadi, jumlah populasi dalam penelitian sebanyak 

65 dan sampel yang akan diambil adalah 56. Sehingga yang terambil dari angka acak 

tersebut adalah nomor 54, 15, 05, 41, 28, dst sampai dengan 56 unsur dengan syarat 

angka dibawah 56. 
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D. Metode Pengumpulan Data 

1. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun beberapa teknik pengumpulan data yang peneliti ambil dalam 

penelitian ini ialah penyebaran kuesioner/angket dan kajian pustaka. 

a) Penyebaran Kuesioner / Angket 

Menurut Silalahi (2012: 296) kuesioner atau angket merupakan satu mekanisme 

pengumpulan data yang efisien bila peneliti mengetahui secara jelas apa yang 

disyaratkan dan bagaimana mengukur variabel yang diminati. Kuesioner ini 

merupakan cara pengumpulan data yang efisien karena pertanyaan yang disusun telah 

terstruktur berdasarkan konsep yang digunakan serta instrument yang telah disusun 

berdasarkan konsep. Supaya kuisioner yang dibagikan valid dan reliabel, diperlukan 

adanya uji validitas dan realibilitas instrument sehingga mampu mengukur apa yang 

harus diukur. Teknik ini merupakan teknik pengumpulan data berupa penyebaran 

daftar pertanyaan kepada responden yaitu manajer atau representatif travel agent 

konvensional ticketing yang terdaftar sebagai anggota ASITA DPD-Jawa Barat di 

kota Bandung. 

b) Kajian pustaka 

Teknik ini merupakan pengumpulan data dengan mengumpulkan informasi 

yang bersifat teoritis yang akan dipergunakan dalam proses analisis sehingga peneliti 

bisa melihat kondisi aktual di lapangan. 
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2. Alat Pengumpulan Data 

a) Kuesioner 

Menurut Sunyoto (2014: 89) untuk merancang skala kuesioner dilakukan 

setelah pembuatan butir-butir kuesioner selesai. Dengan menyesuaikan butir-butir 

kuesioner tersebut skala yang bagaimana seharusnya diterapkan, sehingga didapatkan 

beberapa alternatif  jawaban kuesioner dengan skala yang tepat. 

Oleh karena itu, peneliti menggunakan skala pengukuran Likert yang mengukur 

data ordinal berdasarkan ranking yang diberikan kepada beberapa responden sehingga 

menghasilkan data analisis. Menurut Silalahi (2012: 229) skala likert merupakan 

teknik penskalaan banyak digunakan terutama untuk mengukur sikap, pendapat, atau 

persepsi seseorang tentang dirinya atau kelompoknya atau sekelompok orang yang 

berhubungan dengan suatu hal. 

b) Literatur 

Literatur adalah bahan acuan dari suatu keterangan dalam menyusun suatu 

karya ilmiah. 

c) Recorder 

Recorder merupakan alat perekam suara, dalam hal ini peneliti menggunakan 

recorder untuk mengefektifkan pengisian jawaban dari responden serta beberapa hal 

yang ditanyakan oleh peneliti. 
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3. Validitas dan Reliabilitas Alat Pengumpulan Data 

a) Validitas Alat Pengumpul Data 

Validitas atau kesahihan merupakan tingkat kesesuaian antar suatu batasan 

konseptual yang diberikan dengan bantuan operasional yang telah dikembangkan. 

Validitas berkaitan dengan kesesuaian antar suatu konstruk atau indikator yang 

digunakan untuk mengukurnya. 

Setelah melakukan perumusan masalah, peneliti melihat teori yang dijadikan 

landasan untuk membuat beberapa instrumen yang nantinya dapat dibantu pencarian 

data instrumen ini dengan alat kumpul data yang telah dijabarkan. 

Validitas bertujuan untuk menguji sejauh mana alat ukur, dalam hal ini 

kuesioner mengukur apa yang hendak diukur atau sejauh mana alat ukur yang 

digunakan mengenai sasaran. Semakin tinggi validitas suatu alat tes, maka alat 

tersebut akan semakin mengenai sasarannya, atau semakin menunjukkan apa yang 

seharusnya diukur. Berdasarkan tabel r product moment (Sugiyono, 2009:179), syarat 

minimal untuk dianggap dapat memenuhi syarat adalah jika r Ó 0,30 maka dinyatakan 

valid. 

Pengujian validitas instrumen menggunakan Pearson Product Moment dengan 

rumus: 
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Keterangan : 

r hitung  =  Koefisien korelasi  

ä Xi       =  Jumlah skor item 

äYi        =  Jumlah skor total (seluruh item) 

n             =  Jumlah responden 
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b) Reliabilitas Alat Pengumpul Data 

Reliabilitas menunjukkan sejauh mana tingkat kekonsistenan pengukuran dari 

suatu responden ke responden lain atau dengan kata lain sejauh mana pertanyaan 

dapat dipahami sehingga tidak menyebabkan beda interpretasi dalam pemahaman 

pertanyaan tersebut. Instrumen yang reliabel berarti instrumen tersebut bila 

digunakan beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama, akan mengahasilkan data 

yang sama. 

Selain itu reliabilitas berkaitan dengan keterandalan dan konsistensi suatu 

indikator. Analisis reabilitas digunakan untuk mengukur tingkat akurasi dan prosisi 

dari jawaban yang mungkin dari beberapa pertanyaan. Dengan kata lain reabilitas, 

menunjukkan pada suatu pengertian bahwa suatu instrument cukup dapat dipercaya 

untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena alat intrumen tersebut baik. 

Intrument yang baik tidak akan bersifat tendensius mengarahkan keresponden 

memilih jawaban ï jawaban tertentu. Instrumen yang sudah dapat dipercaya, yang 

reliable akan menghasilkan data yang dapat dipercaya juga. Apabila data besar sesuai 

dengan kenyatannya, maka beberapa kalipun diambil, tetap akan sama. 

Sekumpulan pernyataan untuk mengukur suatu variabel dikatakan reliabel dan 

berhasil mengukur variabel-variabel yang kita ukur jika koefisien reliabilitasnya lebih 

dari sama dengan 0,70. 
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Pengujian reliabilitas dilakukan dengan menggunakan Koefisien Reliabilitas 

Alpha Cronbach yang dihitung dengan menggunakan rumus sebagai berikut:  
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Dimana:  

 Ŭ = Reliabilitas instrumen 

k = Banyaknya butir pernyataan 

×SjĮ = Jumlah varians butir 

Sx² = Varian total 

 

Dari item-item pernyataan yang dinyatakan valid dalam analisis validitas 

instrumen, maka untuk mengukur tingkat keandalan instrumen tersebut, dilakukan uji 

reliabilitas instrumen. Hal ini dilakukan untuk setiap variabel yang digunakan dalam 

analisis. 

c) Hasil Pengujian Validitas dan Realibilitas 

Berikut merupakan hasil uji validitas dan realibilitas berdasarkan instrumen 

yang telah diberikan ke 56 responden. Dalam membantu perhitungannya, digunakan 

Software SPSS 23.0 for windows. Hasil uji validitas setiap item dan reliabilitas dapat 

dilihat pada tabel di bawah ini: 
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TABEL 2  

HASIL UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS INSTRUMEN  

 

No 

Item 
r -hasil r -kritis  Keterangan 

Koefesien 

Realiabilitas 

Titik 

Kritis  
Hasil 

1 0,426 0,361 Valid 

0,710 0,700 Reliabel 

2 0,415 0,361 Valid 

3 0,703 0,361 Valid 

4 0,649 0,361 Valid 

5 0,386 0,361 Valid 

6 0,553 0,361 Valid 

7 0,451 0,361 Valid 

8 0,384 0,361 Valid 

9 0,449 0,361 Valid 

10 0,664 0,361 Valid 

11 0,409 0,361 Valid 

12 0,431 0,361 Valid 

Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa hasil uji validitas instrumen 

menunjukan nilai r-hitung > r-kritis product moment yakni diatas 0,361 (untuk taraf 

kesalahan 5%). Hal ini bermakna bahwa seluruh instrument dari variabel yang 

digunakan dalam penelitian baik variabel karakteristik online travel agent 

(independen) maupun perusahaan travel agent konvensional (dependen) adalah valid 

dan dapat digunakan sebagai alat ukur. Hasil uji realibilitas menujukan bahwa 

variabel instrumen memiliki nilai Cronbach Alpha lebih besar dari 0,700. Dengan 

demikian semua item pertanyaan dinilai adalah realibel. 
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4. Matriks Operasional Variabel 
 

TABEL 3  

MATRIKS OPERASIONAL VARIABEL  

 
Konsep Variabel Dimensi Indikator  Skala No. Item 

Online travel agents (OTAs) 

provide a point of contact via 

the World Wide Web (WWW) to 

enable customers to search for 

appropriate flights and fares 

and make a selection, which is 

then booked and ticketed by the 

OTA. 

Electronic commerce (e-

commerce) is often thought 

simply to refer to buying and 

selling using the internet; 

people immediately think of 

consumer retail purchases from 

companies. But e-commerce 

involves much more than 

electronically mediated 

financial transactions between 

organizations and customers. E-

commerce should be considered 

as all electronically mediated 

transactions between an 

organization and any third 

Karakteristik 

Online Travel 

Agent 

Karakteristik Produk 

Tiket Pesawat 

Kemampuan OTA memilihkan 

waktu penerbangan sesuai dengan 

keinginan pelanggan 

Likert 8 

OTA memberikan banyak 

berbagai pilihan waktu dan 

maskapai penerbangan 

Likert 9 

Keakuratan OTA memberikan 

informasi secara detail mengenai 

estimasi waktu keberangkatan, 

transit, dan sampai pada tujuan  

Likert 10 

Perspektif e-commerce 

Perspektif komunikasi: 

Komunikasi OTA dalam 

menyampaikan informasi, produk, 

pelayanan, serta pembayaran 

dengan cara elektronik 

Likert 11 

Perspektif bisnis: OTA sebagai 

media bisnis yang memudahkan 

pekerjaan 

Likert 12 

Perspektif pelayanan : OTA 

sebagai media pelayanan yang 

memberikan produk yang cepat 

dan murah 

Likert 13 

Perspektif online: OTA memiliki Likert 14 
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party it deals with. By this 

definition, non-financial 

transactions such as customer 

requests for further information 

would be also considered to be 

part of e-commerce. 

(Clemons, et al., 1999:8; 

Chaffey, 2009: 10) 

kapabilitas yang sesuai dengan 

produknya sebagai produk online 

Travel agent merupakan bisnis 

yang menjual layanan 

pariwisata dan perjalanan yang 

disediakan oleh bisnis-bisnis 

lain. Dalam hal ini, travel agent 

dipandang sebagai agen tiket 

atau penjual tiket. 

perusahaan adalah suatu 

lembaga yang diorganisir dan 

dijalankan untuk masyarakat 

dengan motif (incentive) 

keuntungan. Sebagai suatu 

lembaga, perusahaan 

merupakan suatu wadah yang 

terorganisir, yang betul-betul 

didirikan dan diterima dalam 

tata kehidupan masyarakat. 

(Frost 2004: 10; Sumarni & 

Suprihanto 2014: 5) 

 

Bisnis Travel 

Agent 

Konvensional 

Peran Travel Agent 

Traditional 

Dengan kemunculan berbagai 

OTA di Indonesia telah merusak 

peran utama travel agent 

konvensional sebagai agen tiket 

Likert 15 

Harga rendah yang ditawarkan 

oleh OTA membuat travel agent 

konvensional sulit untuk tetap bisa 

bersaing 

Likert 16 

Berbagai layanan yang ditawarkan 

OTA menyulitkan travel agent 

konvensional untuk tetap bisa 

bersaing 

Likert 17 

Travel agent konvensional akan 

punah di masa depan karena 

berkembangnya OTA di Indonesia 

Likert 18 

Dengan kemunculan OTA maka 

memiliki dampak yang buruk 

terhadap penjualan tiket travel 

agent konvensional 

Likert 19 
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E. Teknik Analisis 

Menurut Sugiyono (2014 : 206) menyatakan bahwa, kegiatan dalam analisis 

data adalah mengelompokkan data berdasarkan variabel dan jenis responden, 

mentabulasi data berdasarkan variabel dari seluruh responden, menyajikan data tiap 

variabel yang diteliti, melakukan perhitungan untuk menjawab rumusan masalah, dan 

melakukan perhitungan untuk menguji hipotesis yang telah diajukan. Teknik analisis 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

1. Statistik Deskriptif  

Statistik yang digunakan dalam penelitian ini ialah statistik deskriptif dimana 

statistik yang digunakan untuk menganalisa data dengan cara mendeskripsikan atau 

menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud 

membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi. 

Berdasarkan kuisioner yang dibagikan kepada 56 responden, analisis data 

dalam penelitian ini menggunakan skala pengukuran Likert. Dikemukakan oleh 

Sugiono (2005:107), Skala Likert biasanya digunakan untuk mengatur sikap, 

pendapat maupun persepsi individu ataupun kelompok mengenai fenomena sosial. 

Dalam suatu penelitian, peneliti sudah secara spesifik menetapkan fenomena sosial 

ini yang biasanya disebut dengan variabel penelitian. Peneliti telah membagi bobot 

nilai untuk kelima kriteria jawaban, berikut merupakan bobot nilai yang digunakan 

dan juga rumus untuk mengolah kuesioner ialah sebagai berikut: 
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TABEL 4  

BOBOT NILAI JAWABAN KUESIONER  

 

Kriteria Jawaban  
Bobot 

Nilai  

Sangat Baik / Sangat Setuju (SB / SS) 5 

Baik / Setuju (B / S) 4 

Cukup / Netral (C / N) 3 

Tidak Baik / Tidak Setuju (TB / TS) 2 

Sangat Tidak Baik / Sangat Tidak Setuju (STB 

/ STS) 

1 

 

Rumus yang digunakan : 

1. Rumus untuk mendapatkan skor tertinggi (data terbesar): 

Skor tertinggi = Bobot nilai terbesar × jumlah pertanyaan × sampel  

2. Rumus untuk medapatkan skor terendah (data terkecil): 

Skor terendah = Bobot nilai terendah × jumlah pertanyaan × sampel 

3. Rumus untuk menentukan rentang nilai: 

Rentang nilai =  

Penilaian sangat baik, baik, cukup, tidak baik, dan sangat tidak baik merupakan 

penilaian untuk bobot variabel X (karakteristik online travel agent) sedangkan sangat 

setuju, setuju, netral, tidak setuju, dan sangat tidak setuju merupakan penilaian untuk 

bobot variabel Y (bisnis travel agent konvensional). 
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2. Uji Asosiatif  

Uji asosiatif merupakan uji untuk menghasilkan statistik inferensial/parametric 

menggunakan teknik-teknik diantaranya uji asumsi klasik (normalitas, homogenitas, 

linieritas), uji statistik (regresi linier sederhana), dan uji hipotesis. Uji asumsi klasik 

adalah merupakan persyaratan statistik yang harus dipenuhi untuk melakukan analisis 

regresi linier. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan uji normalitas, uji 

homogenitas, dan uji linieritas. 

Menurut Ghazali (2014) uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah model 

regresi, variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal, sehingga 

jika asumsi ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid untuk jumlah sampel 

kecil dan uji normalitas yang peneliti gunakan adalah uji statistik. 

Uji homogenitas digunakan untuk mengetahui apakah beberapa varian populasi 

adalah sama atau tidak. Uji ini dilakukan sebagai prasyarat dalam analisis 

independent sample t test dan ANOVA. Asumsi yang mendasari dalam analisis 

varian (ANOVA) adalah bahwa varian dari populasi adalah sama. Sebagai kriteria 

pengujian, jika nilai signifikansi lebih dari 0,05 maka dapat dikatakan bahwa varian 

dari dua atau lebih kelompok data adalah sama. 

Uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel mempunyai 

hubungan yang linear atau tidak secara signifikan. Dasar pengambilan keputusan 

dalam uji linearitas adalah: 

a) Jika nilai probabilitas > 0,05 maka hubungan antara variabel X dengan Y adalah 

linear 
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b) Jika nilai probabilitas <0,05 maka hubungan antara variabel X dengan Y adalah 

tidak linear 

a. Regresi Linier Sederhana 

Bentuk hipotesis yang dirumuskan oleh peneliti adalah hipotesis asosiatif, yaitu 

dugaan terhadap ada tidaknya hubungan secara signifikan antara dua variabel. 

Menurut Sugiyono (2009:270) analisis regresi linier sederhana didasarkan pada 

hubungan fungsional ataupun kausal satu variabel independen dengan satu variabel 

dependen. Rumus dari analisis regresi linier sederhana sebagai berikut: 

 

Y = a + bX 
 

Keterangan : 

Y = Variabel Perusahaan Travel Agent Konvensional (Dependent) 

X = Variabel Karakteristik Online Travel Agent (Independent) 

a = Konstanta (hitungan product moment) 

b = Koefisien regresi (kemiringan); besaran Dependent yang 

ditimbulkan oleh Independent (hitungan product moment) 

 

Adapun formulasi yang digunakan untuk mencari nilai a dan b masing-masing  

sebagai  berikut: 

( )

2

22

X Y X XY
a

n X X

-
=

-

ä ä ä ä

ä ä
 

( )
22

n XY X Y
b

n X X

-
=

-

ä ä ä

ä ä
 

 

b. Pengujian Hipotesis (Uji -t) 

Selanjutnya untuk mengetahui apakah hipotesis diterima, maka akan dilakukan 

uji t satu pihak dengan hipotesis. Data yang digunakan untuk menguji hipotesis yang 

dikemukakan dalam suatu penelitian merupakan data yang terdiri dari sebuah sampel 



46 

 

 

berukuran n, maka harus diuji keberartian koefisisen korelasinya dengan langkah-

langkah sebagai berikut: 

a. Hipotesis yang telah dikemukakan dapat dijabarkan: 

H0:  artinya Karakteristik Online Travel Agent tidak berpengaruh terhadap Bisnis 

Travel Agent Konvensional di Kota Bandung. 

H1:  artinya Karakteristik Online Travel Agent berpengaruh terhadap Bisnis 

Travel Agent Konvensional di Kota Bandung. 

b. Daerah kritis dengan tingkat signifikansi 5% secara dua arah, kemudian akan dicari nilai t 

dalam tabel. 

c. Tentukan nilai uji-t dengan degree of freedom (df), dimana = n-2. 

2

- 2

1-

n
t r

r
=  

d. Kriteria untuk menerima atau menolak H0 dilakukan dengan membandingkan 

nilai t-hitung dengan t-tabel, sehingga daerah kritis untuk menerima dan menolak 

H0 sebagai berikut: 

GAMBAR 6 

DAERAH PENERIMAAN DAN PENOLAKAN H 0 (UJI T) 

 

Sumber: Sugiyono (2008:244) 

- t tabel (Ŭ / 2, df)      0              t tabel (Ŭ / 2, df) 

Daerah 

penolakan Ho 

Daerah 

penolakan Ho 

   Daerah Penerimaan H0 
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Untuk menentukan apakah Ho ditolak atau diterima maka dapat menggunakan pedoman 

sebagai berikut: 

a. Jika t-hitung > t-tabel,  maka H0 ditolak dan H1  diterima, menunjukkan Karakteristik Online 

Travel Agent berpengaruh terhadap Perusahaan Travel Agent Konvensional di 

Kota Bandung. 

b. Jika t-hitung < t-tabel, maka H0 diterima dan H1 ditolak, menunjukan Karakteristik 

Online Travel Agent tidak berpengaruh terhadap Perusahaan Travel Agent 

Konvensional di Kota Bandung 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



48 

 

 

F. Jadwal Penelitian 

TABEL 5  

JADWAL PENELITIAN  

 

Kegiatan Februari  Maret  April  Mei Juni Juli  

Penyusunan 

Usulan Penelitian 
X X     

Penyusunan 

Desain Penelitian 
X X     

Penyusunan 

Instrumen 
  X X   

Pengambilan data   X X X  

Pengolahan Data   X X X  

Analisis Data    X X  

Laporan Hasil 

Penelitian 
    X X 

Persentasi Hasil 

Penelitian 
     X 

Sumber: Jadwal Pelaksanaan Peneliti, 2016 
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BAB IV  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

 

A. Hasil Penelitian 

1. Data Profil Travel Agent 

Hasil kuisioner yang telah disebarkan kepada travel agent konvensional di kota 

Bandung dengan menggunakan teknik simple random sampling maka ditemukan 

jawaban dari 56 travel agent dimana responden tersebut yang mengisi merupakan 

manajer atau representatif dari perusahaan bersangkutan untuk menjadi data primer 

peneliti. Adapun berikut profil travel agent yang diperoleh sebagai berikut. 

TABEL 6  

PROFIL TRAVEL AGENT BERDASARKAN LA MA BERDIRI 

PERUSAHAAN 

(n = 56) 

No Lama Berdiri Perusahaan Frekuensi Persentase (%) 

1 < 1 tahun 3 5,4% 

2 1 ï 4 tahun 10 17,9% 

3 4,1 ï 7 tahun 14 25% 

4 7,1 ï 10 tahun 22 39,3% 

5 > 10 tahun 7 12,5% 

TOTAL  56 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel 4 dapat dilihat bahwa mayoritas responden adalah perusahaan 

yang telah lama berdiri selama 7,1 ï 10 tahun sebanyak 22 perusahaan atau 39,3%. 

Sehingga data tersebut menunjukkan bahwa travel agent konvensional anggota 

ASITA DPD-Jabar sebagian besar merupakan perusahaan yang telah berdiri kisaran 

7,1 ï 10 tahun dari perusahaan tersebut mulai didirikan. 
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TABEL 7 

PROFIL TRAVEL AGENT BERDASARKAN JUMLAH KARYAWAN 

DALAM PERUSAHAAN  

(n = 56) 

No Jumlah Karyawan Dalam Perusahaan Frekuensi Persentase (%) 

1 < 10 orang 3 5,4% 

2 10 ï 20 orang 47 83,9% 

3 21 - 30 orang 3 5,4% 

4 31 - 40 orang 2 3,6% 

5 > 40 orang 1 1,8% 

TOTAL  56 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel 5 diatas dapat diketahui bahwa mayoritas responden adalah 

travel agent yang memiliki jumlah karyawan sebanyak 10-20 orang sebanyak 47 

perusahaan atau 83,9%. Hal ini disebabkan anggota travel agent konvensional 

ASITA DPD-Jabar memang termasuk travel agent yang terbilang cukup lama berdiri 

sebagai kantoran sehingga memiliki jumlah karyawan yang berskala sedang. 

TABEL 8  

PROFIL TRAVEL AGENT BERDASARKAN PENDIDIKAN TERAKHIR 

KARYAWAN TERBANYAK DI PERUSAHAAN  

(n = 56) 

No 
Pendidikan Terakhir Karyawan Terbanyak Di 

Perusahaan 
Frekuensi 

Persentase 

(%) 

1 Lulusan SD 0 0% 

2 Lulusan SMP 0 0% 

3 Lulusan SMA/SMK 43 76,8% 

4 Lulusan D3 4 7,1% 

5 Lulusan S1 9 16,1% 

TOTAL  56 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel 6 dapat diperoleh informasi bahwa mayoritas responden 

adalah travel agent dengan pendidikan terakhir karyawan terbanyak lulusan 

SMA/SMK sebanyak 43 perusahaan atau 76,8%. Sehingga rata-rata travel agent 
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konvensional anggota ASITA DPD-Jabar ini memiliki karyawan dengan pendidikan 

terakhir tamatan SMA/SMK. 

TABEL 9  

PROFIL TRAVEL AGENT BERDASARKAN JUMLAH CABANG 

PERUSAHAAN 

(n = 56) 

No Jumlah Cabang Perusahaan Frekuensi Persentase (%) 

1 Tidak Ada 49 87,5% 

2 1 perusahaan 1 1,8% 

3 2 perusahaan 2 3,6% 

4 3 perusahaan 1 1,8% 

5 > 3 perusahaan 3 5,4% 

TOTAL  56 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel 7 dapat diketahui bahwa mayoritas responden adalah travel 

agent yang tidak memiliki cabang perusahaan sebanyak 49 perusahaan atau 87,5%. 

Perusahaan travel agent konvensional anggota ASITA DPD-Jabar ini mayoritas 

perusahaan tunggal saja. 

TABEL 10 

PROFIL TRAVEL AGENT BERDASARKAN JASA YANG DISEDIAKAN 

SELAIN AIRLINES TICKETS  

(n = 56) 

No Jasa Yang Disediakan Selain Airlines Tickets Frekuensi Persentase (%) 

1 Tour Packages 37 66,1% 

2 Haji & Umroh 1 1,8% 

3 MICE & Event 3 5,4% 

4 Lain-lain 14 25% 

TOTAL  56 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel 8 diperoleh informasi bahwa mayoritas responden adalah 

travel agent yang selain menjual jasa airlines tickets mereka menjual juga tour 

packages sebanyak 37 perusahaan atau 66,1% sedangkan di lain-lain sebanyak 14 

perusahaan atau 25% dimana rata-rata keterangannya mereka menjual transport 
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services, cargo, dan keterangan bahwa tidak ada lagi pilihan selain menjual tiket. Hal 

ini dikarenakan travel agent konvensional anggota ASITA DPD-Jabar produk 

utamanya merupakan tour packages, sehingga airlines tickets merupakan produk 

prioritas setelahnya dalam perencanaan produk perusahaan mereka. 

TABEL 11 

PROFIL TRAVEL AGENT BERDASARKAN CARA PALING SERIN G 

BERINTERAKSI DENGAN PELANGGAN  

(n = 56) 

No Cara Paling Berinteraksi Dengan Pelanggan Frekuensi Persentase (%) 

1 Face-to-face 16 28,6% 

2 Telephone 37 66,1% 

3 E-Mail 2 3,6% 

4 Via internet (website) 1 1,8% 

TOTAL  56 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel 9 dapat diketahui mayoritas responden adalah travel agent 

paling sering berinteraksi dengan pelanggan melalui telefon sebanyak 37 perusahaan 

atau 66,1%. Hal ini karena responden merupakan perusahaan yang menjalin 

komunikasi dengan cara telefon sudah dibangun sejak lama tepatnya sebelum muncul 

adanya teknologi saat ini. 

TABEL 12 

PROFIL TRAVEL AGENT BERDASARKAN PASAR AKTUAL 

PERUSAHAAN 

(n = 56) 

No Pasar Aktual Perusahaan Frekuensi Persentase (%) 

1 Domestik (Nasional) 47 83,9% 

2 Haji & Umroh 9 16,1% 

TOTAL  56 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel 10 dapat dilihat bahwa mayoritas responden adalah travel 

agent yang fokus pasar aktualnya domestik (nasional) sebanyak 47 perusahaan atau 
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83,9%. Hal ini mayoritas responden memang perusahaan yang fokus untuk menjual 

produknya untuk pasar Indonesia. 

Berdasarkan hasil data profil travel agent diatas, maka peneliti menyimpulkan 

hasil mengenai data responden yang menjadi bahan penelitian peneliti sebagai 

berikut. 

TABEL 13 

HASIL RE KAPITULASI DATA PROFIL TRAVEL AGENT 

No Kategori Responden 

1 Lama Berdiri Perusahaan 7,1 ï 10 Tahun 

2 Jumlah Karyawan Dalam Perusahaan 10 ï 20 Orang 

3 Pendidikan Terakhir Karyawan Terbanyak di Perusahaan Lulusan SMA/SMK 

4 Jumlah Cabang Perusahaan Tidak Ada 

5 Jasa Yang Disediakan Selain Airlines Tickets Tour Packages 

6 Cara Paling Sering Berinteraksi Dengan Pelanggan Telefon 

7 Pasar Aktual Perusahaan Domestik (Nasional) 

Sumber: Modifikasi Dari Hasil Penelitian, 2016 

 

2. Karakteristik Online Travel Agent 

Berikut ini merupakan hasil analisis sebaran kuisioner untuk variabel 

Karakteristik Online Travel Agent (OTA) berdasarkan penilaian dari responden 

dengan dimensinya yaitu karakteristik produk tiket pesawat dan perspektif e-

commerce. 

a. Karakteristik Produk Tiket Pesawat  

Tanggapan responden terhadap karakteristik produk tiket pesawat dilihat dari 

hasil pengolahan indikator pada beberapa tabel berikut ini: 
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TABEL 14 

KEMAMPUAN OTA MEMILIHKAN WAKTU PENERBANGAN SESUAI 

DENGAN KEINGINAN PELANGGAN  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Frekuensi Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 1 2 1,8% 

3 Netral 10 30 17,9% 

4 Setuju 43 172 76,8% 

5 Sangat Setuju 2 10 3,6% 

TOTAL  56 214 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan, mayoritas responden menyatakan 

setuju sebanyak 43 responden atau 76,8% sedangkan sisanya memilih netral (17,9%), 

sangat setuju (3,6%), dan tidak setuju (1,8%). Responden menyatakan setuju bahwa 

produk OTA yang ada di Indonesia mampu memilihkan waktu penerbangan sesuai 

dengan keinginan yang ditentukan oleh pelanggan berdasarkan dari pandangan 

mereka sebagai produsen. 

TABEL 15 

OTA MEMBERIKAN BANYAK BERBAGAI PILIHAN WAKTU DAN 

MASKAPAI PENERBANGAN  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 4 8 7,1% 

3 Netral 3 9 5,4% 

4 Setuju 41 164 73,2% 

5 Sangat Setuju 8 40 14,3% 

TOTAL  56 221 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel di atas, mayoritas responden menyatakan setuju sebanyak 41 

responden atau 73,2% sedangkan sisanya memilih sangat setuju (14,3%), tidak setuju 

(7,1%), dan netral (5,4%). Responden menyatakan setuju bahwa produk tiket OTA 
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yang ada di Indonesia memberikan banyak berbagai pilihan waktu dan maskapai 

penerbangan dari pandangan mereka sebagai produsen. 

TABEL 16 

KEAKURATAN OTA MEMBERIKAN INFORMASI SECARA DETAIL 

MENGENAI ESTIMASI WAKTU KEBERANGKATAN, TRANSIT, DAN 

SAMPAI PADA TUJUAN  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 0 0 0% 

3 Netral 3 9 5,4% 

4 Setuju 42 164 75% 

5 Sangat Setuju 11 55 19,6% 

TOTAL  56 228 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan 

setuju sebanyak 42 responden atau 75% sedangkan sisanya memilih sangat setuju 

(19,6%) dan netral (5,4%). Responden menyatakan setuju bahwa produk tiket OTA 

yang ada di Indonesia mampu memberikan informasi secara detail mengenai estimasi 

waktu keberangkatan, transit, dan sampai pada tujuan sesuai dengan realita waktunya. 

b. Perspektif E-Commerce 

Tanggapan responden terhadap perspektif e-commerce dapat dilihat dari hasil 

pengolahan indikator pada beberapa tabel berikut ini: 
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TABEL 17 

KOMUNIKASI OTA DALAM MENYAMPAIKAN INFORMASI, PRODUK, 

PELAYANAN, SERTA PEM BAYARAN DENGAN CARA ELEKTRONIK  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 0 0 0% 

3 Netral 3 9 5,4% 

4 Setuju 40 160 71,4% 

5 Sangat Setuju 13 65 23,2% 

TOTAL  56 234 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan 

setuju sebanyak 40 responden atau 71,4% sedangkan sisanya menyatakan sangat 

setuju (23,2%) dan netral (5,4%). Responden menyatakan setuju bahwa OTA 

memiliki cara komunikasi yang baik dalam menyampaikan informasi, produk, 

pelayanan, serta pembayaran dengan cara elektronik. 

TABEL 18 

OTA SEBAGAI MEDIA BISNIS YANG MEMUDAHKAN PEKERJAAN  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 1 2 1,8% 

3 Netral 8 24 14,3% 

4 Setuju 30 120 53,6% 

5 Sangat Setuju 17 85 30,4% 

TOTAL  56 231 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan 

setuju sebanyak 30 responden atau 53,6% sedangkan sisanya menyatakan sangat 

setuju (30,4%), netral (14,3%), dan tidak setuju (1,8%). Responden menyatakan 

bahwa OTA sebagi media bisnis yang memudahkan pekerjaan. 

 



57 

 

 

TABEL 19 

OTA SEBAGAI MEDIA PELAYANAN YANG MEMBERIKAN PRODUK 

YANG CEPAT DAN MURAH  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 0 0 0% 

3 Netral 8 24 14,3% 

4 Setuju 31 124 55,4% 

5 Sangat Setuju 17 85 30,4% 

TOTAL  56 233 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan 

setuju sebanyak 31 responden atau 55,4% sedangkan sisanya menyatakan sangat 

setuju (30,4%) dan netral (14,3%). Responden menyatakan setuju bahwa OTA 

sebagai media yang memberikan produk dengan cepat dan murah. 

TABEL 20 

OTA MEMILIKI KAPABILITAS YANG SESUAI DENGAN PRODUKNYA 

SEBAGAI PRODUK ONLINE  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 0 0 0% 

3 Netral 3 9 5,4% 

4 Setuju 37 148 66,1% 

5 Sangat Setuju 16 80 28,6% 

TOTAL  56 237 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan 

setuju sebanyak 37 responden atau 66,1% sedangkan sisanya menyatakan sangat 

setuju (28,6%) dan netral (5,4%). Responden menyatakan bahwa mereka setuju jika 

OTA memiliki kapabilitas yang sesuai dengan produknya sebagai produk online. 
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Berikut ini merupakan hasil rekapitulasi responden mengenai Karakteristik 

Online Travel Agent yang akan ditampilkan dalam bentuk tabel sebagai berikut: 

TABEL 21 

HASIL REKAPITULASI KARAKTERISTIK ONLINE TRAVEL AGENT 

NO PERNYATAAN  
PENILAIAN  

STS TS N S SS 

1 
Kemampuan OTA memilihkan waktu penerbangan 

sesuai dengan keinginan pelanggan 
   ã  

2 
OTA memberikan banyak berbagai pilihan waktu dan 

maskapai penerbangan 
   ã  

3 

Keakuratan OTA memberikan informasi secara detail 

mengenai estimasi waktu keberangkatan, transit, dan 

sampai pada tujuan 

   ã  

4 

Komunikasi OTA dalam menyampaikan informasi, 

produk, pelayanan, serta pembayaran dengan cara 

elektronik 

   ã  

5 OTA sebagai media bisnis yang memudahkan pekerjaan    ã  

6 
OTA sebagai media pelayanan yang memberikan 

produk yang cepat dan murah 
   ã  

7 
OTA memiliki kapabilitas yang sesuai dengan 

produknya sebagai produk online 
   ã  

Sumber: Modifikasi Dari Hasil Penelitian, 2016 

 

Berikut ini merupakan rekapitulasi penilaian responden terhadap karakteristik 

online travel agent. Adapun penilaian untuk kuesioner ini sebagai berikut: 

Skor tertinggi = Bobot nilai terbesar × jumlah pertanyaan × sampel 

= 5 × 7 × 56  =  1960 

Skor terendah = Bobot nilai terendah × jumlah pertanyaan × sampel 

= 1 × 7 × 56 = 392 

Rentang nilai =  

=  = 314 
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TABEL 22 

REKAPITULASI PENILAIAN RESPONDEN TERHADAP 

KARAKTER ISTIK ONLINE TRAVEL AGENT 

NO PERNYATAAN  
Skor 

Aktual  

Skor 

Ideal 
Kriteria  

1 

Kemampuan OTA memilihkan waktu 

penerbangan sesuai dengan keinginan 

pelanggan 

214 280 Baik 

2 
OTA memberikan banyak berbagai pilihan 

waktu dan maskapai penerbangan 
221 280 Baik 

3 

Keakuratan OTA memberikan informasi secara 

detail mengenai estimasi waktu keberangkatan, 

transit, dan sampai pada tujuan 

228 280 Baik 

4 

Komunikasi OTA dalam menyampaikan 

informasi, produk, pelayanan, serta 

pembayaran dengan cara elektronik 

234 280 Baik 

5 
OTA sebagai media bisnis yang memudahkan 

pekerjaan 
231 280 Baik 

6 
OTA sebagai media pelayanan yang 

memberikan produk yang cepat dan murah 
233 280 Baik 

7 
OTA memiliki kapabilitas yang sesuai dengan 

produknya sebagai produk online 
237 280 Baik 

Jumlah 1598 1960  
Sumber: Hasil Olahan Kuisioner, 2016 

 

GAMBAR 7  

GARIS KONTINUM KARAKTERISTIK ONLINE TRAVEL AGENT 

 

Sangat Tidak 

Baik 
Tidak Baik Kurang Baik Baik Sangat Baik 

    392                 706      1020                 1334                 1648         1960 

 

  

Sumber: Hasil Olahan Kuisioner, 2016 

 

Berdasarkan gambar di atas dapat dilihat bahwa karakteristik online travel agent  

ada pada kategori baik dilihat dari skor yang diperoleh berada pada rentang nilai 

1598 
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antara 1334 ï 1648. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa mereka menilai 

bahwa karakteristik online travel agent yang ada di Indonesia memiliki aspek-aspek 

yang baik sesuai pada setiap indikator penelitian. 

Berikut ini merupakan nilai sebaran deskriptif statistik mengenai Karakteristik 

Online Travel Agent di Indonesia berdasarkan penilaian travel agent konvensional di 

kota Bandung. 

TABEL 23 

NILAI SEBARAN DESKRIPTIF MENGENAI KARAKTERISTIK ONLINE 

TRAVEL AGENT DI INDONESIA BERDASARKAN PENILAIAN TRAVEL 

AGENT KONVENSIONAL DI KOTA BANDUNG  

(n = 56) 

NO PERNYATA AN n Min  Max Mean 

1 
Kemampuan OTA memilihkan waktu penerbangan 

sesuai dengan keinginan pelanggan 
56 2 5 3,82 

2 
OTA memberikan banyak berbagai pilihan waktu 

dan maskapai penerbangan 
56 2 5 3,95 

3 

Keakuratan OTA memberikan informasi secara 

detail mengenai estimasi waktu keberangkatan, 

transit, dan sampai pada tujuan 

56 3 5 4,14 

4 

Komunikasi OTA dalam menyampaikan informasi, 

produk, pelayanan, serta pembayaran dengan cara 

elektronik 

56 3 5 4,18 

5 
OTA sebagai media bisnis yang memudahkan 

pekerjaan 
56 2 5 4,12 

6 
OTA sebagai media pelayanan yang memberikan 

produk yang cepat dan murah 
56 3 5 4,16 

7 
OTA memiliki kapabilitas yang sesuai dengan 

produknya sebagai produk online 
56 3 5 4,23 

Sumber: Olahan Dari Hasil Penelitian, 2016 

 

Nilai sebaran deskriptif mengenai Karakteristik Online Travel Agent di 

Indonesia berdasarkan penilaian travel agent konvensional di kota Bandung dapat 

diketahui bahwa dari 56 responden untuk kemampuan OTA memilihkan waktu 

penerbangan sesuai dengan keinginan pelanggan, OTA memberikan banyak berbagai 
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pilihan waktu dan maskapai penerbangan, dan OTA sebagai media bisnis yang 

memudahkan pekerjaan memiliki nilai terkecil adalah 2 (tidak setuju) sedangkan nilai 

terbesar adalah 5 (sangat setuju), sedangkan untuk keakuratan OTA memberikan 

informasi secara detail mengenai estimasi waktu keberangkatan, transit, dan sampai 

pada tujuan; komunikasi OTA dalam menyampaikan informasi, produk, pelayanan, 

serta pembayaran dengan cara elektronik; OTA sebagai media pelayanan yang 

memberikan produk yang cepat dan murah; serta OTA memiliki kapabilitas yang 

sesuai dengan produknya sebagai produk online memiliki nilai terkecil adalah 3 

(netral) sedangkan nilai terbesar adalah 5 (sangat setuju). 

3. Bisnis Travel Agent Konvensional 

Berikut ini merupakan sebaran hasil kuisioner Bisnis Travel Agent 

Konvensional dengan dimensinya peran travel agent tradisional. 

a. Peran Travel Agent Tradisional 

TABEL 24 

DENGAN KEMUNCULAN BERBAGAI OTA DI INDONESIA TELAH 

MERUSAK PERAN UTAMA TRAVEL AGENT KONVENSIONAL SEBAGAI 

AGEN TIKET  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 0 0 0% 

3 Netral 6 18 10,7% 

4 Setuju 46 184 82,1% 

5 Sangat Setuju 4 20 7,1% 

TOTAL  56 222 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan 

setuju sebanyak 46 responden atau 82,1% sedangkan sisanya menyatakan netral 
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(10,7%) dan sangat setuju (7,1%). Responden menyatakan setuju terhadap pernyataan 

bahwa dengan kemunculan berbagai OTA di Indonesia telah merusak peran utama 

travel agent konvensional sebagai agen tiket. 

TABEL 25 

HARGA RENDAH YANG DITAWARKAN OLEH OTA MEMBUAT 

TRAVEL AGENT KONVENSIONAL SULIT UNTUK TETAP BISA 

BERSAING 

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 0 0 0% 

3 Netral 9 27 16,1% 

4 Setuju 40 160 71,4% 

5 Sangat Setuju 7 35 12,5% 

TOTAL  56 222 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan 

setuju sebanyak 40 responden atau 71,4% sedangkan sisanya menyatakan netral 

(16,1%) dan sangat setuju (12,5%). Responden menyatakan setuju bahwa harga 

rendah yang ditawarkan oleh OTA membuat travel agent konvensional sulit untuk 

tetap bisa bersaing. 

TABEL 26 

BERBAGAI LAYANAN YANG DITAWARKAN OTA MENYULITKAN 

TRAVEL AGENT KONVENSIONAL UNTUK TETAP BISA BERSAING  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 0 0 0% 

3 Netral 5 15 8,9% 

4 Setuju 39 156 69,6% 

5 Sangat Setuju 12 60 21,4% 

TOTAL  56 231 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 
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Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan 

setuju sebanyak 39 responden atau 69,6% sedangkan sisanya menyatakan sangat 

setuju (21,4%) dan netral (8,9%). Responden menyatakan setuju bahwa berbagai 

layanan yang ditawarkan OTA menyulitkan travel agent konvensional untuk tetap 

bisa bersaing. 

TABEL 27 

TRAVEL AGENT KONVENSIONAL AKAN PUNAH DI MASA DEPAN 

KARENA BERKEMBANGNYA OTA DI INDONESIA  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 0 0 0% 

3 Netral 5 15 8,9% 

4 Setuju 36 144 64,3% 

5 Sangat Setuju 15 75 26,8% 

TOTAL  56 234 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan 

setuju sebanyak 36 responden atau 64,3% sedangkan sisanya menyatakan sangat 

setuju (26,8%) dan netral (8,9%). Responden menyatakan setuju bahwa travel agent 

konvensional akan punah di masa depan karena berkembangnya OTA di Indonesia. 

TABEL 28 

DENGAN KEMUNCULAN OTA MAKA MEMILIKI DAMPAK YANG 

BURUK TERHADAP TIKET TRAVEL AGENT KONVENSIONAL  

(n = 56) 

Bobot Kriteria  Jumlah Skor Aktual  Persentase(%) 

1 Sangat Tidak Setuju 0 0 0% 

2 Tidak Setuju 0 0 0% 

3 Netral 11 33 19,6% 

4 Setuju 25 100 44,6% 

5 Sangat Setuju 20 100 35,7% 

TOTAL  56 233 100% 
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 
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Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa responden menyatakan setuju 

sebanyak 25 responden atau 44,6% sedangkan sisanya menyatakan sangat setuju 

(35,7%) dan netral (19,6%). Responden menyatakan setuju bahwa dengan 

kemunculan OTA maka memiliki dampak yang buruk terhadap penjualan tiket travel 

agent konvensional. 

Berikut ini merupakan hasil rekapitulasi responden mengenai Bisnis Travel 

Agent Konvensional yang akan ditampilkan dalam bentuk tabel sebagai berikut: 

TABEL 29 

HASIL REKAPITULASI  BISNIS TRAVEL AGENT KONVENSIONAL  

NO PERNYATAAN  
PENILAIAN  

STS TS N S SS 

1 

Dengan kemunculan berbagai OTA di Indonesia telah 

merusak peran utama travel agent konvensional sebagai 

agen tiket 

   ã  

2 
Harga rendah yang ditawarkan oleh OTA membuat 

travel agent konvensional sulit untuk tetap bisa bersaing 
   ã  

3 
Berbagai layanan yang ditawarkan OTA menyulitkan 

travel agent konvensional untuk tetap bisa bersaing 
   ã  

4 
Travel agent konvensional akan punah di masa depan 

karena berkembangnya OTA di Indonesia 
   ã  

5 

Dengan kemunculan OTA maka memiliki dampak yang 

buruk terhadap penjualan tiket travel agent 

konvensional 

   ã  

Sumber: Modifikasi Dari Hasil Penelitian, 2016 

 

Berikut ini merupakan rekapitulasi penilaian responden mengenai Bisnis Travel 

Agent Konvensional. Adapun penilaian untuk kuesioner ini sebagai berikut: 

Skor tertinggi = Bobot nilai terbesar × jumlah pertanyaan × sampel 

= 5 × 5 × 56  =  1400 

Skor terendah = Bobot nilai terendah × jumlah pertanyaan × sampel 

= 1 × 5 × 56 = 280 
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Rentang nilai =  

=  = 224 

TABEL 30 

REKAPITULASI PENILAIAN R ESPONDEN TERHADAP BISNIS TRAVEL 

AGENT KONVENSIONAL  

NO PERNYATAAN  
Skor 

Aktu al 

Skor 

Ideal 
Kriteria  

1 

Dengan kemunculan berbagai OTA di 

Indonesia telah merusak peran utama travel 

agent konvensional sebagai agen tiket 

222 280 Setuju 

2 

Harga rendah yang ditawarkan oleh OTA 

membuat travel agent konvensional sulit untuk 

tetap bisa bersaing 

222 280 Setuju 

3 

Berbagai layanan yang ditawarkan OTA 

menyulitkan travel agent konvensional untuk 

tetap bisa bersaing 

231 280 Setuju 

4 

Travel agent konvensional akan punah di masa 

depan karena berkembangnya OTA di 

Indonesia 

234 280 Setuju 

5 

Dengan kemunculan OTA maka memiliki 

dampak yang buruk terhadap penjualan tiket 

travel agent konvensional 

233 280 Setuju 

Jumlah 1142 1400  
Sumber: Hasil Olahan Kuisioner, 2016 

 

GAMBAR 8  

GARIS KONTINUM BISNIS TRAVEL AGENT KONVENSIONAL  

 

Sangat Tidak 

Setuju 
Tidak Setuju 

Kurang 

Setuju 
Setuju 

Sangat 

Setuju 

    280                 504      728                     952                 1176         1400 

 

  

Sumber: Hasil Olahan Kuisioner, 2016 

 

1142 
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Berdasarkan gambar di atas dapat dilihat bahwa Bisnis Travel Agent 

Konvensional ada pada kategori setuju dilihat dari skor yang diperoleh berada pada 

rentang nilai antara 952 ï 1176. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa mereka 

setuju dengan keadaan travel agent konvensional saat ini sesuai dengan setiap 

indikator penelitian. 

Berikut ini merupakan nilai sebaran deskriptif statistik mengenai travel agent 

konvensional. 

TABEL 31 

NILAI SEBARAN DESKRIPTIF MENGENAI BISNIS TRAVEL AGENT 

KONVENSIONAL DI KOTA BANDUNG  

(n = 56) 

NO PERNYATAAN  n Min  Max Mean 

1 

Dengan kemunculan berbagai OTA di Indonesia 

telah merusak peran utama travel agent konvensional 

sebagai agen tiket 

56 3 5 3,96 

2 

Harga rendah yang ditawarkan oleh OTA membuat 

travel agent konvensional sulit untuk tetap bisa 

bersaing 

56 3 5 3,96 

3 

Berbagai layanan yang ditawarkan OTA 

menyulitkan travel agent konvensional untuk tetap 

bisa bersaing 

56 3 5 4,13 

4 
Travel agent konvensional akan punah di masa 

depan karena berkembangnya OTA di Indonesia 
56 3 5 4,18 

5 

Dengan kemunculan OTA maka memiliki dampak 

yang buruk terhadap penjualan tiket travel agent 

konvensional 

56 3 5 4,16 

Sumber: Olahan Dari Hasil Penelitian, 2016 

 

Berdasarkan nilai sebaran deskriptif mengenai bisnis travel agent konvensional 

di kota Bandung dapat diketahui bahwa dari 56 responden untuk pernyataan 

kemunculan berbagai OTA di Indonesia telah merusak peran utama travel agent 

konvensional sebagai agen tiket, harga rendah yang ditawarkan oleh OTA membuat 
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travel agent konvensional sulit untuk tetap bisa bersaing, berbagai layanan yang 

ditawarkan OTA menyulitkan travel agent konvensional untuk tetap bisa bersaing, 

travel agent konvensional akan punah di masa depan karena berkembangnya OTA di 

Indonesia, serta kemunculan OTA maka memiliki dampak yang buruk terhadap 

penjualan tiket travel agent konvensional memiliki nilai terkecil adalah 3 (netral) 

sedangkan nilai terbesar adalah 5 (sangat setuju). 

4. Pengaruh Online Travel Agent Terhadap Travel Agent Konvensional di 

Kota Bandung 

Pada tahap selanjutnya peneliti menganalisis pengaruh antara online travel 

agent terhadap travel agent konvensional di kota Bandung sebagai berikut. 

a. Uji Asumsi Klasik  

Pada tahap ini peneliti melakukan uji asumsi klasik yang terdiri dari uji 

normalitas, uji homogenitas, dan uji kolonieritas. 

1) Uji Normalitas 

Berikut ini merupakan hasil uji normalitas yang peneliti olah menggunakan 

SPSS 23 for windows. Variabel dikatakan berdistribusi normal jika data residual atau 

variabel pengganggu memiliki nilai signifikansi > 0,05. 
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TABEL 32 

UJI NORMALITAS ONE -SAMPEL KOLMOGOROV -SMIRNOV  

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandarized 

Residual 

N 56 

Normal Parametersa,b Mean 49.3750 

Std. Deviation 3.25052 

Most Extreme Differences Absolute .099 

Positive .099 

Negative -.086 

Test Statistic .099 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

 

a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 

Sumber: Data Hasil Olahan SPSS 23 for Windows, 2016 

 

Dari tabel diatas diketahui bahwa besarnya nilai signifikansi (Asymp. Sig. (2-

tailed)) dari uji Kolmogrov ï Smirnov sebesar 0,200 (lebih besar dari 0,05) yang 

artinya variabel tersebut memiliki residual yang normal.  

2) Uji Homogenitas 

Berikut ini merupakan uji homogenitas yang digunakan untuk mengetahui 

varian dari populasi sama atau tidak. Jika nilai signifikansi < 0,05 maka varian 

kelompok populasi data adalah tidak sama, sedangkan jika nilai signifikansi > 0,05 

maka varian kelompok populasi data adalah sama. 
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TABEL 33 

UJI HOMOGENITAS  

Test of Homogeneity of Variances 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1.053 8 46 .412 

Sumber: Data Hasil Olahan SPSS 23 for Windows, 2016 

 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui nilai signifikansi untuk variabel 

penelitian adalah 0,412. Dapat disimpulkan bahwa data variabel penelitian 

mempunyai varian yang sama. 

3) Uji L inieritas 

Berikut ini merupakan hasil uji linieritas yang peneliti olah menggunakan SPSS 

23.0 for Windows. Jika nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 maka terdapat 

hubungan linear secara signifikan antara variabel X dengan variabel Y, sedangkan 

jika nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 maka terdapat hubungan tidak linear secara 

signifikan antara variabel X dengan variabel Y. Kemudian jika nilai Fhitung lebih kecil 

dari Ftabel maka terdapat hubungan yang linier, sedangkan jika nilai Fhitung lebih besar 

dari Ftabel maka terdapat hubungan yang tidak linear. 
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TABEL 34 

UJI LI NIERITAS  

ANOVA Table 

 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

Bisnis Travel Agent 

Konvensional * Karakteristik 

Online Travel Agent 

Between 

Groups 

(Combined) 34.107 9 3.790 1.042 .422 

Linearity 12.619 1 12.619 3.471 .069 

Deviation from 

Linearity 
21.488 8 2.686 .739 .657 

Within Groups 167.250 46 3.636   

Total 201.357 55    

Sumber: Data Hasil Olahan SPSS 23 for Windows, 2016 

 

Berdasarkan tabel 32 diatas dapat diketahui bahwa diperoleh nilai signifikansi 

sebesar 0,657 dimana nilai tersebut > 0,05. Sedangkan diperoleh nilai Fhitung sebesar 

0,739 sedangkan Ftabel sebesar 4,03. Dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan 

linear secara signifikan antara variabel Karakteristik Online Travel Agent (X) dengan 

variabel Bisnis Travel Agent Konvensional (Y). 

b. Analisis Regresi Linier Sederhana 

Analisis regresi linier sederhana merupakan untuk mengetahui adanya pengaruh 

antar variabel X (Karakteristik Online Travel Agent) terhadap variabel Y (Bisnis 

Travel Agent Konvensional). Tujuannya adalah untuk meramalkan atau 

memperkirakan nilai variabel dependen dalam hubungannya dengan nilai variabel 

lain. 

Berdasarkan perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan program 

statistik yaitu SPSS version 23.0 maka diperoleh hasil yang dapat dilihat pada tabel 

dibawah ini: 
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TABEL 35 

KOEFISIEN REGRESI LINIER SEDERHANA  

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 12.919 3.056  4.228 .000 

X (Karakteristik 

Online Travel Agent) 
.250 .107 .294 2.347 .022 

 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Data Hasil Olahan SPSS 23 for Windows, 2016 

 

Dari output di atas diketahui nilai kontanta dan koefisien regresi sehingga dapat 

dibentuk persamaan regresi linier sederhana sebagai berikut: 

Y = 12,919 + 0,250X 

Berdasarkan persamaan linier sederhana di atas dapat dilihat besarnya konstanta 

adalah 12,919 berarti nilai Bisnis Travel Agent Konvensional (Y) pada saat variabel 

bebasnya = 0 adalah 12,919. Koefisien regresi Karakteristik Online Travel Agent (X) 

bertanda positif menunjukkan adanya pengaruh yang searah antara Karakteristik 

Online Travel Agent (X) dengan Bisnis Travel Agent Konvensional (Y). Koefisien 

regresi Karakteristik Online Travel Agent (X) sebesar 0,250 artinya jika Karakteristik 

Online Travel Agent (X) meningkat satu-satuan maka Bisnis Travel Agent 

Konvensional (Y) cenderung meningkat sebesar 0,250. 
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c. Analisis Determinasi 

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel X (Online Travel Agent) 

mempunyai pengaruh terhadap Y (Travel Agent Konvensional), maka digunakan 

analisis koefisien determinasi pada tabel di bawah ini. 

TABEL 36 

KOEFISIEN DETERMINASI  

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .294a .087 .071 1.90196 

 

a. Predictors: (Constant), X 

Sumber: Data Hasil Olahan SPSS 23 for Windows, 2016 

 

Tampilan output diatas menunjukkan besarnya R2 sebesar 0,087 hal ini berarti 

9% variabel Bisnis Travel Agent Konvensional (Y) dapat dijelaskan oleh variabel 

Karakteristik Online Travel Agent (X), sedangkan sisanya (100% - 9% = 91%) 

dijelaskan oleh sebab-sebab lain diluar model yang artinya variabel X ini memberikan 

kontribusi sebesar 9% untuk bisa menjelaskan variabel Y. 

d. Pengujian Hipotesis 

Untuk mengetahui apakah variabel Karakteristik Online Travel Agent (X) 

mempunyai pengaruh terhadap variabel Bisnis Travel Agent Konvensional (Y), maka 

penulis akan mengujinya dengan penggunaan statistik Uji t dengan hipotesis sebagai 

berikut: 

H0:  artinya Karakteristik Online Travel Agent (X) tidak berpengaruh 

terhadap Bisnis Travel Agent Konvensional (Y) di kota Bandung. 
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H1:  artinya Karakteristik Online Travel Agent (X) berpengaruh terhadap 

Bisnis Travel Agent Konvensional (Y) di kota Bandung. 

Rumusnya mencari ttabel adalah sebagai berikut: 

dk = n - 2 

Dimana: 

n : adalah jumlah observasi/sampel pembentuk regresi. 

Sehingga, 

dk = 56 ï 2 

 = 54 

Maka, besarnya ttabel adalah 2,00 

TABEL 37 

KOEFISIEN UJI -T 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 19.922 1 19.922 5.507 .022b 

Residual 209.811 55 3.617   

Total 229.733 56    

 
a. Dependent Variable: Y 
b. Predictors: (Constant), X 

Sumber: Data Hasil Olahan SPSS 23 for Windows, 2016 

 

Berdasarkan perhitungan di atas dapat diketahui bahwa nilai thitung adalah 

sebesar 5,507. Dikarenakan nilai thitung > ttabel (5,507 > 2,00) maka H0 ditolak. Dengan 

demikian, maka dapat disimpulkan bahwa Karakteristik Online Travel Agent (X) 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Bisnis Travel Agent Konvensional (Y) di 
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kota Bandung. Jika disajikan dalam kurva uji t maka dapat dilihat pada gambar di 

bawah ini: 

 

GAMBAR  9 

PENGUJIAN HIPOTESIS (KURVA UJI -T) 

  
Sumber: Data Hasil Olahan Peneliti, 2016 

 

Berdasarkan hasil perhitungan uji -t dan gambar di atas, maka dapat diketahui 

bahwa nilai thitung berada dalam daerah penerimaan H0, dengan demikian dapat 

diperoleh kesimpulan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Karakteristik 

Online Travel Agent (X) terhadap Bisnis Travel Agent Konvensional (Y) di kota 

Bandung. 

B. Pembahasan Penelitian 

1. Karakteristik Online Travel Agent 

Pada variabel Karateristik Online Travel Agent terdapat 2 dimensi yang terdiri 

dari Karakteristik Produk Tiket Pesawat dan Perspektif E-commerce. Berdasarkan 

hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 56 travel agent memberikan penilaian 

dimensi Karakteristik Produk Tiket Pesawat pada indikator kemampuan OTA 

memilihkan waktu penerbangan sesuai dengan keinginan pelanggan dengan 

pernyataan setuju, OTA memberikan banyak berbagai pilihan waktu dan maskapai 

    -2,00           0         2,00     5,507 

Daerah 

penolakan Ho 

Daerah 

penolakan Ho 

   Daerah Penerimaan H0 
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penerbangan dengan pernyataan setuju, dan Keakuratan OTA memberikan informasi 

secara detail mengenai estimasi waktu keberangkatan, transit, dan sampai pada tujuan 

dengan pernyataan setuju. Data tersebut menunjukkan bahwa sebagian besar mereka 

setuju bahwa produk tiket pesawat yang dimiliki OTA sudah termasuk ke dalam 

kategori produk yang baik, disebut baik karena merupakan produk yang efektif dan 

efisien. Dalam analisis kemampuan OTA memilihkan waktu penerbangan sesuai 

dengan keinginan pelanggan mereka menilai bahwa OTA sebagai aplikasi mampu 

memilihkan produk tiket penerbangan yang tepat sebagaimana apa yang user 

(pelanggan) inginkan. Misalnya, ketika user mengakses salah satu OTA (seperti 

Traveloka atau Tiket.com) menginginkan menggunakan pesawat dengan 

keberangkatan pada tanggal 15 Mei 2016 maka OTA pun menyajikan daftar produk 

tiket pesawat yang tersedia dan maskapai penerbangan apa yang bisa digunakan pada 

tanggal 15 Mei 2016 disertakan dengan waktu serta maskapai yang digunakan, 

sehingga dengan alasan tersebut mereka setuju bahwa OTA mampu memilihkan 

waktu penerbangan sesuai dengan keinginan yang ditentukan oleh pelanggan. Dalam 

analisis OTA memberikan banyak berbagai pilihan waktu dan maskapai penerbangan 

mereka menyatakan dengan contoh, misalnya user (pelanggan) yang mengakses salah 

satu OTA (seperti Traveloka atau Tiket.com) ingin membeli tiket namun belum tahu 

yang diinginkan berdasarkan ketersediaan waktu dan jenis maskapai penerbangannya, 

lalu user memasukkan entry data pesawat apa saja yang tersedia dan kapan waktu 

yang tersedia jika ingin pergi ke suatu destinasi, lalu OTA memberikan respon 

dengan memberikan beragam pilihan mengenai informasi untuk pergi ke suatu 

destinasi bisa menggunakan maskapai disertakan waktu yang tersedia berdasarkan 
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informasi dari maskapai penerbangan sehingga dengan alasan tersebut mereka setuju 

bahwa produk tiket OTA yang ada di Indonesia memberikan banyak berbagai pilihan 

waktu dan maskapai penerbangan. Untuk analisis keakuratan OTA memberikan 

informasi secara detail mengenai estimasi waktu keberangkatan, transit, dan sampai 

pada tujuan ini dinyatakan dengan contoh, misalnya user (pelanggan) membeli 

produk tiket melalui OTA untuk keberangkatan Bandung (BDO) ï Singapore (SIN) 

pada tanggal 19 Juni 2016, lalu OTA memberikan respon dengan keterangan 

informasi bahwa maskapai yang digunakan multi-maskapai yaitu Citilink dan Lion 

Air pada jam keberangkatan dari 07.25 Bandung (BDO) ï Transit di Surabaya & 

Jakarta (08.55 ï 12.10 SUB, 13.40 ï 16.15 CGK) ï tiba pada jam 19.00 di Singapore 

(SIN). Dengan demikian, mereka setuju bahwa keakuratan OTA memberikan 

informasi secara detail mengenai estimasi waktu keberangkatan, transit, dan sampai 

pada tujuan. Selanjutnya adalah dimensi Perspektif E-commerce pada indikator 

perpektif komunikasi: Komunikasi OTA dalam menyampaikan informasi, produk, 

pelayanan, serta pembayaran dengan cara elektronik dengan pernyataan setuju, 

perspektif bisnis: OTA sebagai media bisnis yang memudahkan pekerjaan dengan 

pernyataan setuju, perspektif pelayanan: OTA sebagai media pelayanan yang 

memberikan produk yang cepat dan murah dengan pernyataan setuju, dan perspektif 

online: OTA memiliki kapabilitas yang sesuai dengan produknya sebagai produk 

online dengan pernyataan setuju. Data tersebut menunjukkan bahwa mereka menilai 

keberadaan e-commerce ini sudah layak sebagai media yang bisa memadukan produk, 

informasi, dan pelayanan bisnis secara terpadu dan memiliki potensi yang besar untuk 

berkembang dalam dunia industri perjalanan. Dalam analisis perspektif komunikasi: 
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Komunikasi OTA dalam menyampaikan informasi, produk, pelayanan, serta 

pembayaran dengan cara elektronik ini ditunjukkan dengan OTA yang ada Indonesia 

memiliki pengolahan informasi yang efektif kepada pelanggan, hingga memberikan 

petunjuk secara rinci bagaimana tata cara transaksi dengan cara elektronik untuk 

membeli produk tiket online OTA tersebut. Selain itu, cara mereka reminder 

produknya pun bisa intens melalui e-mail, baik untuk pelanggan yang pernah 

bertransaksi ataupun yang belum pernah bisa mendapatkan offering dari OTA 

terutama untuk produk promo. Dalam analisis perspektif bisnis: OTA sebagai media 

bisnis yang memudahkan pekerjaan sebagian besar mereka menyatakan bahwa OTA 

mampu mengefektifkan keinginan pelanggan ketika sedang dalam keadaan dimana 

mereka sulit untuk meluangkan waktu untuk mendatangi agent ticketing, tanpa harus 

ke tempat penjualan tiket pelanggan bisa mengakses melalui website atau aplikasi e-

commerce. Dalam analisis perspektif pelayanan : OTA sebagai media pelayanan yang 

memberikan produk yang cepat dan murah dibuktikan dengan harga yang diberikan 

OTA mampu bersaing, bahkan harga yang diberikan bisa di bawah standar yang ada 

ditambah dengan proses agar produk tersebut bisa dipakai juga terbilang cepat. 

Dalam analisis perspektif online: OTA memiliki kapabilitas yang sesuai dengan 

produknya sebagai produk online mereka sepakat jika ternyata produk ticketing cocok 

sebagai produk online dengan tidak mengurangi unsur pelayanannya di dalamnya 

satu pun, bahkan konsep self-service ini cukup memudahkan untuk pelanngan untuk 

bisa mengakses produk tiket OTA tersebut. 

Lohmann & Schmucker (2009:32) mengemukakan bahwa internet memiliki 

pengaruh yang terus tumbuh di berbagai pasar pariwisata, hal ini berkaitan dengan 
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informasi konsumen dan perilaku pemesanan mereka telah berubah secara dramatis 

sejak layanan dan pemesanan secara online telah diperkenalkan. Clemons, et al 

(1998: 8) mengemukakan produk industri perjalanan yang ideal untuk di evaluasi 

dilihat dari diferensiasi produknya. Karateristik produk diantaranya memiliki jaminan 

yang baik dari tiket airlines tersebut yang sesuai dengan standarnya dan memiliki 

deskripsi yang mudah dipahami, memiliki identifikasi dan tawaran diferensiasi yang 

jelas di pasar perdagangan elektronik. Teori tersebut memang berlaku karena 

memang tidak dipungkiri bahwa perkembangan teknologi IT mampu merubah cara 

serta pola informasi dan perilaku konsumen, sehingga dalam hal ini produk tiket yang 

sudah mulai memasuki ke e-commerce pun akhirnya menjadi produk banyak pilihan 

konsumen karena seluruh kemudahan untuk bisa menjangkau produk tersebut. 

Sehingga dapat disimpulkan secara umum bahwa karakteristik online travel agent di 

Indonesia ini para travel agent menganggap karakteristik produk tiket pesawat dan 

secara perspektif e-commerce mereka menilai sudah baik. Sehingga hal ini dinilai jika 

online travel agent secara positif akan memiliki pengaruh terhadap travel agent 

konvensional walaupun ada beberapa travel agent konvensional yang merasa tidak 

berpengaruh terhadap kemunculan online travel agent tersebut. 

2. Bisnis Travel Agent Konvensional 

Pada variabel Bisnis Travel Agent Konvensional terdapat dimensi Peran Travel 

Agent Tradisional. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 56 

travel agent memberikan penilaian dimensi Peran Travel Agent Tradisional pada 

indikator Dengan kemunculan berbagai OTA di Indonesia telah merusak peran utama 

travel agent konvensional sebagai agen tiket menyatakan setuju, Harga rendah yang 
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ditawarkan oleh OTA membuat travel agent konvensional sulit untuk tetap bisa 

bersaing menyatakan setuju, Berbagai layanan yang ditawarkan OTA menyulitkan 

travel agent konvensional untuk tetap bisa bersaing menyatakan setuju, Travel agent 

konvensional akan punah di masa depan karena berkembangnya OTA di Indonesia 

menyatakan setuju, dan dengan kemunculan OTA maka memiliki dampak yang buruk 

terhadap penjualan tiket travel agent konvensional menyatakan setuju. Data tersebut 

menunjukkan bahwa sebagian besar terhadap peran travel agent tradisional mereka 

saat ini menyatakan setuju bahwa keberadaan online travel agent ini memang sudah 

melanggar peran bisnis travel agent yang seharusnya sesuai dengan Undang-Undang 

Kepariwisataan No.10 Tahun 2009. Dalam analisis kemunculan berbagai OTA di 

Indonesia telah merusak peran utama travel agent konvensional sebagai agen tiket 

yaitu permasalahan utama dari hal ini, mereka bukan tidak setuju dengan sistem yang 

OTA miliki, tetapi mereka tidak setuju bahwa lapangan pekerjaan ticketing itu masih 

belum jelas apakah OTA berada di bawah regulasi Kementerian Pariwisata atau 

kementerian yang lain. Karena sesuai dengan UU Kepariwisataan No.10 Tahun 2009 

dinyatakan bahwa usaha agen perjalanan wisata seperti pemesanan tiket merupakan 

termasuk ke dalam usaha jasa pariwisata bukan usaha jasa yang lain. Sehingga 

dengan demikian mereka menilai OTA di Indonesia ini masih belum memiliki 

kelegalan yang jelas dan juga melanggar etika bisnisnya. Dalam analisis harga rendah 

yang ditawarkan oleh OTA membuat travel agent konvensional sulit untuk tetap bisa 

bersaing menyatakan dengan ketika seluruh anggota ASITA rapat dengan beberapa 

pihak maskapai penerbangan yang menyatakan seluruh harga yang di publish 

diberikan harga yang sama tidak ada perbedaan untuk seluruh agen. Namun OTA di 
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Indonesia menjual harga yang di bawah standar publish tersebut, sehingga jika hal 

tersebut terus menerus dilakukan maka berpotensi untuk terjadi pasar monopoli. 

Dalam analisis berbagai layanan yang ditawarkan OTA menyulitkan travel agent 

konvensional untuk tetap bisa bersaing dinyatakan dengan karena ada pengaruh dari 

harga yang ditawarkan OTA yang dibawah standar tersebut, sehingga apapun 

pelayanan yang akan ditawarkan travel agent konvensional mungkin akan terasa sulit 

untuk disampaikan kepada mereka, terutama untuk pasar yang sensitif dengan harga. 

Walaupun sebenarnya pelayanan yang diberikan oleh travel agent konvensional akan 

jauh lebih aman misalnya untuk refund tiket atau asuransi untuk menggunakan jasa 

maskapai penerbangan yang ditangani sepenuhnya oleh travel agent konvensional. 

Dalam analisis Travel agent konvensional akan punah di masa depan karena 

berkembangnya OTA di Indonesia dinyatakan dengan travel agent konvensional 

dalam hal ini khususnya agen ticketing akan semakin sulit bersaing, karena OTA 

mampu mengubah pola pembelian tiket pelanggan menjadi self-service. Sehingga 

bisa diprediksi lapangan pekerjaan agen ticketing kemungkinan besar tidak akan bisa 

bertahan lama di masa depan, ditambah dengan pesaing yang menjual sistem ticketing 

ke masyarakat umum yang menyebabkan siapapun bisa menjual tiket, tidak hanya 

yang memiliki lisensi secara legal untuk menjual tiket saja. Dalam analisis dengan 

kemunculan OTA maka memiliki dampak yang buruk terhadap penjualan tiket travel 

agent konvensional menyatakan dampak buruk yang dimaksudkan adalah terjadinya 

penurunan penjualan tiket travel agent konvensional yang sangat signifikan. Bahkan 

dari beberapa travel agent konvensional rata-rata terjadi penurunan hingga 35-50% 

per tahunnya semenjak kemunculan OTA di Indonesia tersebut. 
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3. Pengaruh Online Travel Agent Terhadap Travel Agent Konvensional 

Permasalahan kemunculan online travel agent ini dimulai dengan adanya 

keberadaan mereka yang keabsahannya dipertanyakan apakah online travel agent ini 

termasuk ke dalam usaha jasa pariwisata atau usaha jasa perindustrian secara 

legalitasnya. Secara umum, kemunculan online travel agent ini juga telah melanggar 

Undang-Undang Kepariwisataan No.10 Tahun 2009 dimana bisnis jasa pemesanan 

sarana seperti pemesanan tiket hanya berhak dilakukan secara legal oleh usaha agen 

perjalanan wisata. Selain itu, permasalahan lain seperti adanya sistem penjualan tiket 

yang dijual secara bebas kepada khalayak umum, yang bisa menyebabkan travel 

agent tidak akan bisa menjual lagi tiket pesawat. 

Dengan adanya hasil dari penelitian ini, ASITA DPD-Jabar dapat mempelajari 

bagaimana keadaan anggota travel agent nya saat ini sehingga mereka bisa 

melakukan tindakan untuk bisa menyelamatkan bisnisnya sebagai usaha industri 

perjalanan. 

Berdasarkan hasil uji t pada variabel Karakteristik Online Travel Agent 

menyatakan bahwa signifikansi t lebih besar dari 2,00 yaitu sebesar 4,476 sedangkan 

dalam regresi linier sederhana memiliki nilai sebesar 0,39 di bawah 0,05 yang berarti 

antar variabelnya signifikan. Berdasarkan uji hipotesis diperoleh bahwa variabel 

karakteristik online travel agent berpengaruh sebesar 9% terhadap variabel bisnis 

travel agent konvensional. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI  

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dipaparkan pada bab 

sebelumnya, maka peneliti dapat memberikan beberapa kesimpulan antara lain: 

1. Penilaian Karakteristik Online Travel Agent dinilai dari aspek produk tiket 

pesawat yang dimiliki OTA di Indonesia termasuk ke dalam kategori produk 

yang baik dan dari perspektif e-commerce OTA termasuk ke dalam kategori 

yang baik sebagai e-commerce sebagai media yang bisa memadukan produk, 

informasi, dan pelayanan bisnis secara terpadu dan memiliki potensi yang besar 

untuk berkembang dalam dunia industri perjalanan yang diukur dari perspektif 

komunikasi, perspektif bisnis, perspektif pelayanan, dan perspektif online.  

2. Keadaan Bisnis Travel Agent Konvensional menunjukkan sebagian besar travel 

agent menyatakan setuju bahwa bisnis mereka sebagian besar mengalami 

penurunan pendapatan dari penjualan tiket mereka, bahkan ada beberapa travel 

agent yang sudah tidak menjual tiket lagi karena kemunculan online travel 

agent di Indonesia. Sehingga mereka berpendapat bahwa online travel agent 

sudah merubah peran travel agent tradisional dimana perubahan ini telah 

melanggar ketentuan etika bisnis, sehingga secara umum mereka bukan tidak 

sepakat dengan sistem yang online travel agent miliki, tetapi mereka tidak 

sepakat bahwa perusahaan selain biro perjalanan wisata bisa menjual tiket 
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pesawat berdasarkan dengan Undang-Undang Kepariwisataan No.10 Tahun 

2009.  

3. Keberadaan online travel agent memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 

travel agent konvensional di kota Bandung dengan kontribusi pengaruh yang 

diberikan sebesar 9% di penelitian ini. Hal ini dikarenakan kemunculan mereka 

yang kerap mampu memberikan dampak yang signifikan terhadap bisnis travel 

agent konvensional anggota ASITA DPD-Jabar terutama yang berskala kecil, 

dalam hal ini berskala kecil karena travel agent tersebut hanya menjual produk 

tiket pesawat saja sedangkan sisanya memiliki fokus produk pada paket tour, 

M.I.C.E & Event, serta haji & umroh yang tidak memiliki pengaruh signifikan 

karena kemunculan online travel agent ini tapi tetap merasa dirugikan. 

 

B. Rekomendasi 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan diatas, maka peneliti memberikan 

beberapa rekomendasi, antara lain: 

1. Diprediksi bahwa dunia e-commerce akan selalu semakin berkembang maka 

sebaiknya penerapan bidang teknologi informasi (IT) untuk travel agent 

konvensional saat ini harus ditingkatkan. Beberapa penerapannya antara lain: 

a) Membuat website yang disertakan dengan pelayanan yang bisa dilakukan di 

website tersebut dan ditambahkan dengan tampilan yang menarik dan juga 

memudahkan, sehingga konsumen akan mudah untuk mengakses informasi 

tentang produk travel agent tersebut 
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b) Bekerja sama dengan web developer sehingga travel agent bisa 

dipromosikan melalui web advertising. Dengan adanya web advertising ini 

mereka akan melakukan specific marketing, maksudnya adalah mereka akan 

menganalisa seorang konsumen dari seberapa banyak dia mengakses 

website tersebut, website mana saja yang sering di akses sehingga dengan 

pendekatan tadi web advertising memunculkan website produk travel agent 

yang berpotensi untuk bisa diketahui informasinya oleh pelanggan. 

2. ASITA DPD-Jabar sebagai badan hukum asosiasi pariwisata untuk bisa 

mensiasati dan mengetahui keadaan anggotanya, maka bisa diterapkan adanya 

program survey atau penelitian skala kecil yang dilakukan 1 bulan sekali untuk 

mengetahui keadaan penjualan mereka apakah penjualan mereka meningkat 

atau menurun per tahunnya, lalu di indikasikan apa penyebab masalahnya 

sehingga data tersebut dapat dijadikan data konkret untuk bisa menyikapi situasi 

dan kondisi masing-masing anggota. Sehingga data hasil penelitian tersebut 

mampu dijadikan data bukti untuk bisa diajukan ke badan hukum Kementerian 

Pariwisata, Kementerian Perindustrian & Perdagangan, dan instansi terkait 

sebagai aspirasi dari instansi industri perjalanan untuk bisa disikapi ditinjau 

kembali dari regulasi yang berlaku, dengan harapan seluruh lingkup bisnis di 

Indonesia mampu bersaing secara sehat. 

3. Travel agent konvensional harus terus meningkatkan kualitas produk dan juga 

kemudahan untuk pelanggan bisa membeli produknya. Selain itu, travel agent 

bisa mengupayakan kepunahan bisa berinovasi dengan adanya konsep ekonomi 

kreatif. Konsep ekonomi kreatif merupakan sebuah konsep ekonomi yang 
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berasal dari pemanfaatan informasi, kreativitas, serta keterampilan dari sumber 

daya manusia sebagai faktor produksi utamanya yang diharapkan bisa 

menciptakan kesejahteraan dan lapangan pekerjaan dengan memberdayakan 

daya kreasi dan daya cipta sumber daya manusia tersebut. Maka, industri 

perjalanan harus lebih mampu memberikan inovasi yang lebih kreatif sehingga 

industri perjalanan bisa tetap bertahan dalam bisnis sektor pariwisata. 
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KUISIONER PENELITIAN 
SEKOLAH TINGGI PARIWISATA BANDUNG 
PROGRAM STUDI INDUSTRI PERJALANAN 

 

Yang Terhormat, 

Perkenalkan saya Rafif Andyka mahasiswa Sekolah Tinggi Pariwisata Bandung, Program 

Studi Industri Perjalanan yang sedang melakukan penelitian mengenai Pengaruh Online Travel 

Agent Terhadap Travel Agent Konvensional di Kota Bandung.  Saya membutuhkan penilaian 

anda terhadap Online Travel Agent di Indonesia dan juga bagaimana pengaruhnya terhadap 

perusahaan anda. Untuk itu saya memohon kesediaan serta waktu Bapak/Ibu/Saudara/I untuk 

dapat mengisi angket ini. Hasil angket ini akan peneliti gunakan sebagai data analisa pendukung 

penelitian. 

Atas partisipasi dan kerjasama Bapak/Ibu/Sodara/I, saya ucapkan banyak terimakasih. 

Salam hormat, 

Peneliti 

 

 

Berilah tanda silang (x) untuk mengisi pertanyaan di bawah ini.  

A. DEMOGRAFI PERUSAHAAN 

1. Lama berdiri perusahaan : 

 < 1 tahun    1 ɀ 4 tahun     4,1 ɀ 7 tahun 

 7,1 ɀ 10 tahun   Є ρπ ÔÁÈÕÎ 

2. Jumlah karyawan dalam perusahaan : 

 < 10 orang    ρπ ɀ 20 orang   ςρ ɀ 30 orang 

 31 ɀ 40 orang   Є τπ ÏÒÁÎÇ 

3. Pendidikan terakhir karyawan terbanyak di perusahaan : 

 Lulusan SD    ,ÕÌÕÓÁÎ 3-0   ,ÕÌÕÓÁÎ 3-!Ⱦ3-+ 

 Lulusan D3    Lulusan D4/S1 
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4. Jumlah cabang perusahaan : 

 Tidak ada    ρ ÐÅÒÕÓÁÈÁÁÎ   ς ÐÅÒÕÓÁÈÁÁÎ 

 3 perusahaan   Є σ ÐÅÒÕÓÁÈÁÁÎ 

5. Jasa yang disediakan selain airlines tickets : 

 Tour Packages   Haji & Umroh   MICE & Event Organizer 

 Lain-ÌÁÉÎȡ ȣȣȣȣȣȣȣȣȣȢ  

6. Cara paling sering berinteraksi dengan pelanggan : 

 Face-to-face    4ÅÌÅÐÈÏÎÅ    %-Mail 

 Via internet (website)  

7. Pasar aktual perusahaan : 

 Domestik (nasional)  -ÁÎÃÁÎÅÇÁÒÁ ɉÉÎÔÅÒÎÁÓÉÏÎÁÌɊ 

 

B. KARAKTERISTIK ONLINE TRAVEL AGENT 

Pernyataan -pernyataan berikut adalah penilaian anda mengenai online travel agent  

(OTA) yang ada di Indonesia, berikan penilaian anda dengan memberi tanda silang (x) 

sesuai dengan jawaban yang anda inginkan.  

Keterangan:  STS = Sangat Tidak Setuju  TS = Tidak Setuju N = Netral 

   S = Setuju   SS = Sangat Setuju 

 

B.1.    Karakteristik Produk Tiket Pesawat  

NO PERNYATAAN 
PENILAIAN 

STS TS N S SS 

8 Produk tiket OTA yang ada di Indonesia mampu memilihkan 

waktu penerbangan sesuai dengan keinginan yang 

ditentukan oleh pelanggan 

     

9 Produk tiket OTA yang ada di Indonesia memberikan banyak 

berbagai pilihan waktu dan maskapai penerbangan 

     

10 Produk tiket OTA yang ada di Indonesia mampu 

memberikan informasi secara detail mengenai estimasi 

waktu keberangkatan, transit, dan sampai pada tujuan 

sesuai dengan realita waktunya 
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B.2.    Karakteristik e-commerce 

NO PERNYATAAN 
PENILAIAN 

STS TS N S SS 

11 Saya merasa bahwa OTA cara komunikasinya dalam 

menyampaikan informasi, produk, pelayanan, serta 

pembayaran dengan cara elektronik yang baik 

     

12 Saya merasa OTA sebagai media bisnis yang memudahkan 

pekerjaan 

     

13 Saya merasa OTA sebagai media pelayanan yang 

memberikan produk yang cepat dan murah 

     

14 Saya merasa OTA memiliki kapabilitas yang sesuai dengan 

produknya sebagai produk online 

     

 

 

C. PERAN TRAVEL AGENT TRADISIONAL 

Pernyataan -pernyataan berikut adalah hal -hal yang ber kaitan dengan peran  travel 

agent konvensional  saat ini.  

NO PERNYATAAN 
PENILAIAN 

STS TS N S SS 

15 Dengan kemunculan berbagai OTA di Indonesia telah 

merusak peran utama travel agent konvensional sebagai 

agen tiket 

     

16 Harga rendah yang ditawarkan oleh OTA membuat travel 

agent konvensional sulit untuk tetap bisa bersaing 

     

17 Berbagai layanan yang ditawarkan OTA menyulitkan travel 

agent konvensional untuk tetap bisa bersaing 

     

18 Travel agent konvensional akan punah di masa depan 

karena berkembangnya OTA di Indonesia 

     

19 Dengan kemunculan OTA maka memiliki dampak yang 

buruk terhadap penjualan tiket travel agent konvensional 
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Pertanyaan -pertanyaan berikut adalah pertanyaan terbuka yang berkaitan dengan 

perusahaan anda. 

20. Berapa jumlah tiket yang terjual oleh perusahaan pada tahun 2010 atau sebelum 

kemunculan OTA di Indonesia? (dalam bentuk tiket)  

 

 

21. Berapa jumlah tiket yang terjual oleh perusahaan pada tahun 2012 atau setelah kemunculan 

OTA di Indonesia? (dalam bentuk tiket) 

 

 

22. Bagaimana saran anda bagi travel agent konvensional untuk bisa tetap bersaing di masa 

depan? 

_________________________________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________________________ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 tiket/tahun  

tiket/tahun  
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DATA ANGKA KUISIONER DEMOGRAFI PERUSAHAAN  

 

NO 
No. Item 

1 

No. Item 

2 

No. Item 

3 

No. Item 

4 

No. Item 

5 

No. Item 

6 

No. Item 

7 

1 4 2 5 1 1 1 1 

2 2 2 3 1 1 2 2 

3 5 2 5 1 1 1 2 

4 4 1 5 1 1 2 2 

5 5 2 5 5 1 1 1 

6 4 2 3 3 1 2 1 

7 5 2 4 5 1 1 1 

8 4 3 3 2 1 2 1 

9 2 1 3 1 1 1 1 

10 3 4 5 3 5 2 1 

11 2 1 3 1 1 1 1 

12 4 2 3 1 1 3 1 

13 5 3 3 1 1 3 1 

14 4 2 3 1 1 1 1 

15 1 2 3 1 1 1 1 

16 2 2 3 1 2 1 1 

17 4 2 3 1 1 1 1 

18 3 2 3 1 1 1 1 

19 2 2 3 1 1 1 1 

20 1 2 3 1 1 2 1 

21 3 2 3 1 1 2 1 

22 2 2 3 1 1 2 1 

23 4 2 5 1 1 2 1 

24 3 2 4 1 1 2 1 

25 4 2 4 1 1 2 1 

26 3 2 4 1 4 2 1 
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27 4 2 5 1 4 2 1 

28 5 2 3 1 4 2 1 

29 4 2 3 1 1 2 1 

30 3 2 3 1 1 2 1 

31 2 2 3 1 1 2 1 

32 4 2 3 1 1 2 1 

33 3 2 3 1 1 2 1 

34 3 2 3 1 1 1 2 

35 4 5 3 5 1 1 2 

36 4 2 3 1 4 1 1 

37 5 3 3 1 4 1 2 

38 3 2 3 1 4 2 2 

39 4 4 3 4 1 2 2 

40 2 2 3 1 4 2 1 

41 3 2 5 1 4 2 1 

42 4 2 3 1 4 2 1 

43 2 2 3 1 3 2 1 

44 3 2 5 1 3 2 1 

45 4 2 3 1 3 2 1 

46 5 2 3 1 4 2 1 

47 4 2 3 1 1 2 1 

48 3 2 3 1 1 4 1 

49 4 2 3 1 1 2 1 

50 3 2 3 1 4 2 1 

51 4 2 3 1 1 2 1 

52 2 2 3 1 1 2 1 

53 1 2 3 1 1 2 1 

54 4 2 3 1 4 2 1 

55 3 2 3 1 4 2 1 

56 4 2 3 1 4 2 2 
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DATA ANGKA KUISIONER KARAKTERISTIK ONLINE TRAVEL 

AGENT 

 

NO X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 

1 4 4 4 4 4 4 4 

2 4 4 4 4 5 4 4 

3 4 4 4 4 4 4 4 

4 3 3 4 4 4 3 4 

5 3 4 3 4 4 3 4 

6 4 5 5 5 5 5 4 

7 4 4 4 4 3 3 4 

8 4 4 4 3 4 4 4 

9 4 5 4 4 4 4 5 

10 4 5 5 4 5 5 5 

11 4 4 4 4 4 4 4 

12 4 4 4 4 3 4 4 

13 4 5 5 5 5 4 3 

14 5 5 5 5 2 5 5 

15 5 5 5 5 5 5 5 

16 4 4 4 3 4 4 4 

17 4 4 5 5 4 5 5 

18 4 4 4 4 4 4 4 

19 4 4 4 3 4 4 4 

20 4 4 4 4 4 4 4 

21 3 4 4 4 4 4 4 

22 3 4 4 4 5 5 4 

23 3 4 4 4 4 4 3 

24 3 4 4 4 5 4 3 

25 3 4 4 4 4 5 4 

26 3 4 4 4 5 4 4 
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27 4 2 4 4 5 4 5 

28 4 2 3 4 4 5 5 

29 4 2 3 4 5 4 4 

30 4 2 4 4 5 4 4 

31 4 3 4 4 4 5 4 

32 4 5 4 4 4 3 4 

33 4 4 4 4 4 3 4 

34 4 4 4 4 4 3 4 

35 4 4 4 4 4 3 4 

36 4 4 4 4 4 4 4 

37 4 4 4 4 4 4 5 

38 4 4 5 5 4 5 4 

39 4 4 5 4 5 4 5 

40 4 4 4 4 4 4 4 

41 3 4 4 5 4 5 4 

42 4 4 4 5 4 4 4 

43 3 4 4 4 4 4 4 

44 4 3 4 4 5 4 4 

45 2 4 4 5 5 5 4 

46 4 4 5 5 5 5 5 

47 4 5 4 4 5 5 4 

48 4 4 4 4 4 4 5 

49 4 4 5 5 5 5 4 

50 4 4 4 4 3 4 5 

51 4 4 4 4 3 5 5 

52 4 4 4 4 3 4 5 

53 4 4 4 5 3 5 5 

54 4 4 4 4 3 4 5 

55 4 4 5 5 3 3 4 

56 4 4 4 4 4 4 4 
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DATA ANGKA KUISIONER BISNIS TRAVEL AGENT KONVENSIONAL  

 

NO Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

1 4 3 3 4 3 

2 3 3 3 3 3 

3 4 4 4 4 4 

4 4 3 3 4 4 

5 4 4 4 3 4 

6 5 5 5 4 5 

7 4 4 4 4 3 

8 4 4 4 4 4 

9 4 3 4 4 4 

10 4 4 4 4 3 

11 4 3 4 4 4 

12 4 5 4 3 4 

13 4 4 3 3 4 

14 5 5 5 5 5 

15 4 3 4 4 4 

16 4 4 4 5 3 

17 3 4 5 5 4 

18 3 4 4 4 3 

19 4 4 4 4 4 

20 4 4 4 4 5 

21 4 4 4 4 3 

22 4 3 4 4 5 

23 4 3 4 5 5 

24 4 4 4 4 3 

25 4 4 4 5 4 

26 4 4 4 4 4 

27 5 4 4 4 4 
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28 4 4 4 4 4 

29 4 4 4 4 5 

30 4 4 4 4 5 

31 4 4 4 4 5 

32 4 4 5 5 5 

33 4 4 4 5 4 

34 4 4 4 4 4 

35 4 4 4 4 5 

36 4 4 5 5 4 

37 4 4 4 4 5 

38 4 4 4 5 4 

39 4 4 4 4 5 

40 4 4 4 4 4 

41 4 4 5 4 5 

42 4 5 4 4 4 

43 4 4 4 4 5 

44 4 4 4 5 4 

45 4 4 4 4 5 

46 4 4 5 5 5 

47 4 4 4 4 5 

48 4 5 4 4 5 

49 4 4 5 4 5 

50 3 3 3 3 3 

51 4 4 5 5 4 

52 3 5 5 4 3 

53 4 4 5 5 4 

54 4 4 4 5 4 

55 5 5 5 5 5 

56 3 4 4 4 3 
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HASIL NILAI STAT ISTIK DESKRIPTIF  

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Produk tiket OTA yang ada 

di Indonesia mampu 

memilihkan waktu 

penerbangan sesuai dengan 

keinginan yang ditentukan 

oleh pelanggan 

56 2 5 3.82 .508 

Produk tiket OTA yang ada 

di Indonesia memberikan 

banyak berbagai pilihan 

waktu dan maskapai 

penerbangan 

56 2 5 3.95 .699 

Produk tiket OTA yang ada 

di Indonesia mampu 

memberikan informasi 

secara detail mengenai 

estimasi waktu 

keberangkatan, transit, dan 

sampai pada tujuan sesuai 

dengan realita waktunya 

56 3 5 4.14 .483 

Saya merasa bahwa OTA 

cara komunikasinya dalam 

menyampaikan informasi, 

produk, pelayanan, serta 

pembayaran dengan cara 

elektronik yang baik 

56 3 5 4.18 .508 

Saya merasa OTA sebagai 

media bisnis yang 

memudahkan pekerjaan 

56 2 5 4.12 .715 

Saya merasa OTA sebagai 

media pelayanan yang 

memberikan produk yang 

cepat dan murah 

56 3 5 4.16 .654 
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Saya merasa OTA memiliki 

kapabilitas yang sesuai 

dengan produknya sebagai 

produk online 

56 3 5 4.23 .539 

Dengan kemunculan 

berbagai OTA di Indonesia 

telah merusak peran utama 

travel agent konvensional 

sebagai agen tiket 

56 3 5 3.96 .425 

Harga rendah yang 

ditawarkan oleh OTA 

membuat travel agent 

konvensional sulit untuk 

tetap bisa bersaing 

56 3 5 3.96 .538 

Berbagai layanan yang 

ditawarkan OTA menyulitkan 

travel agent konvensional 

untuk tetap bisa bersaing 

56 3 5 4.13 .541 

Travel agent konvensional 

akan punah di masa depan 

karena berkembangnya OTA 

di Indonesia 

56 3 5 4.18 .575 

Dengan kemunculan OTA 

maka memiliki dampak yang 

buruk terhadap penjualan 

tiket travel agent 

konvensional 

56 3 5 4.16 .733 

Valid N (listwise) 56     
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Frequency Table 

Produk tiket OTA yang ada di Indonesia mampu memilihkan waktu penerbangan 

sesuai dengan keinginan yang ditentukan oleh pelanggan 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8 

Netral 10 17.9 17.9 19.6 

Setuju 43 76.8 76.8 96.4 

Sangat Setuju 2 3.6 3.6 100.0 

Total 56 100.0 100.0  

 

 

Produk tiket OTA yang ada di Indonesia memberikan banyak berbagai pilihan waktu 

dan maskapai penerbangan 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 4 7.1 7.1 7.1 

Netral 3 5.4 5.4 12.5 

Setuju 41 73.2 73.2 85.7 

Sangat Setuju 8 14.3 14.3 100.0 

Total 56 100.0 100.0  

 

 

Produk tiket OTA yang ada di Indonesia mampu memberikan informasi secara detail 

mengenai estimasi waktu keberangkatan, transit, dan sampai pada tujuan sesuai 

dengan realita waktunya 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 3 5.4 5.4 5.4 

Setuju 42 75.0 75.0 80.4 

Sangat Setuju 11 19.6 19.6 100.0 

Total 56 100.0 100.0  
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Saya merasa bahwa OTA cara komunikasinya dalam menyampaikan informasi, 

produk, pelayanan, serta pembayaran dengan cara elektronik yang baik 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 3 5.4 5.4 5.4 

Setuju 40 71.4 71.4 76.8 

Sangat Setuju 13 23.2 23.2 100.0 

Total 56 100.0 100.0  

 

 

Saya merasa OTA sebagai media bisnis yang memudahkan pekerjaan 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.8 1.8 1.8 

Netral 8 14.3 14.3 16.1 

Setuju 30 53.6 53.6 69.6 

Sangat Setuju 17 30.4 30.4 100.0 

Total 56 100.0 100.0  

 

 

Saya merasa OTA sebagai media pelayanan yang memberikan produk yang cepat 

dan murah 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 8 14.3 14.3 14.3 

Setuju 31 55.4 55.4 69.6 

Sangat Setuju 17 30.4 30.4 100.0 

Total 56 100.0 100.0  
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Saya merasa OTA memiliki kapabilitas yang sesuai dengan produknya sebagai 

produk online 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 3 5.4 5.4 5.4 

Setuju 37 66.1 66.1 71.4 

Sangat Setuju 16 28.6 28.6 100.0 

Total 56 100.0 100.0  

 

 

Dengan kemunculan berbagai OTA di Indonesia telah merusak peran utama travel 

agent konvensional sebagai agen tiket 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 6 10.7 10.7 10.7 

Setuju 46 82.1 82.1 92.9 

Sangat Setuju 4 7.1 7.1 100.0 

Total 56 100.0 100.0  

 

 

Harga rendah yang ditawarkan oleh OTA membuat travel agent konvensional sulit 

untuk tetap bisa bersaing 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 9 16.1 16.1 16.1 

Setuju 40 71.4 71.4 87.5 

Sangat Setuju 7 12.5 12.5 100.0 

Total 56 100.0 100.0  
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Berbagai layanan yang ditawarkan OTA menyulitkan travel agent konvensional 

untuk tetap bisa bersaing 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 5 8.9 8.9 8.9 

Setuju 39 69.6 69.6 78.6 

Sangat Setuju 12 21.4 21.4 100.0 

Total 56 100.0 100.0  

 

 

Travel agent konvensional akan punah di masa depan karena berkembangnya OTA 

di Indonesia 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 5 8.9 8.9 8.9 

Setuju 36 64.3 64.3 73.2 

Sangat Setuju 15 26.8 26.8 100.0 

Total 56 100.0 100.0  

 

 

Dengan kemunculan OTA maka memiliki dampak yang buruk terhadap penjualan 

tiket travel agent konvensional 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 11 19.6 19.6 19.6 

Setuju 25 44.6 44.6 64.3 

Sangat Setuju 20 35.7 35.7 100.0 

Total 56 100.0 100.0  
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HASIL  UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS  

Correlations 

 X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 Y1 

X1 

Pearson 

Correlation 

1 .126 .328* .071 -.091 .044 .419** .073 

Sig. (2-tailed)  .354 .014 .601 .507 .746 .001 .594 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

X2 

Pearson 

Correlation 

.126 1 .508** .247 -.060 .104 -.015 -.003 

Sig. (2-tailed) .354  .000 .066 .662 .446 .915 .980 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

X3 

Pearson 

Correlation 

.328* .508** 1 .578** .278* .330* .149 .199 

Sig. (2-tailed) .014 .000  .000 .038 .013 .271 .141 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

X4 

Pearson 

Correlation 

.071 .247 .578** 1 .220 .417** .101 .205 

Sig. (2-tailed) .601 .066 .000  .103 .001 .459 .131 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

X5 

Pearson 

Correlation 

-.091 -.060 .278* .220 1 .292* -.031 .109 

Sig. (2-tailed) .507 .662 .038 .103  .029 .820 .423 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

X6 

Pearson 

Correlation 

.044 .104 .330* .417** .292* 1 .301* .013 

Sig. (2-tailed) .746 .446 .013 .001 .029  .024 .926 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

X7 

Pearson 

Correlation 

.419** -.015 .149 .101 -.031 .301* 1 .019 

Sig. (2-tailed) .001 .915 .271 .459 .820 .024  .887 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

Y1 

Pearson 

Correlation 

.073 -.003 .199 .205 .109 .013 .019 1 

Sig. (2-tailed) .594 .980 .141 .131 .423 .926 .887  

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

Y2 
Pearson 

Correlation 

.239 .057 .128 .195 -.176 -.020 .103 .182 
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Sig. (2-tailed) .077 .675 .347 .150 .196 .882 .450 .179 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

Y3 

Pearson 

Correlation 

.212 .228 .233 .330* -.080 .316* .332* .188 

Sig. (2-tailed) .116 .091 .084 .013 .558 .018 .012 .165 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

Y4 

Pearson 

Correlation 

.145 .032 .233 .188 -.080 .154 .205 .103 

Sig. (2-tailed) .287 .817 .084 .166 .558 .256 .130 .449 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

Y5 

Pearson 

Correlation 

-.016 -.044 .100 .218 .248 .095 .025 .338* 

Sig. (2-tailed) .904 .745 .465 .107 .066 .487 .855 .011 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 

TOTAL 

Pearson 

Correlation 

.426** .415** .703** .649** .286* .553** .451** .384** 

Sig. (2-tailed) .001 .001 .000 .000 .033 .000 .000 .003 

N 56 56 56 56 56 56 56 56 
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Correlations 

 Y2 Y3 Y4 Y5 TOTAL 

X1 

Pearson Correlation .239 .212 .145* -.016 .426 

Sig. (2-tailed) .077 .116 .287 .904 .001 

N 56 56 56 56 56 

X2 

Pearson Correlation .057 .228 .032** -.044 .415 

Sig. (2-tailed) .675 .091 .817 .745 .001 

N 56 56 56 56 56 

X3 

Pearson Correlation .128* .233** .233 .100** .703* 

Sig. (2-tailed) .347 .084 .084 .465 .000 

N 56 56 56 56 56 

X4 

Pearson Correlation .195 .330 .188** .218 .649 

Sig. (2-tailed) .150 .013 .166 .107 .000 

N 56 56 56 56 56 

X5 

Pearson Correlation -.176 -.080 -.080* .248 .386 

Sig. (2-tailed) .196 .558 .558 .066 .033 

N 56 56 56 56 56 

X6 

Pearson Correlation -.020 .316 .154* .095** .553* 

Sig. (2-tailed) .882 .018 .256 .487 .000 

N 56 56 56 56 56 

X7 

Pearson Correlation .103** .332 .205 .025 .451 

Sig. (2-tailed) .450 .012 .130 .855 .000 

N 56 56 56 56 56 

Y1 

Pearson Correlation .182 .188 .103 .338 .384 

Sig. (2-tailed) .179 .165 .449 .011 .003 

N 56 56 56 56 56 

Y2 

Pearson Correlation 1 .380 -.029 .076 .449 

Sig. (2-tailed)  .004 .831 .580 .008 

N 56 56 56 56 56 

Y3 

Pearson Correlation .380 1 .417 .235* .664 

Sig. (2-tailed) .004  .001 .082 .000 

N 56 56 56 56 56 

Y4 

Pearson Correlation -.029 .417 1 .039 .409 

Sig. (2-tailed) .831 .001  .778 .002 

N 56 56 56 56 56 

Y5 

Pearson Correlation .076 .235 .039 1 .431 

Sig. (2-tailed) .580 .082 .778  .001 

N 56 56 56 56 56 
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TOTAL 

Pearson Correlation .349** .664** .409** .431** 1* 

Sig. (2-tailed) .008 .000 .002 .001  

N 56 56 56 56 56 

 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 56 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 56 100.0 

 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.710 13 
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HASIL UJI ASUMSI KLASIK  

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandarized 

Residual 

N 56 

Normal Parametersa,b Mean 49.3750 

Std. Deviation 3.25052 

Most Extreme Differences Absolute .099 

Positive .099 

Negative -.086 

Test Statistic .099 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 

Test of Homogeneity of Variances 

Y   

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1.053 8 46 .412 

 

ANOVA Table 

 
Sum of 

Squares df 

   

Bisnis Travel Agent 

Konvensional * 

Karakteristik Online 

Travel Agent 

Between 

Groups 

(Combined) 34.107 9    

Linearity 12.619 1    

Deviation from 

Linearity 
21.488 8 

   

Within Groups 167.250 46    

Total 201.357 55    

 

ANOVA Table 

 Mean Square F 
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Bisnis Travel Agent 

Konvensional * 

Karakteristik Online Travel 

Agent 

Between Groups (Combined) 3.790 1.042  

Linearity 12.619 3.471  

Deviation from Linearity 2.686 .739  

Within Groups 3.636   

Total    
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HASIL UJI REGRESI LINIER SEDERHANA  

 

Variables Entered/Removeda 

Model 

Variables 

Entered 

Variables 

Removed Method 

1 Xb . Enter 

 

a. Dependent Variable: Y 

b. All requested variables entered. 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .294a .087 .071 1.90196 

 

a. Predictors: (Constant), X 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 19.922 1 19.922 5.507 .022b 

Residual 209.811 55 3.617   

Total 229.733 56    

 

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X 
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Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 12.919 3.056  4.228 .000 

X .250 .107 .294 2.347 .022 

 

a. Dependent Variable: Y 
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