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PENDAHULUAN

menyita we ulka emerlukan hal

yang lebih : : da 1i_rur at pulang kerja atau

hari libur, at perk jan al tersebut, pariwisa adli suatu kebutuhan
yang sanga 2nuh dari segala
aktivitas se uku kata, yaitu
“pari” dan “ au berputarputar
lengkap, wisa aka , pariwisata
berarti perjalan tempat ke tempat
lain. Pariwisata ada dapi kejenuhan individu
tersebut dari segala aktivi wisata dapat dilakukan mulai
dari mendaki gunung, berkemah, ata kuliner, mengunjungi objek wisata,
diving, piknik dll.

Dan dalam Ross (1998) menyatakan bahwa ada 2 faktor atau tahap dalam
keputusan untuk melakukan perjalanan, yaitu faktor pendorong (faktor yang
menyebabkan individu ingin melakukan perjalanan) dan faktor penarik (faktor

yang mempengaruhi tujuan seseorang dalam menentukan perjalanannya setelah
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nenyj wejsy se)

memiliki keinginan untuk berpergian). Setelah memiliki keinginan untuk
berwisata, seseorang akan menentukan perjalanannya untuk berpergian. Hal itu

berdasarkan rasa ingin lalu didorong oleh adanya objek wisata yang menarik.

Adanya faktor pe penarik seseo kan kegiatan wisata

‘ “‘IR\“ .&a harapan dan

dalam pen an pariw )‘ : ’ erhatikan dan
meningkat 1s. Ke n dari tuj 'L_. as d ai untuk uang dari
produk ata

dalam mem
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(marketing mix) yang meliputi produk (product), tempat (place), harga (price),
dan promosi (promotion). Menurut Kotler dan Amstrong, bauran pemasaran

merupakan salah satu konsep kunci dalam teori pemasaran modern. Product, jasa

seperti apa yang.i

t“‘ ‘y,

yang mana
perkotaan

warganya menjenuhkan,

ravttY )

maka perl untuk kembali
menyegarka

Denga a objek Jaknya me kan objek yang

Objek penelitian ini dilakukan pada taman wisata Alam Mayang Pekanbaru,
yaitu sebuah taman hiburan yang luas dengan membawakan konsep ruang terbuka

hijau yang telah dibuka sejak tahun1980 dengan luasnya sekitar 24 hektar.
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Tabel 1.1
Jumlah Pengunjung Alam Mayang
Tahun 2018
Bulan Dewasa | Anak
Januari 2.890
Februari 649

Maret
April

Oktober

Novembe

Desember

Jumlah

ahun 2018 setiap
bulannya. Pada hari-hari li ) se : ajaran baru, dan

akhir tahun jt i " datang ke /isata Alam Mayang

Daftar Harg ﬁ 'i " @-" Alam Mayang

Nama Wahan Harga Kategori
Kereta Naga Rp 10.000 Anak
Kincir Rp 10.000 Dewasa/anak
Rumah Hantu Rp 10.000 Dewasa
Mandi Bola Rp 10.000 Anak
Balon Loncat Rp 10.000 Anak
Wara Wiri Rp 10.000 Dewasa/anak
Becak Rp 10.000 Dewasa/anak
Kora-kora Rp 15.000 Dewasa
Sekuter Rp 15.000 Anak
Sepeda Rp 15.000 Dewasa/anak




nery wesy sejisIdAmu) ueeyeisndiag

i disay yejepe il udwnyo(]

Bom bom Car Rp 15.000 Anak
Banana Boat Rp 15.000 Dewasa
Bogel 1 Rp 15.000 Anak
Bogel 2 Rp 15.000 Anak
Perahu Dayung Rp 20.000 Dewasa
Sepeda Air Dewasa

Rp 20.000

Flying Fox Dewasa

bagai wahana
di Taman ada di Alam
Mayang bis a dapat dilihat
berdasarkan da . 0 “ y : ' an untuk kalangan

dewasa dan

13

Sehingga peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul
PENGARUH BAURAN PEMASARAN JASA TERHADAP KEPUTUSAN
WISATAWAN MENGUNJUNGI OBJEK WISATA ALAM MAYANG

PEKANBARU. “
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1.2 Perumusan Masalah
Dari latar belakang masalah yang telah diuraikan sebelumnya, maka

perumusan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut “Apakah Bauran

eputusan  Wisatawan

»~ 9
lam | 5 kan ilmu yang

jasa yang terdiri dari Produk, Harga, Lokasi, Promosi, Orang, Proses, dan
Bentuk Fisik terhadap keputusan berkunjung wisatawan, sehingga dapat di
implementasikan dalam menentukan strategi apa yang harus diterapkan oleh
perusahaan untuk meningkatkan penjualannya.

4. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah informasi dan referensi

bacaan semua pihak yang membutuhkan.
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TELAAH PUSTAKA
2.1 Konsep Bauran Pemasaran

Jasa Bauranspemasaran-merupakan bagian dari. pemasaran, secara umum
pemasaran sendiri berhubungan dengan cara mengidentifikasi dan. memenuhi
kebutuhan manusia dan masyarakat. -Salah ;satu definisi pemasaran terpendek
adalah “memenuhi kebutuhan secara menguntungkan”. Pengertian pemasaran
menurut America Marketing Associations yang dikutip Kotler dan Keller (2009)
adalah sebagai berikut:

“Pemasaran adalah salah satu fungsi organisasi dan seperangkat proses

untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan menyerahkan nilai bagi

pelanggan’ dan mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang
menguntungkan organisasi dan para pemilik sahamnya”.

Saat berhadapan dengan proses pertukaran, harus ada sejumlah besar
pekerjaan dan ~keterampilan.- Manajemen pemasaran terjadi bila sekurang-
kurangnya satu pihak pada pertukaran potensial berfikir tentang makna dari
mencapai tanggapan yang diinginkan dari pihak lain. Kami melihat manajemen
pemasaran sebagai seni dan ilmu memilih pasar Sasaran dan mendapatkan,
menjaga, dan menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan dan
mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul (Kotler dan Keller, 2009).

Sedangkan menurut Mullins, Walker dan Boyd dalam Tjiptono (2014)
mengatakan bahwa :

“pemasaran adalah proses sosial yang mencakup aktivitas-aktivitas yang

diperlukan untuk memungkinkan individu dan organisasi mendapatkan apa

yang mereka butuhkan dan inginkan melalui pertukaran dengan pihak lain
dan untuk mengembangkan relasi pertukaran berkesinambungan”.



Dari definisi diatas tidak saling bertentangan satu sama lainnya, justru
saling melengkapi. Keanekaragaman definisi merefleksikan kompleksitas
fenomena pemasaran. Dalam hal fokus dan lingkup definisi, sejumlah aspek
ditekankan, seperti pengembangan kontak atau jejaring bisnis dengan berbagai
pihak, penyaluran produk, bauran pemasaran (marketing mix), relationship
marketing, keunggulan kompetitif] proses manajerial, proses sosial, hubungan
pertukaran, pemuasan kebutuhan dan keinginan konsumen, dan lain-lain.

Meskipun demikian, definisi diatas memiliki kesamaan dalam hal esensi,
yaitu mencakup aspek aspek (1) pihak-pihak yang terlibat, yakni siapa yang
memasarkan (pemasar) dan siapa yang membeli (pasar); (2) kebutuhan dan
keinginan pelanggan; (3) apa yang dipertukarkan, yakni barang.atau jasa; serta (4)
bagaimana pertukaran menciptakan nilai, yang menekankan bahwa pelanggan
membeli manfaat (benefits);, bukan sekedar produk semata. Perlu ditegaskan
bahwa istilah pasar (market) bukan mengacu pada tempat terjadinya transaksi
jual-beli atau lokasi bertemunya penjual dan pembeli.Dalam konteks pemasaran,
istilah pasar dapat diartikan sebagai individu dan organisasi yang tertarik dan
bersedia membeli produk atau jasa tertentu.untuk mendapatkan manfaat yang bisa
memuaskan kebutuhan atau keinginan spesifik, serta mereka yang 9 memiliki
sumber daya (waktu dan uang) untuk terlibat dalam transaksi tersebut.

Berdasarkan seluruh pengertian yang dikemukakan diatas, dapat
disimpulkan bahwa pemasaran adalah suatu kegiatan untuk memahami keinginan
dan kebutuhan konsumen agar produk atau jasa sesuai bagi konsumen sehingga

produk atau jasa tersebut dapat terjual. Intinya pemasaran adalah kegiatan



manusia yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan
keinginan melalui proses pertukaran.

Pemasaran jasa (service marketing) sendiri muncul dan berkembang sebagai
sub-disiplin tersendiri- dalam ilmu_pemasaran.«Menurut Henkoff dalam Tjiptono
(2014) setidaknya ada lima alasan pokok mengapa pemasaran jasa perlu dipelajari
tersendirl. Pertama, service is everybody|'s business. Sebagal jasa, Setiap service
umumnya mencerminkan produk tidak berwujud fisik (intangible) atau sektor
industri spesifik. Sebagai layanan, istilah service menyiratkan segala sesuatu yang
dilakukan pihak tertentu (individu atau kelompok) kepada pihak lain (individu
atau kelompok).

Kedua, jasa (layanan) memiliki karakteristik unik yang membedakannya
dengan produk fisik (barang). Karakteristik unik tersebut meliputi intangibility
(tidak berwujud = fisik), sdnseparability (produksi/ operasi dan konsumsi
berlangsung secara simultan), heterogeneity (kualitas jasa tergantung pada
siapa,kapan, dan dimana jasa dihasilkan), perishability (tidak dapat disimpan), dan
lack of ownership (tidak ada 10 kepemilikan penuh. atas jasa yang dibayarkan).
Ketiga, jasa (layanan) dapat dimanfaatkan untuk menciptakan differential
advantages, salah satu cara untuk melakukan diferensiasi dan positioning adalah
melalui perancangan dan penyampaian layanan spesifik. Keempat, sektor jasa
berkembang cepat dan berkontribusi signifikan terhadap perekonomian
global.Semakin hari, semakin banyak bermunculan jenis jasa-jasa baru dan
inovatif.Dan yang kelima, saat ini kita memasuki era servicedominant logic

(SDL).Secara ringkas, esensi pemikiran SDL adalah bahwa penyediaan layanan/
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jasa merupakan tujuan fundamental dari pertukaran ekonomi dan pemasaran.
Dengan kata lain, individu atau kelompok (organisasi) saling mempertukarkan
layanan/ jasa. Sementara barang, uang, organisasi, dan jejaring merupakan
pelantara (intermediaries) atau.institusi tambahan (collateral institutions) dalam
proses pertukaran layanan/ jasa dengan layanan/ jasa. Dalam konteks ini, layanan/
jasa dirumuskan sebagai aplikasi kompetensi, (pengetahuan dan keterampilan)
terspesialisasi melalui perbuatan/ tindakan, proses, dan kinerja demi manfaat bagi
entitas bersangkutan atau entitas lain.

Menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2011) bauran pemasaran (marketing mix)
merupakan alat pemasar yang terdiri dari ‘berbagal unsur suatu program
pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan
positioning yang ditetapkan dapat berjalan sukses.Bauran pemasaran (marketing
mix) merupakan seperangkat alat yang dapat digunakan pemasar untuk
membentuk karakteristik jasa yang 11 ditawarkan kepada pelanggan (Tjiptono,
2014).Alat-alat tersebut dapat digunakan dapat digunakan untuk menyusun
strategi jangka panjang dan juga merancang program taktik jangka pendek.

Konsep bauran pemasaran.menurut Kotler & Keller (2009) strategi bauran
pemasaran tradisional yaitu aktivitas yang menciptakan nilai bagi konsumen dan
merupakan kombinasi dari produk, promosi, distribusi, dan tempat.Adapun yang
dipopulerkan pertama kali oleh Jerome McCarthy yang merumuskannya menjadi
4P (Product, Price, Promotion, dan Place).Bila ditinjau dari sudut pandang

pelanggan. 4P bisa dirumuskan dengan 4C (Costumers " needs and wants, Cost,
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Comunication, and Convenience). Dalam perkembangannya, beberapa penelitian
menjelaskan bahwa penerapan 4P terlampau sempit disebabkan oleh:

1. Dalam kebanyakan analisis mengenai bauran pemasaran, Kkarakteristik

mengidentifikasi serta mengukur unsur-unsur bauran pemasaran yang dapat

dikelola dalam rangka menciptakan jasa yang berkualitas.

6. Bauran pemasaran tradisional juga melupakan arti penting orang (people),
baik sebagai produsen, konsumen dan co-consumers. Beberapa kelemahan
inilah yang membuat para pakar pemasaran untuk mendefinisikan lagi bauran

pemasaran sehingga lebih aplikatif untuk sektor jasa, maka 4P tradisional
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ditambahkan dengan tiga unsur lainnya, yaitu People, Process dan Physical

Evidence.

Dengan demikian, unsur bauran pemasaran jasa terdiri dari tujuh hal sebagai

maupun yang tidak) yang dapat ditawarkan kepada pelanggan potensial untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan tertentu.

Berdasarkan Pride & Perrell dalam Tjiiptono (2014) produk ditafsirkan
“serangkaian atribut tangible dan intangible, termasuk manfaat atas utilitas

fungsional, sosial, dan psikologis”.
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Produk adalah keseluruuhan konsep objek atau proses yang memberikan

sejumlah value kepada konsumen. Yang perlu diperhatikan dalam produk jasa,

selain konsumen mendapatkan bukti fisik,juga konsumen mendapatkan manfaat

produk: komoditas, barang, jasa, pengalaman (experiences), dan tranformasi.
Kotler dan Keller (2009) mengartikan produk sebagai “setiap sesuatu yang dapat
ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan”. Yang artinya, cakupan
produk lebih luas, dikarenakan bisa barang, jasa, gagasan, tempat, orang/ pribadi,

organisasi maupun kombinasinya.
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Dikarenakan yang dibeli konsumen bukanlah produk semata-mata dalam
wujud fisiknya, melainkan manfaat pemenuhan kebutuhan dan keinginan

konsumen yang ditawarkan produk tersebut.Dalam praktek, kebanyakan produk

berikut :
1. Unsur f : Y, upa facilitating
goods da

2. Manfaat

3. i QQ ) apat diartikan secara jelas
dan lebih ditentukan ole ‘ i
2.2.2 Bauran Harga (Price)
Keputusan bauran harga berhubungan dengan kebijakan strategik dan
taktikal, seperti tingkat harga, diskon, syarat pembayaran, tingkat diskriminasi
harga diantara bermacam-macam kelompok pelanggan. Biasanya aspek-aspek ini

memiliki kesamaan dengan pemasar barang. Tetapi, ada perbedaannya, bahwa
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karakteristik intangible jasa ini mengakibatkan harga menjadi indikator
signiifikan dengan kualitas.

Menurut Chandra di dalam Tjiptono (2014), sebagai salah satu elemen
bauran pemasaran; harga membutuhkan pertimbangan cermat, sehubungan dengan
sejumlah dimensi strategik harga berikut ini. (1) Harga merupakan pernyataan
nilai dari suatu produk (a statementiof valde). nilai adalah rasio atau perbandingan
antara persepsi terhadap manfaat (perceived benefits) dengan biaya-biaya yang
dikeluarkan untuk mendapatkan produk; (2) harga merupakan aspek yang tampak
jelas (visible) bagi para pembeli; (3) Harga adalah determinan utama permintaan.
Berdasarkan hukum permintaan (the law of ‘demand), besar kecilnya harga
mempengaruhi-kualitas produk yang dibeli konsumen; (4) Harga berkaitan
langsung dengan pendapatan dan laba; (5) Harga bersifat fleksibel, artinya bisa
disesuaikan dengan cepat; (6) Harga mempengaruhi citra dan-strategi positioning;
dan (7) Harga merupakan masalah utama yang dihadapi oleh menejer.

Tujuan penetapan harga perlu disesuaikan dengan strategi pemassaran
perusahan (stategi permintaan primer dan selektif)..Secara umum, tujuan spesifik
penetapan harga jasa yaitu: (1) tujuan.berorientasi pendapatan; (2) tujuan
berorientasi kapasitas; dan (3) tujuan berorientasi pelanggan. Beberapa faktor
yang perlu dipertimbangkan dalam menjelaskan tujuan dari penetapan harga jasa
ke dalam progrram spesifik harga jasa, diantaranya elastisitas harga, aksi dan
reaksi pesaing, biaya, dan kebijakan dari lini produk jasa.

Strategi penetapan harga jasa ditetapkan menjadi tiga kategori yang saling

berhubungan: satisfaction-based pricing, relationship pricing dan efficiency
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pricing. Selain itu, penetapan harga juga dapat didasarkan pada persepsi
pelanggan terhadap nilai (perceived value). Diantaranya adalah nilai adalah harga

murah, nilai adalah sesuatu yang saya inginkan dari sebuah jasa, nilai adalah

an, dan nilai adalah

S M 1
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Siklus
5. Elastisi

Struktur

Keputusan distibusi meliputi kemudahan akses terhadap jasa bagi para
pelanggan potensial. Keputusan ini adalah keputusan lokasi fisik, keputusan
mengenai pengunaan pelantara untuk menambah akselibilitas jasa terhadap para

pelanggan, dan keputusan non lokasi yang ditetapkan untuk ketersedialan jasa.
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Tempat dalam jasa adalah penggabungan antara lokasi dan keputusan atas

saluran distribusi, hal ini berkaitan dengan cara penyampaian jasa kepada

konsumen dan di mana lokasi yang tepat (Lupiyoadi dan Hamdani, 2011).

terlibat, yaitu penyedia jasa, pelantara dan konsumen. Oleh karena itu
dengan saluran distribusi maka perusahaan harus dapat memilih saluran
yang sesuai untuk penyampaian jasa sebab akan berpengaruh terhadap
kualitas jasa yang diberikan. Salurannya antara lain : (1) penjual langsung

(direct sales); (2) agen (agent) atau broker; (3) agen/ broker penjual atau
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pembeli; dan (4) waralaba (franchise) dan pengantar jasa terkontak
(contracted service deliverers).

2.2.4 Bauran Promosi (Promotion)

jenis model untuk
ensial dan

, direct

as jasa. Selain itu,

dalam bauran

n, yaitu pelaku
komunikasi 3 : ) pesan), ala 2san dan media),
<). Pengirim pesan
a yang diharapkan.
Pengirim harus bisa Qq nerjemahkan pesan ke dalam
simbol-simbol  tertentu) . gar dapat dipahami dan
diintrepretasikan sama oleh penerima dalam proses decoding (menerjemahkan
simbol ke dalam makna atau pemahaman tertentu). Serta pengirim pesan harus
mengirim pesan melalui media yang efisien agar dapat menjangkau audiens
sasaran dan menfasilitasi saluran umpan balik agar dapat memantau respon

audiens bersangkutan. 21 Proses pengembangan komunikasi pemasaran

terintergrasi meliputi 8 tahap pokok yang berkaitan, yaitu : mengidentifikasi
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audiens sasaran, menetapkan tujuan komunikasi, merancang pesan, memilih

saluran komunikasi, merakit anggaran komunikasi total, menetapkan bauran IMC

(Integrated Marketing Communication) atau komunikasi pemasaran terintegrasi,

berkurang

2\

AENARALRE

strategi po janji jasa; (2)

manajemen pelanggan; dan

(4) mengelo

barang manufaktur, pihak
manajemen biasanya dapat mengurangi pengaruh langsung sumber daya manusia
terhadap 22 output ahir yang diterima pelanggan. Dalam industri jasa, setiap orang
merupakan ,,part-time marketer yang tindakan dan perilakunya memiliki dampak
langsung pada output yang diterima pelanggan. Oleh karena itu, setiap organisasi
jasa harus lebih jelas menentukan apa yang diharapkan dari setiap karyawan

dalam interaksinya dengan pelanggan. Untuk mencapai standar yang ditetapkan,
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metode-metode rekrutmen, pelatihan, pelatihan, pemotivasian, dan penilaian
kinerja karyawan tidak dapat dipandang semata-mata sebagai keputusan

personalia; semua itu juga merupakan keputusan bauran pemasaran yang penting.

Keputusan

internal ada 1gan ar awan o an yang diposisikan
sebagai adalah untuk

“personel atau orang” da : simal diberikan

mekanisme, aktivitas, dan rutinitas, dalam hal ini jasa diproduksi dan disampaikan
kepada konsumen. Proses dapat dibedakan menjadi 2 sebagai berikut:
1. Kompleksitas (complexity), berkaitan dengan langkahlangkah dan tahapan
proses
2. Keragaman (divergence), berkaitan dengan adanya perubahan dalam

langkah-langkah atau tahapan proses yang berhubungan dengan dengan
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dua cara tersebut, ada 4 alternative mengubah proses yang dapat

ditentukan oleh pemasar sebagai berikut :

1. Mengurangi keragaman, artinya mengurangi biaya, meningkatkan

konsumen dalam keputusan pembelian semakin besar.Oleh sebab itu, salah satu
unsur penting dalam bauran pemasaran adalah upaya mengurangi tingkat resiko
tersebut dengan jalan menawarkan jasa fisik dari karakteristik jasa.Bukti fisik ini
bisa dalam berbagai bentuk, misalnya brosur paket liburan yang antraktif dan

memuat foto yang lokasi liburan dan tempat menginap; penampilan staf yang rapi
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dan sopan; dekorasi internal dan eksternal bangunan yang atraktif; ruang tunggu

yang nyaman, dan lain-lain.

Bukti fisik dalam Tjiptono (2014) merupakan lingkungan fisik perusahaan

fasilitas ya

kepuasan ki

ALY

«wa2e

. &

Menu
merupakan

d

berdiri sendiri tidak akan berarti apa-apa. Jadi, hanya berfungsi sebagai
pelengkap saja, sekalipun demikian peranannya sangat penting dalam
produksi jasa. Bukti fisik membantu pemasar untuk memposisikan
perusahaannya di pasar dan memberikan dukungan nyata apalagi yang

berhubungan dengan lokasi.
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2.3 Model Perilaku Pengambilan Keputusan Konsumen
2.3.1 Pengertian Perilaku Konsumen

Menurut Engel, Blackwell dan Miniard dalam Suryani (2008) pemahaman

“costumer
and dispos
and follow

Sedangka ‘Bitta dal elaskan bahwa
perilaku ko kegiatan yang

dilakkukan k an penggunaan

dapat digunakan sebagai acuan. Amstrong dalam Suryani (2008)
mengemukakan model perilaku konsumen seperti ditunjukan pada Gambar 1

berikut ini :
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Gambar 2.1
Model Perilaku Konsumen

terdiri dari ekonomi, teknologi, politik dan kebudayaan. Bagian pertama adalah

karakteristik pembeli yang meliputi faktor budaya, sosial, personal dan
psychological yang mempunyai pengaruh utama bagaimana seorang pembeli
bereaksi terhadap rangsangan tersebut. Dan bagian kedua adalah proses yang
mempengaruhi hasil keputusan. Proses pengambilan keputusan meliputi aktivitas

pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi, pengambilan keputusan dan
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perilaku setelah pembelian. Berdasarkan model tersebut, pada akhirnya akan

menentukan keputusan pembeli. Keputusan ini dapat berupa 28 pemilihan produk,

pemilihan merek, pemilihan penjual, waktu dan jumlah pembelian.

yang berpe
meliputi kebutu atal i : ikap, da istik konsumen
yang melip
adalah penga 3 : as .nilai pengaruh sub dan

lintas budaya,

— pembelian
Faktor Individual

Umpan balik terhadap evaluasi pasca |—

Pengambilan Respon
Keputusan Konsumen

Faktor
Lingkungan

| Umpan balik terhadap evaluasi pasca
pembelian Pada Strategi Pemasaran
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Sumber: Assasel, 1992

2.3.3 Proses Pen an Keputusan

angga yang

atau untuk

Pengambil keputusan (decid U orang yang menentukan keputusan

pembelian

4) Pembeli (buyer), yaitu orang yang melakukan pembelian secara nyata.
5) Pemakai (user), yaitu orang yang mengkonsumsi dan menggunakan barang
atau jasa yang dibeli.
Dilihat dari proses pengambilan keputusan, proses keputusan pembelian

sangat bervariasi. Ada yang sederhana dan ada pula yang kompleks.Assael
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membagi dalam dua dimensi yaitu tingkat pengambilan keputusan dan derajat
keterlibatan saat membeli. Pengambilan keputusan sebagai proses penting yang

mempengaruhi perilaku konsumen sangat penting untuk dipahami pemasar.

Menurut Schiffman da da ngambilan keputusan

dapat di | ‘}‘\‘ .O @ dan output.

yang dilakukan

seseorang un . - a ari suatu tempat

yang beraneka ragam. Pengertian pariwisata menurut Undang-Undang Nomor 10
tahun 2009 pada pasal 1 ayat ke-3 , mengatakan bahwa Pariwisata adalah berbagai
macam kegiatan wisata dan didukung berbagai fasilitas serta layanan yang
disediakan oleh masyarakat, pengusaha, pemerintah dan pemerintah daerah.
Menurut Richard Sihite dalam Marpaung dan Bahar (2000) menjelaskan

Pariwisata adalah suatu perjalanan yang dilakukan orang untuk sementara waktu,
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yang diselenggarakan dari suatu tempat ke tempat lain meninggalkan tempatnya
semula, dengan suatu perencanaan dan dengan maksud bukan untuk berusaha atau

mencari nafkah di tempat yang dikunjungi, tetapi semata-mata untuk menikmati

2.5
No i o ~
1 : e Bal F *gl auran promosi
: i dari

, hubungan
t dan penjualan
perpengaruh
ultan terhadap
berkunjung ke
wisata ladaya

2.

ynifikan secara bersama-
sama dan parsial terhadap

Wilopo, Sunarti,?
3. Pengaruh Bauran
Pemasaran terhadap
Keputusan Wisatawan
untuk Mengunjungi

variabel produk, harga,
tempat dan promosi secara
simultan mempunyai
pengaruh positif dan

Sendratari Ramayana signifikan terhadap
Prambanan di keputusan wisatawan. Hal
Prambanan tersebut ditunjukkan
(Ismiyati, 2016 ) bahwa variabel produk,

harga, tempat dan promosi
berpengaruh positif dan
kuat terhadapkeputusan
wisatawan. Besarnya
pengaruh secara simultan
sebesar 52,5 % sedangkan
sisanya 47,5 %
dipengaruhi variabel lain
diluar penelitian ini.

Sumber: Penelitian Terdahulu, 2019
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2.6 Kerangka Berfikir

Kerangka konseptual dari penelitian ini dapat digambarkan sebagai berikut:

-

:“
2

wa '

2.7 Hipo
Hipot¢ an  jawabz mental san masalahn

penelitian,

Berdasarkan perumusan masalah dan landasan teori tersebut, maka penulis
membuat suatu hipotesis : "Diduga bauran pemasaran jasa berpengaruh signifikan
terhadap keputusan wisatawan mengunjungi objek wisata Alam Mayang

Pekanbaru.”
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3.1 Lokasi/ Objek Penelitian

WAy

30

Skala

Ordinal

=

e Sarana promosi
e Penyampaian

promosi
e Orang e Kompetisi
(people) pelayanan
e Proses e Administrasi dan
(procces) pembayaran

Sesuai jadwa
yang ditentukan

e Bentuk fisik

o Kerapian dan
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No Nama variable Dimensi Indikator Skala
(Physical kenyamanan
evidence) Fasilitas wahana
2 Keputusan pembelian Ordinal
adalah konsumen e Pengenalan ¢ Rasa ingin tau
membentuk niat'un masalah i
[ 4
P
o
[
v
Y
3.3  Popolasi dan Sampel

Menurut Sugiyono (2013) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri

atas: obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.

Menurut Sugiyono (2012) sampel

adalah bagian dari jumlah dan

karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Jika populasi besar, dan peneliti
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tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena
keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel

yang diambil dari populasi itu. Sampel yang diambil dari populasi harus

‘ R\%HAS

i adal yang pernah atau

sudah mengur i a Ala 0 dasarkan data
yang diperole cete g 1 S ata. Alam Mayang,
berdasarka

b.

juga mengguna : e ) adalah teknik
pengambilan samp & . he teria atau tujuan

tertentu atau . us slovin adalah

a. Pengunjung dewasa.

b. Rata-rata pengunjung perhari pada bulan November 2018.
c. Dengan perhitungan 8.956/30 hari=299 orang

N
" 1+ Ne?

n
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d. Sehingga dari rumus tersebut didapatkan jumlah sample sebagai

berikut:

- 299
"= 1+ 299 (0,05)2

3.4 Jenis
Jenis data ake rimer dan data
sekunder:

a. Data

3.5 Tenik Pengumpulan Data
3.5.1 Kuesioner

Pengumpulan data dilakukan melalui kuisioner yang sudah dirancang sesuai
dengan item-item pertanyaan dalam permasalahan penelitian. Kuisioner ini
dibeikan dan diisi secara langsung kepada setiap target responden yang ditemui

pada saat pengambilan sample dilakukan. Pada saat pengambilan sample ini
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peneliti menunggu dan memberikan petunjuk pengisian kepada responden hingga
seluruh data isian dan item pertanyaan dijawab oleh responden.

Pertanyaan dalam kuisioner menggunakan skala 1-5 untuk mewakili pendapat

responden.

)| I!‘ah P-.\;--ﬂ

untuk menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data
yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan
yang berlaku untuk umum atau generalisasi.

Analisis ini dilakukan dengan cara menilai rata-rata yang diperoleh untuk

menilai kesimpulan dengan menggunakan rentang skala yang telah ditentukan.

Untuk mengetahui karakteristik responden pada penelitian analisis deskriptif
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menggunakan tabulasi silang. Analisis ini juga mengidentifikasi karakteristik

responden yang berpengaruh terhadap variabel penelitian, yaitu pelayanan serta

keputusan pembelian.

praktek belum tentu data yang terkumpulkan adalah data yang valid. Banyak hal-
hal lain yang akan mengurangi validitas data; misalnya apakah si pewawancara
yang mengumpulkan data betul-betul mengikuti petunjuk yang telah ditetapkan
dalam kuesioner. Uji validitas dalam penelitian ini digunakan untuk mengukur sah

(valid) atau tidaknya suatu kuesioner. Uji dihitung dengan membandingkan nilai
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hitung (correlated item-total) dengan nilai tabel. Jika hitung > tabel dan nilai

positif maka butir pertanyaan tersebut dinyatakan sah (valid).

arah hubungan

el

erpengaruh  positif

&

Y =a+bX
Dimana
Y
X = Bauran Pemasaran Jasa
a = Konstanta
b = Koefisien Regresi

e = Standar Error
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3.10 Uji Signifikan Parsial (Uji t)
Uji t digunakan untuk menguji signifikan hubungan antara variabel X dan

variabel Y, apakah variabel X1 dan variabel X2 benar-benar berpengaruh terhadap

variabel Y.

adalah 0 <Re<
maka mode

digunakan
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BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sejarah Perusahaan

mengurus ruma ) dengan Soeparmi
Badiyun (
satu tuan ta

Nyon nya Soeparmi

telah terlati tahui dar cerita

MM. Nyonya

memiliki mental baja.

"Tangan dingin Almarhumah mampu membuat beliau sukses merintis Alam
Mayang menjadi taman rekreasi yang modern, dari dulunya sekadar taman
pancing. Almarhumah juga mengingatkan anak-anaknya agar menjadi orang
yang prasojo (apa adanya). Biar kamu perempuan tapi kamu harus otot kawat

tulang besi", kenangnya.
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Riyono mengisahkan bagaimana kedua orang tuanya bisa pindah dan
menetap di Pekanbaru. Sang ayah saat itu datang ke Pekanbaru untuk mengikuti
wajib militer dalam rangka Komando Ganyang Malaysia. Hal ini membuat
Bapak Badiyun dan Nyonya Soeparmi tinggal-berjauhan.

Namun meskipun sang ibu sering ditinggal bertugas, ia tetap menjunjung
kehormatan keluarga. “pesan-sang: ‘ayah’ yang selalu diingat ibunya ialah,
kepintaran seorang istri bukanlah untuk diri sendiri” atau minteri suami, tetapi
untuk membesarkan nama suamimu, bukan kamu,” ucap Riyono.

Ditinggal suami merantau, tidaklah membuat Soeparmi patah arang. la
selalu memanfaatkan waktu berjualan seperti kebiasaannya di Pulau Jawa. Hingga
lahir anak yang pertama, Soeparmi hidup menumpang pada rumah Haji Ta’ib.
Saat itu Soeparmi bekerja dengan memasak ayam bakar dan menawarkannya dari
pintu ke pintu hingga di tahun 1965, Soeparmi dikenal sebagai‘seorang pengusaha
kuliner yang cukup sukses khususnya di sekitar Rintis (Tanjung Rhu).

Usaha yang berjalan dengan sukses, membuat ekonomi pasangan ini
membaik. Setelah ‘memiliki tabungan yang dirasa cukup, Soeparmi mulai
berinvestasi dengan membeli sejumlah tanah di jalan Semar (Jalan Tambusai
sekarang). Investasi tanah merupakan hal yang tidak familiar pada zaman itu.

Namun tidak dengan pasangan ini, bila kebetulan mereka memiliki sedikit
uang, pasangan suami istri ini akan membeli sepetak tanah, hingga tak terasa
tanah mereka akhirnya mencapai 11 hektar dan tidak pernah tidur.

Jalan Nangka ujung (sekarang Jalan Tuanku Tambusai) merupakan tempat

bersejarah dan tidak akan terlupakan bagi Soeparmi. Pada tahun 1970-an itulah,
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Soeparmi membesarkan anak-anak dan pesanggerahan sang suami ketika kembali
dari berjuang dan bekerja.

Ingin mendapatkan hidup yang lebih baik di Bumi Melayu, pada tahun

Kecamata

untuk tetap

Badiyun ha

menggunakan sebuah cangkul.

Aneka hewan seperti babi hutan, kera, nyanyian burung hantu dan auman
harimau adalah pengalaman tak terlupakan Soeparmi bersama suami dan anak-
anaknya. Dan pada masa itulah, era bercocok tanam palawija mereka lakukan.
Puas menanam palawija, pasangan suami istri ini menanam tanaman keras dan

membuat kolam ikan, diiringi membuat batako serta beternak ayam hingga sapi.
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Untuk membayar utang, upah dan tanah yang tergadai, Soeparmi menjual
goreng ayam yang dilakukan dari kantor ke kantor.

Kemudian pada tahun 1979, ketika itu Soeparmi baru bisa meluangkan

kegiatan pemancinga ; e :': < and dan Djarum

dengan namé

penghijauan yang dibantu oleh Kanwil Kehutanan dan TNI — Polri melalui pekan
penghijauan, Alam Mayang berjalan perlahan seiring kebutuhan untuk melayani
tamu yang datang.

Perjalanan waktu, Alam Mayang telah mendapat pengakuan dari beragam
entitas. Misalnya saja mendapat Kalpataru, Piagam Muri, Piagam dari

Kementerian Pariwisata dan Ekonomi Kreatif, sebagai kategori bagian sarana
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publik yang telah dimanfaatkan oleh sekitar 6 juta orang untuk berbagai kegiatan
sosial.

Soeparmi, seperti kata Riyono, menyadari bahwa Alam Mayang sebagai

tempat rekreasi ir ari ). jauh dari bayangan

seperti ‘ ‘ ‘“‘q“‘ .hg‘ garmi minta
.. ;, Karena WLW ebun yang

‘e

kondisi

dikaryak

‘\\\\\\\\\\‘%\%

%



nenyj we[sy sejisIdAm) ueeyesndidg

i disay yejepe il udwnyo(]

BAB V

43

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Karakteristik Responden

5.1.1 Karakteristi enis
B i eliti dilakukan
pada pe j M'MQ{ rdasarkan jenis
S Wiigy)
kelamin :
i amin
No IS - Ju r rsentase
1 i = i 21%= 7,37 %
2 e & 9 2,63 %
e 71 »_."_ . 100 %
Sumber : D han, 2019 = PR
Pada tabel apat elitian ini yaitu
berjenis kela P&Jﬂﬂﬁlﬂrﬁq dangkan berjenis
kelamin perem
Maka dapat mpel pada penelitian
ini, pengunjung perem e a ibandingkan pengununjung
laki — laki.

Hal tersebut dapat disebabkan oleh faktor pemandangan Objek Wisata Alam

Mayang Pekanbaru yang memilki banyak objek foto yang menarik dan unik,

dimana perempuan lebih suka berfoto daripada laki-laki untuk di posting di media

sosial mereka.
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5.1.2 Karakteristik Berdasarkan Usia
Tabel berikut ini merupakan komposisi responden berdasarkan usia

pengunjung Objek Wisata Alam Mayang Pekanbaru :

No awww ersentase
1 4%
2 .99 %
3 9%
4 37 %
00 %
Sumber : D = <
Dari : at dili hwa r k yang berusia
17-30 vyaitu r 30,09% atai.s¢ ( 53.¢ ng. Responden
yang paling sedi itu be 1 au sebanyak 28
orang dari 17 pEKA NB QRO
Maka dilihat bjek Wisata Alam
Mayang Pekanba an usia 17-30 tahun.
Sedangkan yang palin ikit u an usia diatas >40 tahun.
Usia dalam karakter ber umlah ketersediaan waktu wisata.

Jumlah waktu luang untuk berwisata berubah sesuai dengan perubahan usia, bagi
kelompok wisata berumur muda dan setengah baya canderung memiliki waktu
liburan yang lebih banyak daripada wisatawan tua.

Kelompok wisata dengan kategori tersebut (anak muda), memiliki tingkat
keingintahuan yang tinggi dan ingin mengenal daerah wisata lebih mendalam

sehingga mengunjungi tempat-tempat baru menjadi alternatif wisata bagi mereka.
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5.1.3 Karakteristik berdasarkan Pekerjaan
Untuk melihat tentang pekerjaan responden pengunjung yang mengunjungi

Objek Wisata Alam Mayang Pekanbaru dapat dilihat dalam tabel 5.3 berikut ini:

Berda

data pengu
berdasarkan pe pegawai swasta
berjumlah 3 bekerja sebagai

PNS/BUMN responden yang

Maka dari itu dapat disimpulkan bahwa responden pengunjung terbanyak
Objek Wisata Alam Mayang Pekanbru adalah Pelajar/Mahasiswa. Hal tersebut
dapat disebabkan dengan banyaknya wahana permainan yang menantang dan

beraneka game lapangan untuk merefresh kembali para pelajar dan mahasiswa

yang setelah hari-harinya dipenuh dengan pelajaran di sekolah maupun di kampus.
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5.1.4 Karakteristik Berdasarkan Jumlah Kunjungan Dalam Setahun

Tabel berikut ini merupakan komposisi responden berdasarkan jumlah

kunjungan pengunjung.@bjek Wisata Alam Mayang Pekanbaru dalam setahun:

yang berkunj

62,57%.

ketagihan dan kembali lagi untu wisata ke Objk Wisata Alam Mayang

Pekanbaru.



nenyj we[sy sejisIdAm) ueeyesndidg

i disay yejepe il udwnyo(]

47

5.2 Uji Kuisioner
5.2.1 Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah tidaknya suatu kuesioner.

'y 5 2

freedom (df

Dala
sehingga di
validitas ini

berikut:

<N

A=
<
=
S
3
o
£
=

Rekapitule
Butir Kriteria Keterangan
Pernyataan 0
1 0,1501 0,454 Valid
2 0,1501 0,588 Valid
3 0,1501 0,440 Valid
4 0,1501 0,523 Valid
5 0,1501 0,670 Valid
6 0,1501 0,730 Valid
7 0,1501 0,545 Valid
8 0,1501 0,620 Valid
9 0,1501 0,191 Valid
10 0,1501 0,360 Valid
11 0,1501 0,439 Valid

Sumber : Hasil Output SPSS 23.0, 2019
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Dari tabel diatas dilihat bahwa masing-masing pernyataan untuk variabel
keputusan pembelian pengunjung Objek Wisata Alam Mayang Pekanbaru diatas

kriteria 0,1501. Disimpulkan bahwa secara statistik masing-masing indikator

pernyataan unt itas Kkehi h valid dan layak
diguna
Validita %iﬂgﬂ].\s fsu M
oW Ry
lasi i
Butir Pernyata i eterangan
¥

1 0 Valid

2 &= » . 5 Valid

3 i >~ Valid

4 ol= & == Valid

5 01 A Valid

6 - - Valid

7 0 Valid
Sumber : H S8

A \)

Dari tabel d i n untuk variabel
keputusan pe i aru diatas kriteria
0,1501. Disimpul h tatist - indikator pernyataan
untuk variabel kualitas n an layak digunakan sebagai

data penelitian.
5.2.2 Uji Realibilitas

Uji reliabilitas merupakan pengukuran dalam penelitian dilakukan dengan
menghitung Croncbach Alpha. Suatu valiabel dikatakan reliabel jika memiliki
koefisien Croncbach Alpha lebih dari 0,60 (Imam Ghozali, 2011). Hasil uji

reliabilitas disajikan sebagai berikut:
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Tabel 5.7
Hasil Uji Reliabilitas

Reliability Statistic

N of Items

18

emperlihatkan 18
auran pemasaran
jaswa terh

Nila ala pengukuran
semua varia
5.3 Analisis

5.3.1 Anal Wisata Alam

ayang Memiliki
an

e

Alternatif Jav

No Presentase
1 Sangat setuju 2,33 %

2 Setuju 32,16 %
3 Ragu-ragu 6 50,29 %
4 Tidak setuju 19 11,11 %
5 Sangat tidak setuju 7 4,09 %

Sumber : Data Olahan, 2019

Pernyataan tentang Objek Wisata Alam Mayang memiliki beraneka ragam
wahana yang ditawarkan dengan jumlah responden 171 orang yang menjadi sampel.
Dari tabel diatas yang menjawab pernyataan sangat setuju berjumlah 4 orang

responden dengan tingkat persentase 2,33 %. Yang menjawab setuju berjumlah 55



nery wesy sejisIdAmu) ueeyeisndiag

i disay yejepe il udwnyo(]

50

orang responden dengan tingkat persentase 32,16 %. Yang menjawab ragu-ragu
berjumlah 86 orang responden dengan tingkat persentase 50,29 %. Yang

menjawab tidak setuju berjumlah 19 orang responden dengan tingkat presentase

wahana ya a tidak setia asi. ha Pildhda event atau
acara-acara L G sa selalu dapat
menggunak

dan menim

No Presentase
1 7,02 %

2 29,82%
3 50,29 %
4 8,77 %

5 4,09 %

pelayanan kepada pengunjung sehingga kebutuhan refreshing pengunjung dapat
terpenuhi dengan jumlah responden 171 orang yang menjadi sampel. Dari tabel
diatas yang menjawab pernyataan sangat setuju berjumlah 12 orang responden
dengan tingkat persentase 7,02 %. Yang menjawab setuju berjumlah 51 orang
responden dengan tingkat persentase 29,82 %. Yang menjawab ragu-ragu

berjumlah 86 orang responden dengan tingkat persentase 50,29 %. Yang
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menjawab tidak setuju berjumlah 15 orang responden dengan tingkat presentase

8,77 %. Dan menjawab sangat tidak setuju berjumlah 7 orang responden dengan

tingkat presentase 4,09 %.

pada para

npa dapat

menjawab setuju berjumlah 75 orang responden dengan tingkat persentase 43,85
%. Yang menjawab ragu-ragu berjumlah 49 orang responden dengan tingkat
persentase 28,65 %. Yang menjawab tidak setuju berjumlah 11 orang responden
dengan tingkat presentase 6,43 %.

Berdasarkan tabel diatas peling banyak responden menjawab setuju

dikarenakan karcis untuk memasuki Objek Wisata Alam Mayang sesuai dengan
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pelayanan yang diberikan kepada responden dengan pelayanan yang cepat

tanggap dan responsif dari pihak Alam Mayang.

Sumber :

Pern
terjangkau

sampel. D

£ 5 ) E o

= o
<2

orang respo

berjumlah

ditawarkan lumayan tinggi disesuaikan dengan pelayanan yang baik dari pihak
Objek Wisata Alam Mayang Pekanbaru dan juga disebabkan faktor tidak adanya

pesaing di kota Pekanbaru.
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Tabel 5.12
Tanggapan Responden Tentang Objek Wisata Alam Mayang Mudah Dicapai
dengan Menggunakan Berbagai Kendaraan

No Alternatif Jawaban Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 11 6,43 %

2 Setuju 38 22,22 %
3 33,33 %
4 36,25 %

mengguna
menjadi s3
berjumlah
setuju berj

menjawab ragu-ra h 57 y res notingkat persentase

objek wisata alam may . @ .‘ “‘

para wisatawan hanya dapat me gan kendaraan bermotor.

Tabel 5.13
Tanggapan Responden Tentang Objek Wisata Alam Mayang Memiliki Akses
yang Mudah Dijangkau Oleh Pengunjung

No Alternatif Jawaban Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 11 6,43 %

2 Setuju 42 24,56 %
3 Ragu-ragu 38 22,22 %
4 Tidak setuju 66 38,6 %

5 Sangat tidak setuju 14 8,19 %

Sumber : Data Olahan, 2019
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Pernyataan tentang Objek Wisata Alam Mayang memiliki akses yang mudah
dijangkau oleh pengunjung dengan jumlah responden 171 orang yang menjadi

sampel. Dari tabel diatas yang menjawab pernyataan sangat setuju berjumlah 11

Yang

persentase
ponden dengan

tingkat presents an n he lah 14 orang

an jalur untuk
menuju Obje as yang banyak

dilalui oleh pat itu lumayan

berbahaya kalau. tic a engendarai kendaraan
bermotor.
a Alam Mayang
Mempromosikan Prod sanya ¢ B edia yang Mudah Dipahami
No Alternatif Jawaban e Presentase
1 Sangat setuju : 5,26 %
2 Setuju 55 32,16 %
3 Ragu-ragu 62 36,26 %
4 Tidak setuju 39 22,81 %
5 Sangat tidak setuju 6 3,51 %

Sumber : Data Olahan, 2019

Pernyataan tentang Objek Wisata Alam Mayang mempromosikan produk
jasanya di berbagai media yang mudah dipahami dengan jumlah responden 171
orang yang menjadi sampel. Dari tabel diatas yang menjawab pernyataan sangat

setuju berjumlah 9 orang responden dengan tingkat persentase 5,26 %. Yang
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menjawab setuju berjumlah 55 orang responden dengan tingkat persentase 32,16
%. Yang menjawab ragu-ragu berjumlah 62 orang responden dengan tingkat

persentase 36,26 %. Yang menjawab tidak setuju berjumlah 39 orang responden

dengan tingkat p %. Dan idak setuju berjumlah
6 oran 2
Re @ﬁambnsraqséﬂﬂﬂﬁ 7 terbanyak
dikarenak i ilik khusus untuk
memprom
' - ——
- Tabel 5.15
Tanggap ang Wisa Memberikan
Brasur a masi engk ngunjung
No Alternatif Jawaban | kuensi esentase
1 S A 5,26 %
2 j 1 29,82 %
3 a | 33,92 %
4 22,81 %
5 Sangat i - 8,19 %

Sumber : Data Ol

Pernyataa n a
menggunakan ber
menjadi sampel. Dari t t

berjumlah 11 orang responden deng

ah dicapai dengan
den 171 orang yang

b pernyataan sangat setuju

at persentase 6,43 %. Yang menjawab

setuju berjumlah 38 orang responden dengan tingkat persentase 22,22 %. Yang
menjawab ragu-ragu berjumlah 57 orang responden dengan tingkat persentase
33,33 %. Yang menjawab tidak setuju berjumlah 62 orang responden dengan
tingkat presentase 36,25, %. Dan menjawab sangat tidak setuju berjumlah 3 orang

responden dengan tingkat presentase 1,75 %.
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Kebanyakan responden menjawab ragu-ragu dikarenakan pihak Alam

Mayang hanya memberikan informasi produk wahana saja tanpa memberikan

informasi pemandangan yang disajikan.

Tanggapan yang cepat dan responsif dari para guide dan karyawan sehingga
kebanyakan responden menjawab setuju, adapula yang memberikan jawaban
ragu-ragu dikarenakan jumlah karyawan yang masih kurang mencukupi untuk
area wisata selebar Alam Mayang,sehingga para wisatawan lebih memilih

berinisiatif sendiri daripada harus mencari karyawan atau guide.
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Tabel 5.17
Tanggapan Responden Tentang Administrasi dan Pembayaran Objek
Wisata Alam Mayang Pekanbaru Sesuai Jadwal yang Ditentukan

No Alternatif Jawaban Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 47 27,48 %
2 Setuju 64 37,43 %
3 31,58 %
4

".

pekanbaru 171 orang yang

menjadi s3 sangat setuju

WeAL

berjumlah 27,48 %. Yang

menjawab S ersentase 37,43
%. Yang

persentase 3

dengan tingka

‘g\"%\;\%\

_»-

3 orang respo

Kebayakan

Mayang memiliki lis q | & pat sehingga responden dapat
@.““1@»

memilih waktu dan tempat Ye ersedia di hari yang ditentukan,

sedangkan yang mennjawab ragu-ragu dikarenakan adanya miss komunikasi

antara wisatawan dengan pihak pengelola.
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Tabel 5.18
Tanggapan Responden Tentang Objek Wisata Alam Mayang Memiliki
Tampilan Tata Letak Wahana yang Menarik

No Alternatif Jawaban Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 22 12,87 %
2 Setuju 100 58,48 %
3 26,9 %
4

responden (
100 orang
ragu berju 26,9 %. Yang

menjawab gkat presentase

1,75 %.
Lebih dari s j arenakan Alam Mayang
% S
memiliki tata letak dar ang mel ana terdapat tempat ibadah
yang terletak di tenga .- a da ara bangunan dengan ruang
U LICN S

hijau terbuka seimbang. Sedang atawan yang menjawab ragu-ragu
disebabkan oleh selera dari para responden terhadap pariwisata yang mengatakan
lebih banyak ruang terbuka hijau daripada bangunan sehingga lahan wisata

terlihat kosong.

Berikut ini hasil rekapitulasi tanggapan responden mengenai variabel bauran

pemasaran jasa Objek Wisata Alam Mayang Pekanbaru:
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Rekapitulasi Jawaban Responden Untuk Variabel Bauran Pemasaran Jasa
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NO PERNYATAAN BAURAN PEMASARAN ALTERNATIF JAWABAN SKOR
JASA (X) 5 4 3 2 1
SS S RG TS STS
1 Ojek wisata Alam Mayang memiliki beraneka 4 55 86 19 7 171
ragam wahana
Bobot nilai 20 220 258 38 7 543
2 Objek Wisata Alam Mayang dapat memberikan 12 51 86 15 7 171
pelayanan-kepada pengunjung sehingga kebutuhan
refreshing pengunjung dapat terpenuhi
Bobot nilai 60 204 258 30 7 559
3 Ojek Wisata Alam Mayang memiliki‘harga karcis 36 75 49 11 - 171
masuk yang sesuai dengan-layanan yang diperoleh
Bobot nilai 180 300 147 22 - 649
4 Harga karcis masuk ke Objek Wisata Alam 9 68 78 16 - 171
Mayang terjangkau bagi pengunjung
Bobot nilai 45 272 234 32 - 583
5 Ojek Wisata Alam Mayang mudah dicapai dengan 11 38 517 62 3 171
menggunakan berbagai kendaraan
Bobot nilai 55 152 i1 124 3 505
6 Ojek Wisata Alam Mayang memiliki akses yang 11 42 38 66 14 171
mudah dijangkau oleh pengunjung
Bobot nilai 58 168 114 132 14 483
7 Ojek Wisata Alam Mayang mempromosikan 9 b5 62 39 6 171
produk jasanya di berbagai media yang mudah
dipahami
Bobot nilai 45 220 186 78 6 535
8 Ojek Wisata Alam Mayang memberikan brosur 9] 51 58 39 14 171
dengan informasi yang lengkap kepada
pengunjung
Bobot nilai 45 204 174 78 14 515
9 Ojek Wisata Alam Mayang memiliki guide atau 33 67 50 21 - 171
karyawan yang sangat membantu para pengunjung
selama berkunjung
Bobot nilai 165 268 150 42 - 625
10 Administrasi dan pembayaran sesuai jadwal yang 47 64 54 6 - 171
ditentukan
Bobot nilai 235 256 162 12 - 665
11 | tampilan tata letak wahana yang menarik. 22 100 46 3 - 171
Bobot nilai 110 400 138 6 - 654
Jumlah 6.316
Skor Tertinggi “11x5x171 9.405
Skor Terendah 11x1x171 1.881
Nilai Interval 1.505
Kriteria Penilaian Cukup

Sumber : Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat skor yang diperoleh dari jawaban

responden mengenai bauran pemasaran jasa Objek Wisata Alam Mayang
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Pekanbaru diperoleh skor 6.316, sehingga kriteria jawaban responden adalah
cukup yaitu berada pada interval antara 4.893-6.398. Berikut ini kriteria penilaian

dari rekapitulasi hasil penelitian:

z
o

BN

5
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5.3.2 Analisis Deskriptif Keputusan Pembelian Wisatawan Objek Wisata

Alam Mayang Pekanbaru.

5
Sumber :

Pernyataa engunjung etah ana apa saja yang
ditawarkan 71 orang yang
menjadi sampe sangat setuju
berjumlah ng re ; e 22,81 %. Yang
menjawab setuju berj 56 S an tingkat persentase 38,6

%. enjav e ah 5 ponden dengan tingkat

mengupgrade wahananya dari waktu kewaktu. Adapun yang menjawab ragu-ragu
dikarenakan wahana yang baru saja diupgrade tidak bertahan lama sehingga
ketika wisatawan ingin mencoba wahana yang baru, wahana tersebut sudah tidak

beroperasi.
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Tabel 5.22
Tanggapan Responden Tentang Pengunjung Memilih Berdasarkan Wahana
Wahana yang Ditawarkan Objek Wisata Alam Mayang

No Alternatif Jawaban Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 38 22,22 %
2 Setuju 63 36,84 %
3 31,58 %
4

orang respc
berjumlah > 36,84 %. Yang
menjawab gkat persentase
31,58 %. Y sponden dengan

tingkat prese

abel 5.23
Tanggapan Responden Tentang Pengunjung Bertanya Terlebih Dahulu
Kepada Karyawan Mengenai Informasi Wahana yang Akan Digunakan di
Objek Wisata Alam Mayang

No Alternatif Jawaban Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 22 12,87 %
2 Setuju 74 43,28 %
3 Ragu-ragu 72 42,1 %

4 Tidak setuju 3 1,75 %
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber : Data Olahan, 2019
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Pernyataan tentang pengunjung bertanya terlebih dahulu kepada karyawan
mengenai informasi wahana yang akan digunakan di Objek Wisata Alam Mayang

dengan jumlah responden 171 orang yang menjadi sampel. Dari tabel diatas yang

banyak yang

A L (Y

5 |

menjawab r encari tempat

untuk berta

A S\ Y

pertimbangkan
‘ﬁf Wisata Alam

Presentase
13,45 %
41,52 %
39,18 %
5,85 %

0%

Pernyataan tentang pengunjung mempertimbangkan alternatif wahana dari harga
dan promosi/diskon Objek Wisata Alam Mayang dengan jumlah responden 171 orang
yang menjadi sampel. Dari tabel diatas yang menjawab pernyataan sangat setuju
berjumlah 23 orang responden dengan tingkat persentase 13,45 %. Yang
menjawab setuju berjumlah 71 orang responden dengan tingkat persentase 41,52

%. Yang menjawab ragu-ragu berjumlah 67 orang responden dengan tingkat
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persentase 39,18 %. Yang menjawab tidak setuju berjumlah 10 orang responden

dengan tingkat presentase 5,85 %.

Kebanyakan responden menjawab setuju karena Objek Wisata Alam

Mayang memi a endapat diskon
apabila den yang
menjawa wghsﬁféﬁ LSH\%% oleh pihak
N [7

pengelola.

Tanggap N r i ahana yang

In bjek Wisata A baru

No Al : o J kuensi esentase

1 n =1 20 11,7%

2 ' o f 103w 0,23 %

3 r - - 8,07 %

4 dak se 0%

5 Sa tuju 0%
Sumber : Da 201% \)

Pernyat E M@ R ang ingin digunakan di
Objek Wisata A rang yang menjadi
o L]

sampel. Dari tabel S n at setuju berjumlah 20
orang responden denga t S %. Yang menjawab setuju
berjumlah 103 orang responden tingkat persentase 60,23 %. Yang

menjawab ragu-ragu berjumlah 48 orang responden dengan tingkat persentase

28,07 %.

Responden terbanyak emilih jawaban setuju dikarenakan wahana yang
disajikan banyak dan siap untuk dipilih, sedangkan yang menjawab ragu-ragu

dikarenakan wahana yang tidak selalu siap digunakan.
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Tabel 5.26
Tanggapan Responden Tentang Wahana dan Pelayanan Sesuai Ekspektasi
yang Dibangun Oleh Pengunjung Objek Wisata Alam Mayang Pekanbaru

No Alternatif Jawaban Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 33 19,3 %
2 Setuju 92 53,8 %
26,32 %

pengunjung
menjadi s3
berjumlah
setuju berj
menjawab ragu-ra ! L _. - _ notingkat persentase
26,32 %. enje ] responden dengan

tingkat prese

abel 5.27
Tanggapan Responden Tentang Pengunjung Puas Setelah Mengunjungi
Objek Wisata Alam Mayang

No Alternatif Jawaban Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 28 16,37 %
2 Setuju 78 45,61 %
3 Ragu-ragu 53 30,99 %
4 Tidak setuju 12 7,02 %

5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber : Data Olahan, 2019
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Pernyataan tentang pengunjung puas setelah mengunjungi Objek Wisata Alam
Mayang dengan jumlah responden 171 orang yang menjadi sampel. Dari tabel

diatas yang menjawab pernyataan sangat setuju berjumlah 28 orang responden

Berik asi tanga 2ngenai  variabel

keputusan p

AN disay yepepe

nery wesy sejisIdAmu) ueeyeisndiag

NO. PERNYA SKOR
1
STS
1 Pengunjung ingi 7 - 171
saja yang ditawar
bot n 14 - 650
2 Pengunjung memilih berda 16 - 171
yang ditawarkan A |
Bobotnilai . = 5 162 32 - 636
3 Pengunjung bertanya terlebih d 72 3 - 171
karyawan mengenai informasi waha
digunakan
Bobot nilai 110 296 216 6 - 628
4 | Pengunjung mempertimbangkan alternatif wahana 23 71 67 10 - 171
dari harga dan promosi/diskon
Bobot nilai 115 284 201 20 - 620
5 | Pengunjung bebas memilih wahana yang ingin 20 103 48 - - 171
digunakan
Bobot nilai 100 412 144 - - 656
6 | Wahana dan pelayanan sesuai dengan ekspektasi 33 92 45 1 - 171
yang dibangun pengunjung
Bobot nilai 165 368 135 2 670
7 | Pengunjung puas setelah mengunjungi Objek 28 78 53 12 - 171
Wisata Alam Mayang
Bobot nilai 140 312 159 24 - 635
Jumlah 4.495
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Skor Tertinggi 7x5x171 5.985
Skor Terendah 7x1x171 1.197
Nilai Interval 958

Kriteria Penilaian Baik

Sumber : Data Olahan, 2019

h_dari jawaban
Mayang
] r 4. ehi iteria jawaba ) adalah baik
enilaian dari

rekapitulas

AN )

W

EE

YL )

s

=z
SUESISINCI S

Sangat tidak baik

Sumber : Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa tingkat kategori mengenai
variabel keputusan pembelian berada pada kategori baik dikarenakan total skor

4.495 berada antara 4.074-5.032.
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5.4 Uji Regresi Linier Sederhana

Statistik dengan uji regresi linear sederhana yang melibatkan 1 variabel

independent (variabel bebas) yaitu bauran pemasaran jasa terhadap keputusan

Wt

.000

=% Y ) ) )

9.190  .000
a. Dependent
Sumber: Hasi

Berdasarkan dows pada tabel 5.32
diatas, maka persamaan dirumuskan sebagai berikut:

Y =13,350 + 0,345 X1 + e

Interpretasi dari persamaan regresi linier sederhana tersebut adalah sebagai

berikut:

a. B0 = 13,350
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Nilai konstanta sebesar 13,350 maka hal ini dapat diinterpretasikan bahwa

apabila variabel bauran pemasaran jasa adalah konstan (tidak berubah),

maka keputusan pembelian adalah sebesar 13,350

n, pembelian

mengalami

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Si
Model B Std. Error Beta T g.
1 (Constant) 13.530 1.402 9.648 .0
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X .345 .038 577 9.190 .0

a. Dependent Variable: y

Sumber: Hasil Outp

Koefi ) inas : ¢ seberapa besar
kemampuan variabel i : njela : - aﬂ' . Nilai R square

dikatakan baik

Hasil Uji Ke an Determinasi

Model Summary
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 577% .333 .329 2.61482

a. Predictors: (Constant), bauran pemasaran jasa

Sumber: Hasil Output SPSS 23.0, 2019
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Berdasarkan tabel 5.37 diketahui nilai koefisien determinasi atau R square
adalah sebesar 0,333 atau sama dengan 33,3% Artinya variabel bauran pemasaran

jasa (X) berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian (Y) lemah, yaitu

elanjutan perlu
adanya strategi pemasaran yang mat J . 77) perilaku

konsumen meng imana § eputusan-keputusan

Variable-variable pahas dalam penelitian ini.

Penelitian ini ingin menetahul apa besar variabel-variabel tersebut
berpengaruh dalam pengambilan keputusan wiasatawan mengunjungi Objek
Wisata Alam Mayang Pekanbaru. Sesuai dengan teori Stimulus-Organism-

Respon, teori ini memandang bahwa adanya proscs perubahan perilaku yang

merupakan tanggapan dari seseorang terhadap suatu rangsang yang dihadapinya.
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Dalam penelitian ini dapat digambarkan bahwa keputusan wisatawan Objek
Wisata Alam Mayang Pekanbaru adalah baik dan positif. Hal ini dibuktikan

dengan jawaban responden yang sebagian besar menjawab setuju bahkan sangat

ong an pemasaran adalah
\ 5
‘ ‘ “““ .?6 ' perusahaan

oner sendiri

setuju. Menurut

untuk

memilki

e\a =) e
\_. 09

\‘%\\

menyimpu

variabel baura S berpenga ‘ dan signifikan

terhadap ke

<Nt

C
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

ran pemasaran
mengunjungi.

| itu disebabkan

Dalam sebuah penelitian seo eliti setidaknya mendapatkan sesuatu
yang bermanfaat dan berguna bagi perkembangan ilmu pengetahuan, pihak
pengelola, instansi, serta berbagai pihak yang terkait dalam penelitian ini. Adapun
saran-saran yang penliti berikan kepada pihak pengelola Objek Wisata Alam
Mayang Pekanbaru adalah sebagai berikut:

1. Hasil penelitian dapat dijadikan bahan evaluasi dalam penerapan bauran

pemasaran jasa yang dimiliki sehingga menghasilkan keuntungan baik
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secara materi maupun non materi kepada pihak pengelola, serta kepuasan
bagi wisatawan yang berkunjung.

2. Diharapkan hasil penelitian ini dapat dipergunakan sebagai bahan

nenetapkan kebijakan

& ‘ 9. keputusan
-
g memp tahankan dan

san pembelian

AL NAVAEY

“’a‘:
s

ruhi keputusan

=
&
d
v
ene

’ i
si, persepsi dll.
‘

asi dan refrensi
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