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BAB |11
METODE PENELITIAN
3.1 Metode Pendlitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan ilmu manajgpeenasaran. Adapun
objek penelitian terdiri dari variabel independdauavariabel bebas (X) adalah
bauran pemasaran pariwisata yang terdiri d&rioduct, Partnership, People,
Packaging, Programming, Place, Promotion, Price. Sedangkan untuk variabel
terikat (Y) adalah keputusan berkunjung.

Berdasarkan objek penelitian di atas, di analiemganai pengaruh bauran
pemasaran pariwisata dengan keputusan berkunjunigpkean Impian Jaya Ancol

Jakarta

Di dalam penelitian ini digunakan metode deskrigéh verifikatif penelitian
yang dilakukan untuk mengetahui nilai variabel marmhik satu variabel atau lebih
(independent) tanpa membuat perbandingan, atau menghubungkagadevariabel
lain. Menurut Suharsimi (2006:9)

Deskriptif adalah penelitian yang bertujuan untmlemperoleh deskripsi
tentang ciri-ciri variabel. Penelitian deskriptéing dilakukan oleh peneliti bertujuan
untuk memperoleh deskripsi mengenai gambaran tgrtabungan strategi bauran
pemasaran pariwisata dengan keputusan berkunjunitak®n Impian Jaya Ancol

Jakarta



89

Selanjutnya Suharsimi  (2006:7) mengemukakan mexgeengertian penelitian
verifikatif.
“Sifat penelitian verifikatif pada dasarnya ingirenguji kebenaran dari suatu
hipotesis penelitian yang dilaksanakan melalui pemgulan data di

lapangan”.

Di mana dalam penelitian ini akan diuji apakah apat hubungan hubungan
kinerja bauran pemasaran pariwisata dengan keputysanbelian/ keputusan

berkunjung ke Taman Impian Jaya Ancol Jakarta

Mengingat penelitian ini bersifat deskriptif danrifigatif yang dilaksanakan
melalui pengumpulan data di lapangan, maka metadelpian yang digunakan
adalah metodeexplanatory survey. metode tersebut merupakan metode yang
dilakukan pada populasi besar maupun kecil, telafa yang dipelajari adalah data
dari sampel diambil dari populasi tersebut, sehangtitemukan deskripsi dan
hubungan-hubungan antar variabel. Informasi dabag@n populasi(sample
responden) dikumpulkan langsung di tempat kejadian secarairdmgengan tujuan
untuk mengetahui pendapat dari sebagian populasadap objek yang diteliti.
Penelitian ini dilakukan pada kurun waktu kurangi datu tahun yaitu mulai dari
tanggal 1 september 2008 sampai dengan 31 jan@&9 Znaka metode yang
digunakan adalaleross sectional method. Menurut Husein Umar (2007:4%)yoss
sectional method vyaitu “metode penelitian dengan cara memperbaljek dalam

kurun waktu tertentu/tidak berkesinambungan datmka waktu panjang”.
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3.2 Operasionalisasi Variabe
Adapun variabel yang diteliti dalam penelitian &ualah variabel bebas dan
variabel tidak bebas. Variabel bebas yaitu varigaeld mempengaruhi variabel lain,

sedangkan variabel tidak bebas adalah variabel ggeggaruhi oleh variabel lain.

Variabel yang dikaji dalam penelitian ini melipuéidalah bauran pemasaran
jasa dan keputusan pembelian. Adapun sebagaibeénia adalah adalah bauran
pemasaran pariwisata yang memiliki beberapa dimahantaranya Product,

Partnership, People, Packaging, Programming, Place, Promotion, Price. Sedangkan

keputusan berkunjung sebagai variabel Y. Untukhlgbiasnya dapat kita lihat pada

tabel opersionalisasi variabel dibawah ini :

Table 3.1
Operasionalisas Variabel
iegggble/s LY IWOnSCD . Indikator Ukuran indikator Skala No.item
variable/dimensi variable(dimensi)
Bauran pemasaran
Pariwisata terdiri
Bauran dari Product,
pemasaran Partnership, People,
o Packaging,
pariwisata Programming,
(x) Place, Promotion,
Price.Morison(2002:
230)
Daya tarik Tingkat * Hybrid .11
Produk atraksi/wahan kemenarikan ordinally
a wisata atraksi/wahan interval scale
X1 a wisata
Tanda/logo Tingkat * Hybrid 1.2
atraksi/wahan kesesuaian ordinally
a Tanda/logo interval scale
atraksi/wahan
a
Variasi Tingkat * Hybrid 1.1.3
atraksi/wahan variasi ordinally
a wisata atraksi/wahan interval scale
a wisata
Inovasi Tingkat » Hybrid
atraksi/wahan Inovasi ordinally ln.1.4
a wisata atraksi/wahan interval scale
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a wisata
Eksterior Tingkat Hybrid
bagunan kemenarikan ordinally 11.1.5
Eksterior interval scale
bagunan
Kelengkapan Tingkat Hybrid
sarana dan Kelengkapan ordinally 1.1.6
prasarana sarana dan interval scale
prasarana
Kebersihan Tingkat Hybrid
lingkungan Kebersihan ordinally .17
lingkungan interval scale
Seragam Tingkat Hybrid
petugas kemenarikan ordinally .18
Seragam interval scale
petugas
. Program Tingkat daya Hybrid I..2.9-
Partenership kerjasama tarik ordinally 211
X1., Kerjasama interval scale
Kecepatan Tingkat Hybrid 11.3.12
petugas dalam kecepatan ordinally
memberikan petugas interval scale
pelayanan dalam
memberikan
pelayanan
Keterampilan Tingkat Hybrid 11.3.13
petugas dalam Keterampilan ordinally
People memberikan petugas interval scale
X1.5 pelayanan dalam
memberikan
pelayanan
Keramahan Tingkat Hybrid
petugas Keramahan ordinally 1.3.14
kesopanan interval scale
petugas
Kesopanan Tingkat Hybrid 11.3.15
petugas kesopanan ordinally
petugas interval scale
Daya tarik Tingkat Hybrid 1l..4.16
Paket wisata kemenarikan ordinally
yang Paket wisata interval scale
. ditawarkan yang
Packaging ditawarkan
X1.4 Keanekragam Tingkat Hybrid
an paket keberagaman ordinally I..4.17
wisata yang paket wisata interval scale
ditawarkan yang
ditawarkan
Daya tarik Tingkat daya Hybrid 11..5.18
Programming Program tarik Program prdinally
X1 acara acara interval scale
5 Tema acara Tingkat
yang dibuat kemenarikan Hybrid 11..5.19
Tema acara ordinally
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yang dibuat interval scale
lokasi Tingkat Hybrid 111.6.20
atraksi/wahan kestrategisan ordinally
a wisata lokasi interval scale
atraksi/waha
na wisata
Kemudahan Tingkat Hybrid n.6.21
menjangkau Kemudahan ordinally
Place tempat menjangkau interval scale
X1l atraksi/wahan tempatvatrak
a silwahana
Kemudahan Tingkat Hybrid 11.6.22-
mendapatkan Kemudahan ordinally 6.23
tiket masuk mendapat interval scale
kan tiket
masuk
Program Tingkat Hybrid 111.7.24-
periklanan program ordinally 726
periklanan interval scale '
yang
digunakan
Program Tingkat Hybrid
. promosi program ordinally n.7.27
isrgTIoti G penjualan promosi interval scale
X1z penjualan
yang
d_ilaksanakan : I1l.7.28-
Program Tingkat Hybrid
Public program ordinally 7.29
Relations public relation interval scale
yang
dilakukan
Kesesuaian Tingkat Hybrid 111.8.30
harga tiket Kesesuaian ordinally
dengan harga tiket interval scale
atraksi terhadap
atraksi
Keterjangkau Tingkat Hybrid 111.8.31
an harga tiket Keterjangkau ordinally
an harga tiket interval scale
Price
Xl.g Potongan Tingkat daya Hybrid 111.8.32-
harga tiket tarik ordinally 8.34
yang Potongan interval scale
diberikan harga tiket
yang

diberikan
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Suatu keputusan Pemilihan
yang dilakukan oleh | produk
konsumen yang Tingkat daya Hybrid IV.35
dipengaruhi oleh tarik produk ordinally
kebudayaan, kelas sebagai interval scale
Keputusan social, keluarga, dan kawasan
berkunjung referensi grup yang wisata
(v) akan membentuk Tingkat Hybrid V.36
suatu sikap pada diri keputusan ordinally
individu kemudian berkunjung interval scale
melakukan berdasarkan
pembelian (Buchari tujuan
Alma, 2004:57)
Pemilihan
merek
Tingkat Hybrid V.37
keputusan ordinally
pembelian interval scale
berdasarkan
citra/image
ancol sebagai
kawasan
wisata
Tingkat Hybrid
kepercayaan ordinally V.38
terhadap interval scale
atraksi wisata
yang
ditawarkan
Pemilihan
Penyalur
Tingkat Hybrid V.39
Kemudahan ordinally
mencapai interval scale
lokasi
Tingkat Hybrid IV.40
aksesibilitas ordinally
menuju interval scale
atraksi
Tingkat Hybrid V.41
kemudahan ordinally
memperoleh interval scale
tiket melalui
agen
Pemilihan waktu
pembelian
Tingkat Hybrid V.42
Kenyamanan ordinally
jam operasi interval scale
atraksi
Tingkat Hybrid V.43
Kenyamanan ordinally
atraksi untuk interval scale
dikunjungi

setiap saat
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Pemilihan
jumlah e Tingkat Hybrid V.44
pembelian Banyaknya ordinally
atraksi yang interval scale
bisa dinikmati
Pemilihan
metode
pembayaran » Tingkat Hybrid IV.45
variasi ordinally
metode interval scale
pembayaran
e Tingkat
kemudahan
cara
pembayaran Hybrid V.46
melalui kartu ordinally
kredit/debit interval scale
tertentu

3.3 JenisDan Sumber Data

Menurut Sugiyono (2004:129) berdasarkan sumberrdata dibedakan
menjadi dua yaitu : data primer dan data sekundata primer adalah data yang
diperoleh dari hasil penelitian langsung secaraigknikepada pelaku langsung atau
yang terlibat langsung dengan menggunakan teknikgyepulan data tertentu.
Sedangkan data sekunder adalah data yang dipedalehpihak lain atau hasil
penelitian pihak lain yang berasal dari buku-bukearatur, artikel dan tulisan-tulisan
ilmiah. Data primer dan data sekunder di atas dipbardari sumber data, sumber data
adalah segala sesuatu yang dapat memberikan kgderéentang data. Sumber data
primer adalah pelaku yang terlibat langsung der@aakter yang diteliti sedangkan
sumber data sekunder adalah karakter hasil lidatanLebih jelasnya mengenai data
dan sumber

data yang dipergunakan dalam penelitan maka penulis

mengumpulkan dan menyajikannya dalam Tabel 3.Xineri
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Tabel 3.2
Jenis dan sumber data

Digunakan untuk
No Nama data Sumber data Jenis data tujuan penelitian
T-1 T-2 T-3
1 | Profil perusahaan Taman Impian  Jaya Sekunder \
Ancol
Struktur organisasi | Taman Impian Jaya
2 | perusahaan Ancol Sekunder v
Kegiatan pemasaran w2\ PRy g i v
3 g p Ancol Primer
vTinrs]glt(;\:van dari rle(EQJL:SJ?:sr: Taman  Impian  Jaya i
4 ) p Ancol Primer J
kunjungan perusahaan
Tanggapan wisatawan
mengenai bauran | Pengunjung Taman )
5 | pemasaran Taman Impian | Impian Jaya Ancol Primer v
Jaya Ancol
Tanggapan wisatawan
6 mengenai keputusan | Pengunjung Taman Primer N
berkunjung ke Taman | Impian Jaya Ancol
Impian Jaya Ancol

34 Populasi, Sampel dan Teknik Sampel
34.1 Populas

Di dalam pengumpulan dan menganalisa suatu datgkaa pertama yang
sangat penting adalah menentukan populasi terldbiulu. Menurut Sugiyono,
menjelaskan bahwa populasi adalah “Wilayah gersasili yang terdiri atas objek
yang mempunyai kuantitas dan karakteristik terterstng diterapkan oleh peneliti
untuk dipelajari - kemudian ditarik kesimpulan” (Symmno, 2004:72). Adapun
pengertian populasi menurut Sudjana (1997:66) bat®epulasi adalah totalitas
semua nilai yang mungkin hasil menghitung atau pkagn kuantitatif maupun
kualitas mengenai karakteristik-karakteristik tettedari semua anggota kumpulan

yang lengkap dan jelas yang dipelajari sifat-sifatn
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Jadi populasi bukan hanya orang saja, tetapi jegadrbenda alam. Populasi
juga bukan hanya jumlah yang ada pada objek/sutjeSehingga populasi terbagi
dua, yaitu populasi dalam arti jumlah dan populiasam arti karakteristikPenentuan
populasi harus dimulai dengan penentuan secara jakngenai populasi yang
menjadi sasaran penelitiannya yang disebut popseesiran yaitu populasi yang akan
menjadi cakupan kesimpulan penelitian. Jadi apatalam sebuah hasil penelitian
dikeluarkan kesimpulan, maka menurut etika peaelikesimpulan tersebut hanya

berlaku untuk populasi sasaran yang telah ditentuka

Berdasarkan pengertian tersebut di atas maka ryemgadi populasi sasaran
dalam penelitian ini adalah pengunjung Taman Imgiaya Ancol yang terdiri dari
pengunjung dufan, atlantis dan gelanggang samutierdainnya yaitu pengunjung
diluar pengunjung dufan, atlantis dan gelanggamgusiaa yaitu pengunjung pantai

dan pasar seni.

Berdasarkan pemaparan di atas maka populasi datarelifan ini adalah
seluruh pengunjung Taman Impian Jaya Ancol pertamenurut data terakhir yang
diperoleh sebanyak 10.160.199 orang. Pada Tabdle3iBut ini merupakan rincian

pengunjung Taman Impian Jaya Ancol:

TABEL 3.3
Total Pengunjung Pintu Gerbang Utama Taman Impian Jaya Ancol oktober 2007
Pengunjung Taman Impian Jumlah
Jaya Ancol pengunjung
. 10.160.199
Pengunjung

Sumber : Departemen Marketing PT Taman Impain Jayal
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34.2 Sampd
Dalam suatu penelitian tidak mungkin semua popuddsiiti, dalam hal ini

disebabkan beberapa faktor diantaranya keterbatsdaga, tenaga, dan waktu yang
tersedia. Oleh karena itu peneliti diperkenankatulumengambil sebagian saja dari
objek populasi yang ditentukan. “Bagian dari jumtten karakteristik yang dimiliki
populasi disebut sampel” (Sugiyono, 2004:73).

Sampel penelitian yang merupakan bagian dari psptlarus di ambil secara
representatif (mewakili) dan dipelajari yang kesitapnya akan diberlakukan untuk

populasi. Seperti yang diungkapkan oleh Masri &imgoun (1995:149):

Bahwa tidak perlu meneliti semua individu dalamuydepi, karena di samping
memakan biaya yang sangat besar juga membutuhk&tu wang lama.
Dengan meneliti sebagian populasi kita mengharagiasil yang didapat

akan dapat menggambarkan hasil populasi yang lugastam.

Menurut Suharsimi Arikunto (2006,102), yang dimaksdengan sampel
adalah “sebagian atau wakil populasi yang diteli8edangkan menurut Sugiyono
(2004:73), yang dimaksud dengan sampel adalah &hagari jumlah karakteristik
yang dimiliki oleh populasi tertentu”. Dengan deraik sampel dalam penelitian ini
adalah sebagian dari populasi penelitian, yaituagi@m dari Pengunjung Taman
Impian Jaya Ancol. Berdasarkan populasi yang didapakut adalah tabel proporsi

sampel di Taman Impian Jaya Ancol
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Untuk mengukur sampel, peneliti menggunakan runaksik stratifikasi random
sampling proporsional, adapun rumus untuk menggituRuran sampel adalah

sebagai berikut
N i
ng %) =—=in
Rt

ni: ukuran sampel pada setiap subpopulasi atau strata

Dimana :

N: ukuran populasi
Nz: ukuran populasi pada subpopulasi atau strata
n: ukuran sampel
Berdasarkan rumus Slovin, maka ukuran sampel ada&lagai
berikut :

TABEL 3.4
PROPORSI SAMPEL

Taman Impian Jaya Ancol

Sumber: Taman Impian Jaya Ancol
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Menurut perhitungan di atas, maka ukuran sampeinmindalam penelitian
ini setelah dijumlahkan antara proporsi sampel Buf@elanggang Samudra,
Atlantis Water Adventure dan Lainnya adalah sebkidy¥ orang.

3.4.3 Teknik Sampling

Teknik sampling adalah teknik pengambilan sampeéniut Suharsimi
Arikunto (2006:111) teknik pengambilan sampel harus dilakugademikian rupa
sehingga diperoleh sampel (contoh) yang benar-lapat berfungsi sebagai contoh,

atau dapat menggambarkan keadaan populasi yangesepa

Untuk mendapatkan sampel representatif dengan gwasasing di objek
yang berbeda maka digunakanlah teknik samplingifgtessi. Teknik stratifikasi ini
dibagi lagi menjadi dua teknik penghitungan samystu teknik stratifikasi random
sampling proporsional p(oportionete stratified random sampling), dan teknik
stratifikasi random sampling nonproporsionaisgroportioned stratified random

sampling) (Cooper & Emory, 1997:238)

Dari kedua pillihan teknik diatas teknik stratifgtarandom sampling
proporsional yang digunakan untuk menghitung sarkgena peneliti menginginkan
ukuran sampel yang diperoleh dari setiap subpopuwdalah proporsional atau

sebanding atau sesuai dengan ukuran subpopulds§iogper & Emory, 1997:238).

3.5  Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan suatu prosegyagean untuk

keperluan penelitian dimana data yang terkumpulkumenguji hipotesis yang telah
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dirumuskan. Data yang diperoleh dalam penelitian didapatkan dengan

menggunakan teknik sebagai berikut:

Sumber data yang diperoleh penulis dengan menggungknik sebagai

berikut :

1.

Kuesioner, yaitu teknik pengumpulan data primerahelpenyebaran angket
yang merupakan daftar pertanyaan yang dibuat seeanais dan disusun
sedemikian rupa mengenai bauran pemasaran paawidah keputusan

berkunjung kepada para pengunjung Taman ImpianAagal.

Observasi, yaitu pengamatan terhadap objek perelitlan data yang
diperlukan dalam penelitian, yang diteliti adal®lauran pemasaran pariwisata

dengan keputusan berkunjung ke Taman Impian JagalAn

Studi literatur, yaitu usaha untuk mengumpulkaminmfasi yang berhubungan
dengan teori-teori dan juga gambaran umum mengemi@a mengenai bauran

pemasaran pariwisata dan keputusan berkunjung.

Wawancara, sebagai teknik komunikasi langsung demuhak perusahaan
melalui kabag penjualan Taman Impian Jaya AncolwsVecara ini dilakukan
untuk memperoleh data mengenai profil perusahaaogrgm pemasaran
khususnya pelaksanaan bauran pemasaran, sertattigiungan wisatawan

ke Taman Impian Jaya Ancol.
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3.6  Pengujian Validitas Dan Reliabilitas

Di dalam penelitian, data mempunyai kedudukan patinggi karena data
merupakan penggambaran variabel yang diteliti,fdagsinya sebagai pembentukan
hipotesis. Oleh karena itu benar tidaknya data aamgenentukan mutu hasil
penelitian. Sedangkan benar tidaknya data terggndan baik tidaknya instrumen
pengumpulan data. Instrumen yang baik harus memetug persyaratan penting

yaituvalid danreliable.
3.6.1 Pengujian Validitas

Dimaksud dengan validitas adalah suatu ukuran yaegunjukan tingkat
kevalidan dan kesahihan suatu instrumen. Suatuumenh yang valid atau sahih
mempunyai validitas yang tinggi. Sebaliknya insteumyang kurang berarti berarti

memilki validitas rendah (Suharsimi Arikunto, 2006)

Teknik perhitungan yang digunakan untuk menganaigiitas tes ini adalah
teknik korelasional biasa, yakni korelasi antararsikor tes yang divalidasikan
dengan skor-skor tes tolok ukurnya dari peserta gama.

Rumus yang digunakan adalah rurfearson product moment, sebagai berikut

N XY -(Z X))
VX -Ex sy -y, )

Kriteria pengambilan keputusan

xy =

r Hitung > r Tabel, maka instrumen valid

r Hitung < r Tabel, maka instrumen tidak valid
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Program SPSS sudah banyak dikenal untuk membarium daengukuran
validitas item instrumen sehingga lebih mudah dgwmat Program ini dapat diakses
dan dioperasiakan dalam seri&ndows (Suitable for Windows). Hasil pengukuran

validitas instrumen penelitian memperlihatkan sefertanyaan valid karena skor

i |lebih besar jika dibandingkan dengdme pada derajat kebebasan 28 sebab
jumlah yang diuji validitas adalah 30 respondensiHaengujian Validitas penilitian
ini adalah sebagai berikut:

Tabel 3.5
Hasil Per hitungan Validitas

Variabel X ( Bauran Pemasaran Pariwisata)

ltem Pertanyaan | Rhitung Rtabdel Sig  Ket
Product
Daya tarik atraksi/wahana 0,636 0,374 | 0,030 Valid
Tanda/logo atraksi/wahana 0,543 0,374 | 0,019 Valid
Variasi atraksi wahana 0,591 0,374 | 0,001 Valid
Inovasi atraksi wahana 0,503 0,374 | 0,008 Valid
Eksterior Bangunan 0,523 0,374 | 0,001 Valid
Kelengkapan sarana dan prasarana 0.504 0,374 | 0,031 Valid
Kebersihan lingkungan 0,614 0,374 | 0,002 Valid
Seragam petugas 0,534 0,374 | 0,001 Valid
Par ner ship
Kerjasama dengan bank tertentu 0,904 0,374 | 0,003 Valid
Kerjasama dengan provider telepon seluler 0,705 0,374 | 0,017 Valid
Kerjasama dengan agen perjalanan wisata 0,904 0,374 | 0,003 Valid
People
Kecepatan petugas dalam memberikan pelayanan 0,8230,374 | 0,029 Valid
Keterampilan dalam memberikan pelayanan 0,763 0,374 | 0,001 Valid
Keramaha petugas dalam memberikan pelayanan 0,8010,374 | 0,010 Valid
Kesopanan petugas dalam memberikan pelayanan 0,915,374 | 0,014 Valid
Packaging
Paket wisata yang ditawarkan 0,950 0,374 | 0,038 Valid
Keberagaman Paket wisata 0,962 0,374 | 0,010 Valid
Programming
Program acara 0,881 0,374 | 0,010 Valid
Tema acara yang dibuat 0,862 0,374 | 0,03% Valid
Place
Lokasi atraksi/wahana 0,824 0,374 | 0,001 Valid
Kemudahan dalam menjangkau tempat atraksi/wahana 7940, | 0,374 | 0,003 Valid
Kemudahan mendapatkan tiket secara langsung 0,732 ,3740| 0,008 Valid
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Kemudahan mendapatkan tiket di agen-agen perjalanan | 0,788 | 0,374 | 0,000 Valid

Promotion

Daya tarik iklan 0,544 0,374 | 0,016 Valid

Kemudahan pesan untuk dipahami 0,797 0,374 | 0,010 Valid

Frekuensi melihat dan mendengar iklan dimedia 0,891 0,374 | 0,011 Valid

Daya tarik discount yang diberkan 0,586 0,374 | 0,017 Valid

Daya tarik public relation melalui event, sponsgrstan publikasi 0,772 0,374/ 0,003 Valid

Ketepatan program public relation melalui evengrgorship dan publikas 0,661 0,374 | 0,000 Valid

Price

Kesesuaian harga tiket dengan atraksi/wahana 0,882 0,374 | 0,047 Valid

Keterjangkauan harga tiket 0,782 0,374 | 0,027 Valid

Potongan harga tiket pada hari-hari tertentu(lzasm esar) 0,529 0,374 0,083 Valid

Potongan harga tiket bagi pemegang kartu kredit/tktbentu 0,663 0,374| 0,005 Valid

Potongan harga tiket yang diberikan oleh agen laeiga tertentu 0,725 0,374 0,001 Valid
Variabe y(Keputusan Berkunjung)

Pemilihan Produk

Anda mengunjungi objek ini karena daya tarik prodakagai kawasan wisata 0,587 0,374 0,001 \Vvalid

Anda mengunjungi objek ini karena tujuan untuk bsata 0,512 0,374| 0,004 Valid

Pemilihan M erek

Anda mengunjungi objek ini karena citra/image arsatlagai kawasan wisata 0,599 0,374 0,000 Valid

Anda mengunjungi objek ini karena percaya akarksifigahana yang ditawarkan 0,537 0,374 0,002 Valid

Pemilihan Penyalur

Lokasi atraksi ini mudah untuk dicapai 0,506 0,374 | 0,004 Valid

Aksesibilitas menuju atraksi baik/nyaman 0,538 0,374 | 0,002 Valid

Kemudahan memperoleh tiket melalui agen 0,534 0,374 | 0,002 Valid

Pemilihan Waktu Pembelian

Tempat atraksi ini memiliki jam operasi yang nyanbagi semua pengunjung 0,518 0,374 0,003 Valid

Atraksi ini nyaman untuk dikunjungi setiap saat .5 0,374 | 0,003 Valid

Pemilihan Jumlah Pembelian

Anda dapat mengunjungi berbagai jenis atraksi wigafaman Impian Jaya Ancol 0,642 | 0,374 0,000 dvali

Pemilihan M etode Pembelian

Cara Pembayaran secara cash/melalui kartu deloit’kre 0,566 0,374 | 0,001 Valid

Kemudahan Cara Pembayaran secara cash/ melaluidedit/debit 0,513 0,374| 0,004 Valid

Sumber: Pengolahan data Februari 2009
3.6.2 Pengujian Reliabilitas

Reliabilitas adalah menunjukan suatu pengertianwhaluatu instrumen

cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagi atsigyumpulan data karena

instrumen tersebut sudah baik. Reliabilitas merkkgn tingkat keterandalan tertentu

(Suharsimi arikunto, 2006:145).
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Jika suatu instrument dapat dipercaya maka data \dihasilkan oleh
instrument tersebut dapat dipercaya. Adapun rurang yligunakan untuk mengukur

reliabilitas adalah teknik split half dari spearntown, yaitu:

r11 - 2>(rl/21/2
(1+ r1/21/2)
Keterangan:
M = Reliabilitas instrument
Fyo12 = Korelasi product moment antara belahan pertamekedua

Penelitian dengan meggunakan pengujian spearmamnpnmengharuskan
butir-butir instrumen dibelah menjadi dua kelompgkjtu instrument ganjil dan
instrument genap. Kemudian skor data tiap kelongisksun sendiri dan kemudian
skor total antara kelompok ganjil dan genap dikarelasinya (Suharsimi arikunto,
2006:145).

Keputusan uji reliabilitas instrument berdasarkaatektuan sebagai berikut:
keputusan

r Hitung > r Tabel, maka instrumen dikatakan rediab

r Hitung < r Tabel, maka instrument dikatakan tideliabel

berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunak88 %8 for window diperoleh
hasil pengujian reliabilitas sebagai berikut:

Tabel 3.6
Haslil Per hitungan Reliabilitas

y N of | r Hitung
No Variabel _ r Tabel Keterangan
items | (Alpha)

BAURAN PEMASARAN

1 34 0,898 0,374 Reliabel
PARIWISATA
2 KEPUTUSAN .
12 0,788 0,374 Reliabel
BERKUNJUNG

Sumber: Pengolahan data Februari 2009
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3.7 Rancangan Analisis Data
3.7.1 Rancangan analisis data deskriptif

Pada penelitian ini, digunakan dua jenis argli§l) anlisis deskriptif
khususnya bagi variable yang bersifat kualitatih ) analisis kuantitatif berupa
pengujian hipotesis dengan mengunakan uji statigtitalisis deskriptif digunakan
untuk melihat faktor penyebab sedangkan analisstkatif menitikberatkan dalam
penggunaan perilaku variable penelitian. Denganggemakan kombinasi metode
analisis tersebut dapat diperoleh generalisasi y#ergifat komperhensif. Metode
analisis tersebut dapat diperoleh generalisasi pangjfat komperhensif.
3.7.1.1 Analisis Data Deskriptif Bauran Pemasaran Pariwisata

Bauran pemasaran jasa merupakan seperangkataal@tdapat digunakan

pemasar untuk membentuk karakteristik jasa yangwditkan. Alat-alat tersebut
dapat dipergunakan untuk menyusun strategi jangk@gapg dan merancang program
taktik jangka panjang dan program taktik jangkada#n Konsep bauran pemasaran
pertama kali dipopulerkan oleh Jerome Mc CarthyO(283) yang merumuskan
menjadi 4P Produk, Price, Promotion, Place). Dalam perkembangnya sejumlah
penelitian menunjukkan bahwa penerapan 4P tedanspmpit untuk bisnis jasa.
Hal ini mendorong banyak pakar pemasaran untuk sfemnsikan ulang bauran
pemasaran sehingga lebih aplikatif untuk sekta @eh karena itu 4P diperluas dan
ditambahkan dengan deng&eople, Processs Serta Physical Evidence. Bauran

pemasaran digunakan dalam strategi pemasaran sefaagauntuk mempengaruhi
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konsumen agar mau bertindak membeli suatu produkspkaan. Dengan demikian
unsur-unsur yang membentuk bauran pemasaran teradblah unsur-unsur yang
harus dikuasai oleh manajer pemasaran yang digondam strategi pemasaran
untuk mempengaruhi permintaan konsumen agar medakpkmbelian. Selanjutnya
Zeithaml dan Bittner (2000:19) mengemukakan korsepan pemasaran tradisional
terdiri dari 4P yaituProduct, Price, Place, Promotion. Sementara itu untuk
pemasaran jasa perlu bauran pemasaran yang dpetlegan penambahan unsur
bauran pemasaran unsur bauran pemasaran nondnadligaitu People, Physical
Evidence, danProcess sehingga menjadi 7 unsur (7P). masing-masing fRuunsur
bauran pemasaran tersebut saling berhubungan dgembeng satu sama lainnya dan
mempunyai suatu bauran yang optimal sesuai dergjaktieristik segmennya (Ratih
Hurriyati, 2005:48). Menurut Morrison (2002:230)uiban pemasaram pariwisata
terdiri dari: Product, Partnership, People, Packaging, Programming, Place,
Promotion, Price.

Product dari industri pariwisata banyak dan Dbervariasi. sMg-masing
organisasi pada industri mempunyai produk sendoauran jasa, keanekaragaman
dari jasa dan produk disediakan untuk pelanggs&mént produk ini terdiri dari:
Perilaku pegawai, Penampilan pegawai, dan Seraggawai, Eksterior bangunan,
Peralatan/perlengkapani-urniture dan fixtures, Sgnage, Komunikasi dengan
pelanggan dan publik. Morrison (2002:259).

Partnership( Kerjasama) pemasaran menjadi populer baru-bardalam

industri pariwisata darravel industry karena menyadari keuntungan dari adanya
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suatu hubungan (membangun hubungan, memeliharangabudan menjalin
hubungan jangka panjang dengasstomer, suppliers, dan perantara perjlanéravel
agent) Morrison (2002:262).

People dalam industri jasa pariwisata dan travel markgterdiri dari tamu
(customer) dan tuan rumah (pelaku bisnis pariwisata danetrawganization).
Morrison (2002: 268).

Dalam industri pariwisataPackaging adalah kombinasi dari seperangkat
pelayanan dalam satu harga yang ditawarkan. Dagraroning adalah tehnik
pendekatan dalam packaging, Morrison (2002:288)

Place diartikan sebagai system distribusi. Sistem diigi dalam Industri jasa
pariwisata dan travel industry tidak dapat dililkatena produk pariwisata bersifat
intangible. Morrison (2002:314)

Promotion adalah bagian dari komunikasi pemasaran. Promesilarikan
informasi dan pengetahuan kepada customer. Mor(&apR:337).

Pricing adalah sesuatu yang menghasilkan value for moagy dustomer |,
value for money tersebut mencakup kualitas daa/pedayanan dan fasilitas yang
sesuai dengan biaya yang dikeluarrkan oleh custdviarison (2002:489).
3.7.1.2 Analisis Data Deskriptif Keputusan Berkunjung

Dalam proses keputusan pembelian memerlukanu sugtaya dari
perusahaan agar produknya dapat sampai ke tangasurken, paling tidak
perusahaan tersebut berusaha untuk mengubah pekitaisumen dari rasa ingin

tahu mengenai produk yang ditawarkan perusahaajadieasa tertarik, bahkan dari
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rasa tertarik tersebut meningkat sampai pada ad&eysginan untuk memiliki

produk sehingga konsumen tersebut akan mengammiitkean pembelian terhadap
produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Salahrsatlel perilaku pembelian yang
dikemukakan Kotler (2006: 174), yang menekankaragadses yang mempengaruhi

perilaku seseorang dalam mengambil keputusan penksdalah sebagai berikut :

Rangsangan Rangsangan Ciri-ciri Proses keputusan Keputusan pembelian
Pemasaran: lain: pembeli: pembelian
= Produk = Ekonomi = Budaya = Pemahaman = Pemilihan produk
= Harga = Teknologi = Sosial masalah = Pemilihan merek
= Saluran = Politik -1 = Pribadi = Pencarian informasi -1 = Pemilihan saluran
pemasaran | = Budaya = Psikologi | = Pemilihan alternatif pembelian
= Promosi = Keputusan ® penentuan waktu
pembelian pembelian
® Jumlah pembelian
B Cara pembayar:

Perilaku konsumen didefinisikan sebagai tindakadakan individu yang
secara langsung terlibat dalam usaha menggunakamdmperoleh barang-barang

dan jasa-jasa ekonomis termasuk proses pengani®lamusan yang mendahului

dan menentukan tindakan-tindakan tersebut.

Keputusan untuk membeli timbul karena adanya penilabjektif atau karena
dorongan emosi. Keputusan untuk bertindak adalaili Hari serangkaian aktivitas
dan rangsangan mental emosional. Proses untuk maiggg merasakan dan
memutuskan, pada dasarnya adalah sama sepertingedmnalividu dalam
memecahkan banyak permasalahannya. Konsumen merkb@neferensi atas
merek-merek dalam kumpulan pilihan pada saat tahegluasi. Konsumen juga

mungkin membentuk niat untuk membeli produk yangngadisukai. Keputusan
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konsumen untuk memodifikasi, menunda, atau menghinduatu keputusan

pembelian sangat dipengaruhi oleh risiko yang dkas. Menurut Kotler (2006:

183) ada lima keputusan yang dilakukan oleh pempiliu:

1. Pilihan Produk
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membelgmenakan sebuah
produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan yamg Dalam hal ini
perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepaugaeng yang berminat
membeli sebuah produk/jasa serta alternatif yangkaepertimbangkan.

2. Pilihan Merek
Konsumen harus memutuskan merek mana yang akati. distiap merek
memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam inal perusahaan harus
mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek.

3.. Pilihan Penyalur
Konsumen harus mengambil keputusan tentang penyakma yang akan
dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalanmeakntukan penyalur bisa
dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yantampersediaan barang yang
lengkap, kenyamanan berbelanja, keluasan tempdanesebagainya.

4. Pilihan Waktu Pembelian
Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelig@enggunaan
produk/jasa bisa berbeda-beda, misalnya: ada yeemgbeli setiap hari, satu
minggu sekali, dua minggu sekali, tiga minggu Selsdtu bulan sekali dan

sebagainya.
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5. Pilihan Jumlah Pembelian
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang sebé@ampgak produk/jasa
yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembeliakuétda mungkin lebih dari
satu. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkagaknya produk/jasa
sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dap sembeli.
6. Pilihan Metode Pembayaran.
Konsumen harus mengambil keputusan tentang metiade cara pembayaran
produk yang dibeli, apakah secara tunai atau aicikeputusan tersebut akan
mempengaruhi keputusan tentang penjualan dalamnhglerusahaan harus
mengetahui keinginan pembeli terhadap cara peméayar
3.7.2 Analisis Data
Alat penelitian yang digunakan dalam penelitianaidalah angket. Angket ini
disusun oleh penulis berdasarkan variabel yandapat dalam penelitian, yaitu
memberikan keterangan dan data mengenai pengansdinog@emasaran jasa terhadap
keputusan berkunjung ke Taman Impian Jaya Ancoapid yang menjadi variabel
bebas atau variabel X adalah bauran pemasaranigatawyang memiliki beberapa
dimensi diantaranyBroduct, Partnership, People, Packaging, Programming, Place,
Promotion, Price. Objek yang merupakan variabel terikat atau vatiab adalah
keputusan berkunjung, sehingga penelitian ini akkeliti pengaruh bauran

pemasaran pariwisafX) terhadap keputusan berkunjung (Y).
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Dalam penelitian kuantitatif analisis data dilakoksetelah data seluruh
responden terkumpul. Kegiatan analisis data dakmelgian ini yaitu:
1. Menyusun Data
Kegiatan ini dilakukan untuk mengecek kelengkapdeniitas responden,
kelengkapan data dan pengisian data yang disesudgtaan tujuan penelitian.
2. Tabulasi Data
Tabulasi data yang dilakukan dalam penelitian dalah:
a. Memberi skor pada setiap item
b. Menjumlahkan skor pada setiap item
c. Menyusun ranking skor pada setiap variabel peaaliti
3. Menganalisis Data
Menganalisis data yaitu proses pengolahan dataadengenggunakan rumus-
rumus statistik, menginterprestasi data agar dipkersuatu kesimpulan
4. Pengujian
Teknik analisa data yang digunakan dalam peneliiaradalah Path Analisis,
karena penelitian ini hanya menganalisis dua valjamitu bauran pemasaran
pariwisata sebagai variabel bebas (X), dan kepnthsgunjung sebagai variabel
terikat (Y).
Sedangkan untuk mengkategorikan hasil perhitungmundkan kriteria
penafsiran yang diambil dari 0% sampai 100%. P&aafspengolahan data

berdasarkan batas-batas menurut Moch. Ali (1985:484lah sebagai berikut:
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Tabe 3.7
Kriteria penafsiran hasil perhitungan responden

No Kriteria Penafsiran Keterangan

1 0% Tidak Seorangpun
2 1% - 25% Sebagian Kecil

3 26% - 49% Hampir Setengahnya
4 50% Setengahnya

5 51% - 75% Sebagian Besar

6 76% - 99% Hampir Seluruhnya
7 100% Seluruhnya

Sumber: (Moch. Ali, 1985:184)

Teknik analisis data yang digunakan dalam padalipeneini adalahpath
analysis (analisis jalur). Analisis jalur digunakan untuk meatukan besarnya
pengaruh variabel independen (X) yaitu bauran paraaspariwisata yang terdiri
dari lambangproduct (X1.;), partnersip (X1.;) people (X1.3), packaging (X1.s),
programming (X1.s), place (X1.), promotion (X1.7), price (X1.g) terhadap variabel
dependen (Y) yaitu keputusan berkunjung. Langkalgkah dalam teknis analisis
data adalah sebagai berikut :

1. Path Analysis(Analisis Jalur)

Setelah data penelitian berskala interval selapguttkan ditentukan pasangan
data variabel independen dari semua sampel pamelitBerdasarkan hipotesis
konseptual yang diajukan, terdapat hubungan amarabel penelitian. Hipotesis
tersebut digambarkan dalam sebuah paradigma sdpditiat pada Gambar 3.1

berikut:
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X > Y
GAMBAR 3.1
STRUKTUR KAUSAL ANTARA X DANY
Keterangan:
X : Bauran Pemasaran Pariwisata
Y : Keputusan pembelian
£ . Epsilon (Variabel lain)

Struktur hubungan di atas menunjukkan bahwa BaBeanasaran pariwisata
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Selaiteitiapat faktor-faktor lain
yang mempengaruhi hubungan antara X (Bauran Peamd2ariwisata) dan Y
(keputusan berkunjung) yaitu variabel residu ddanabangkan denga#, namun
pada penelitian ini variabel tersebut tidak dip&kiaa.

Struktur hubungan antara X, dan Y diuji melaluialeis jalur dengan
hipotesis 1 berbunyi terdapat pengaruh yang slgnifantara Bauran Pemasaran Jasa
pariwisata (X) yang terdiri damproduct (X1.;), partnersip (X1.;) people (X1.3),
packaging (X1.s), programming (X1.s), place (X1.5), promotion (X1.7), price (X1.g)
terhadap keputusan berkunjung (Y). Pengujian hgmetdilakukan dengan langkah-

langkah sebagai berikut:
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a. Menggambar struktur hipotesis £

X1 > Y

GAMBAR 3.2
DIAGRAM JALUR HIPOTESIS

b. Selanjutnya diagram hipotesis | di atas diterjeraahke dalam beberapa sub
hipotesis yang menyatakan pengaruh sub variabeperten yang paling
dominan terhadap variabel dependen. Lebih jelasispat dilihat pada

Gambar 3.3 berikut

GAMBAR 3.3
DIAGRAM JALUR SUB STRUKTUR HIPOTESIS
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3.7.3 Pengujian hipotesis

Secara statistik hipotesis yang diujidalam ranglkagambilan keputusan

adalah sebagai berikut :

Hipotesis Utama :

1.

Ho :

Ho :

Ho :

Ho :

Ho :

A

= 0, tidak terdapat pengaruh bauran pemasarawipata yang
terdiri ~ dari Product, Partnership, People, Packaging,
Programming, Place, Promotion, Price terhadap keputusan
berkunjung ke Taman Impian Jaya Ancol.

= 0, tidak terdapat pengaruh bauran pemasarawipata yang
terdiri dari Product terhadap keputusan berkunjung ke Taman
Impian Jaya Ancol.

= 0, tidak terdapat pengaruh bauran pemasarawipata yang
terdiri dari Partnership terhadap keputusan berkunjung ke Taman
Impian Jaya Ancol.

= 0, tidak terdapat pengaruh bauran pemasarawipata yang
terdiri dari People terhadap keputusan berkunjung ke Taman
Impian Jaya Ancol.

= 0, tidak terdapat pengaruh bauran pemasarawipata yang
terdiri dari Packaging terhadap keputusan berkunjung ke Taman

Impian Jaya Ancol.
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6. Ho:A = 0, tidak terdapat pengaruh bauran pemasarawipata yang
terdiri dari Programming terhadap keputusan berkunjung ke
Taman Impian Jaya Ancol.

7. Ho:A = 0, tidak terdapat pengaruh bauran pemasarawipata yang
terdiri dariPlace terhadap keputusan berkunjung ke Taman Impian
Jaya Ancol.

8. Ho:A = 0, tidak terdapat pengaruh bauran pemasaramwipata yang
terdiri dari Promotion terhadap keputusan berkunjung ke Taman
Impian Jaya Ancol.

9. Ho:A = 0, tidak terdapat pengaruh bauran pemasarawipata yang
terdiri dariPrice terhadap keputusan berkunjung ke Taman Impian
Jaya Ancol.

Selanjutnya untuk pengambilan keputusan yaitu, a@emgembendingkan nilai
thiung terhadap taper dengan derajatkebebasan (dk) n-2 untuk tingkat signifikansi
(0,05)

- thitung>ttabel Maka Ho ditolak

- thitung<ttabeiMaka Ho diterima.



