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RINGKASAN

ALDIANO IRZAN. Pengaruh Personal Factors dan Situasional Factors pada
Impulse Buying di Mediasi oleh Online Trust pada Pengguna Tiket.com.
Dibimbing oleh UJANG SUMARWAN dan DONI YUSRI.

Teknologi yang berkembang khususnya dalam bidang komunikasi dapat
menciptakan inovasi-inovasi terbaru untuk memudahkan masyarakat Indonesia
dalam berinteraksi dan bertransaksi. Pesatnya perkembangan teknologi mendorong
perkembangan Online Travel Agent (OTA) yang sangat cepat. Tiket.com sebagai
platform penyedia layanan pemesanan tiket wisata secara daring perlu terlebih
dahulu memahami perilaku konsumen yang akan menggunakan layanan dan
melakukan transaksi melalui Tiket.com.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana penilaian responden
terhadap masing-masing dimensi faktor pribadi serta besarnya pengaruh faktor
pribadi yang meliputi Kecenderungan Pembelian Impulsif (KPI), Kecenderungan
Kenikmatan Berbelanja (KKB), Materialisme (MT), dan Penggunaan Kartu Kredit
(PKK); serta faktor situasional yang terdiri dari Situasi Orang (SS), Pemasaran
Viral (PV), Kegiatan Motivasi oleh Pengecer (KMP), Atribut Produk (AP),
Kelangkaan (KL), Informasi Secara Kebetulan (IS), dan Kepercayaan Online (KO)
terhadap perilaku Pembelian Impulsif (PI). Selain itu, penelitian ini juga bertujuan
untuk menganalisis apakah Kepercayaan Online berperan sebagai variabel mediasi
antara faktor pribadi maupun faktor situasional terhadap pembelian impulsif pada
pengguna Tiket.com dengan menggunakan metode Analisis Structural Equation
Modelling (SEM).

Penelitian in1 menerapkan metode kuantitatif. Sampel penelitian terdiri atas
pengguna Tiket.com di Indonesia yang telah melakukan transaksi pada platform
tersebut. Data diperoleh dari 312 responden yang merupakan pengguna Tiket.com
di Indonesia dengan pengalaman transaksi sebelumnya. Pengumpulan data
dilakukan melalui penyebaran kuesioner secara daring menggunakan Google Form.
Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa variabel Kecenderungan
Pembelian Impulsif, Penggunaan Kartu Kredit, Situasi Seseorang, Kegiatan
Motivasi oleh Pengecer, Atribut Produk, Kelangkaan, Informasi Secara Kebetulan,
serta Kepercayaan Online berpengaruh positif dan signifikan terhadap Perilaku
Pembelian Impulsif pada pengguna Tiket.com di Indonesia. Sementara itu, variabel
Kecenderungan Kenikmatan Berbelanja, Materialisme, dan Pemasaran Viral tidak
menunjukkan pengaruh yang signifikan terhadap Pembelian Impulsif. Selain itu,
Kepercayaan Online terbukti berperan sebagai variabel mediasi antara Faktor
Pribadi dan Faktor Situasional terhadap Pembelian Impulsif. Penulis
menyarankan agar Tiket.com dapat menawarkan paket produk atau layanan secara
mendadak dengan harga yang lebih kompetitif dibandingkan jika konsumen
melakukan pembelian secara terpisah. Untuk penelitian selanjutnya, disarankan
agar dilakukan perbandingan antar beberapa platform Online Travel Agent (OTA)
serta penelitian yang berfokus pada segmen konsumen tertentu guna memperoleh
pemahaman yang lebih mendalam mengenai perilaku pembelian impulsif.

Kata Kunci: faktor pribadi, faktor situasi, kepercayaan online, pembelian impulsif



SUMMARY

ALDIANO IRZAN. The Influence of Personal Factors and Situational Factors on
Impulse Buying Mediated by Online Trust Among Users of Tiket.com. Supervised
by UJANG SUMARWAN dan DONI YUSRI.

The rapid advancement of technology, particularly in the field of
communication, has led to various innovations that make it easier for Indonesians
to interact and conduct transactions. This technological progress has also driven the
rapid growth of Online Travel Agents (OTAs). As an online platform providing
travel ticket booking services, Tiket.com needs to first understand consumer
behavior before offering services and facilitating transactions through its platform.
This study aims to examine the extent of respondents’ evaluations of each
dimension of personal factors, as well as the influence of personal factors, which
include Impulsive Buying Tendency (KPI), Shopping Enjoyment Tendency
(KKB), Materialism (MT), and Credit Card Usage (PKK); and situational factors,
which consist of Social Situation (SS), Viral Marketing (PV), Retailer
Motivational Activities (KMP), Product Attributes (AP), Scarcity (KL), Incidental
Information (IS), and Online Trust (KO), on Impulsive Buying Behavior (PI).
Furthermore, this study seeks to analyze whether Online Trust serves as a mediating
variable in the relationship between personal and situational factors and
impulsive buying behavior among Tiket.com users by employing the Structural
Equation Modeling (SEM) analysis method.

This study employs a quantitative research method. The sample consists of
Tiket.com users in Indonesia who have made transactions on the platform. Data
were collected from 312 respondents who are Tiket.com users in Indonesia with
prior transaction experience. The data collection process was conducted through an
online questionnaire distributed via Google Forms.

Based on the research findings, it was revealed that the variables Impulsive
Buying Tendency, Credit Card Usage, Person Situation, Retailer Motivational
Activities, Product Attributes, Scarcity, Serendipity Information, and Online Trust
have a positive and significant influence on Impulsive Buying Behavior among
Tiket.com users in Indonesia. Meanwhile, the variables Shopping Enjoyment
Tendency, Materialism, and Viral Marketing were found to have no significant
effect on Impulsive Buying. Furthermore, Online Trust was proven to act as a
mediating variable between Personal Factors and Situational Factors in influencing
Impulsive Buying Behavior.

The author suggests that Tiket.com should offer sudden package deals or
services at more competitive prices compared to purchasing items separately. For
future research, it is recommended to conduct comparative studies among several
Online Travel Agent (OTA) platforms and to focus on specific consumer segments
in order to gain a deeper understanding of impulsive buying behavior.

Keyword: impulse buying, online trust, personal factors, situational factors
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