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ABSTRAK 

 

ANALISA PERILAKU WISATAWAN DALAM MEMUTUSKAN 

BERKUNJUNG 

(Studi Pada Wisatawan di Destinasi Wisata Pulau Pahawang)  

 

 

Oleh 

MOHAMMAD HAFIDZ ALI 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh faktor budaya, faktor 

sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis terhadap keputusan berkunjung 

wisatawan Pulau Pahawang. Penelitian ini merupakan jenis penelitian menggunakan 

explanatory research dengan pendekatan kuantitatif. Teknik pengambilan sampling 

yaitu menggunakan teknik accidental sampling dengan menggunakan metode 

nonprobabilitiy sampling dengan sampel sebanyak 400 responden wisatawan Pulau 

Pahawang. Data diperoleh dari kuesioner yang disebar dengan skala pengukuran 

menggunakan skala interval. Analisis data pada penelitian ini menggunakan  analisis 

regresi linear berganda dengan bantuan terbaru yaitu SPSS 26. Penelitian ini 

menunjukkan bahwa secara parsial variabel  faktor budaya, faktor sosial, faktor 

pribadi, dan faktor psikologis berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

berkunjung dan secara simultan variabel faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, 

dan faktor psikologis berpengaruh positif dan signifikan sebesar 58,9% terhadap 

keputusan berkunjung wisatawan Pulau Pahawang.  

 

Kata Kunci: Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor Pribadi, Faktor Psikologis, 

Keputusan Berkunjung 
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ABSTRACT 

 

ANALYSIS OF TOURIST BEHAVIOR IN DECIDING TO VISIT  

(Study on Tourist Destinations Pahawang Island)  

 

 

By 

MOHAMMAD HAFIDZ ALI 

 

This research was aimed to find out the effect of cultural factors, social factors, 

personal factors, and psychological factors on decision to visit Pahawang Island 

tourists. This research is a type of research using explanatory research with a 

quantitative approach. The sampling technique used was accidental sampling using 

the non-probability sampling method with a sample of 400 tourists Pahawang 

Island. Data obtained from questionnaires distributed with a measurement scale 

using an interval scale. Data analysis in this study uses multiple linear regression 

analysis with the help of SPSS 26. This study shows that partially cultural factors, 

social factors, personal factors, and psychological factors variables have a 

significant effect on visit decisions and simultaneous cultural factors, social factors, 

personal factors, and psychological factors variables have a positive effect and a 

significant 58,9% of the decision to visit Pahawang Island tourists. 

 

Keywords: Cultural factors, Social factors, Personal factors, Psychological 

factors, Visit Decision  
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I. PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Indonesia tidak hanya dianugerahi kekayaan alam yang melimpah, tetapi juga 

keindahan wisata baharinya yang mempunyai daya tarik yang sangat mengagumkan 

dan merupakan salah satu sektor penting di Indonesia. Daya tarik wisata merupakan 

salah satu unsur yang mempengaruhi perilaku konsumen saat ini. Hasil riset dari 

WTO (World Tourism Organization) pada tahun 2020 mencatat perjalanan wisata 

dunia mencapai 1,4M orang dan diantaranya 448juta orang akan berkunjung ke 

kawasan Asia-Pasifik yang mempengaruhi jumlah wisatawan yang akan berkunjung 

ke Indonesia. Tercatat dari BPS Indonesia sejak Januari sampai Desember 2019 

jumlah wisatawan mancanegara yang berkunjung ke Indonesia mencapai 

16.113.467orang, yang berarti meningkat 1,88% dibandingkan dengan kunjungan 

wisatawan mancanegara tahun 2018 (bps.go.id, 2021). 

 

Pariwisata mempunyai peran besar dalam pembangunan Indonesia untuk 

pembangunan nasional. Pariwisata akan menambah pendapatan yang dapat 

menghasilkan devisa negara dikarenakan sektor pariwisata berkaitan dengan 

penanaman modal warga asing seperti turis-turis yang berkunjung ke Indonesia 

yang memiliki kepentingan bisnis dengan Indonesia (Rani, 2014). Salah satu 

wilayah di Indonesia yang memiliki keindahan pantai yang indah adalah Provinsi 

Lampung. Provinsi Lampung terletak diujung paling selatan Pulau Sumatera yang 

memiliki julukan “The Tresure Of Sumatera” karena Lampung memiliki banyak 

tempat indah yang harus dijelajahi bagi wisatawan dan memiliki potensi dibidang 
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pariwisata khususnya wisata bahari. Provinsi Lampung mempunyai luas 

35.376,50Km2 Provinsi Lampung memiliki garis  pantai  yang cukup panjang 

disebelah timur berbatasan dengan Laut Jawa, sebelah selatan Berbatasan dengan 

Selat Sunda dan sebelah barat berbatasan dengan Samudera Hindia. 

 

Tabel 1.1 Jumlah Wisatawan yang Berkunjung ke Provinsi Lampung 

 

 
No. Tahun Jumlah Kunjungan Wisatawan 

1

. 

2016 28.546 

2

. 

2017 30.535 

3

. 

2018 31.432 

4

. 

2019 33.654 

Sumber: Kantor Desa Pahawang, Kab. Pesawaran Per-Februari, 2020. 

 

Berdasarkan tabel 1.1 dapat dilihat bahwa pergerakan wisatawan disetiap tahunnya 

mengalami peningkatan, hal ini dapat menjadi strategi yang cukup baik untuk 

pariwisata bahari di Lampung yang potensial. Tercatat selama masa COVID-19, 

kunjumgan wisatawan ke Pulau Pahawang sebanyak 24.360 orang berdasarkan data 

yang diambil di lapangan (Kelompok Sadar Wisata Desa Pahawang, 2021).Salah 

satu objek wisata unggulan Provinsi Lampung ialah Pulau Pahawang. Pulau 

Pahawang terletak di Kabupaten Pesawaran dan saat ini menjadi salah satu objek 

pariwisata favorit baik pengunjung dari berbagai wilayah di Indonesia maupun 

Negara Asing yang dapat meningkatkan pendapatan daerah provinsi Lampung 

(Dinas Pariwisata Provinsi Lampung, 2020). Pulau Pahawang terletak di 

Kecamatan Punduh Pidada, Kabupaten Pesawaran. Memiliki luas sekitar 694 

hektar yang terbagi menjadi beberapa dusun dengan Desa Pahawang sebagai 

induknya.  

 

Pulau Pahawang dibagi menjadi dua wilayah yaitu Pahawang Besar dan 

Pahawang Kecil. Secara administratif, pulau ini memiliki jumlah penduduk yang 

mencapai 250jiwa yang tersebar menjadi beberapa dusun kecil seperti Suak 
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Buah, Cukuh Nyai, Jelarangan dan Dusun sekaligus Desa Pahawang atau 

Pegetahan. Pulau Pahawang memiliki potensi daya tarik seperti: snorkling, diving, 

camping, wisata konservasi, mangrove tracking, bike tracking, Masjid Apung untuk 

mencoba sensasi ber-ibadah di tengah laut dan permainan air. Berikut ini 

merupakan gambaran pulau Pahawang: 

 

 

 

Gambar 1.1 Pulau Pahawang 

Sumber: Official Akun Instagram Lampung, 2021. 

 

 

Berdasarkan gambar 1.1 diatas dapat dilihat bahwa pulau Pahawang merupakan 

salah satu pulau konservasi terumbu karang dan  koservasi  hutan  mangrove 

(Dinas  Pariwisata Pesawaran, 2016). Salah satu yang membuat pulau Pahawang 

digemari banyak wisatawan adalah akses yang mudah untuk sampai di pulau 

tersebut. Pahawang menyediakan beberapa villa untuk para pengunjungnya. 

Dengan banyaknya wisatawan yang berkunjung ke pulau Pahawang akan memberi 

dampak pada masyarakat sekitar yang harus ikut berperan aktif untuk tetap 

menjaga norma sosial, kelestarian lingkungan, dan juga perilaku konsumen, maka 

dari itu penting untuk memahami perilaku yang terjadi pada wisatawan pada saat 

berkunjung ke pulau Pahawang. 

 

Keindahan yang terdapat di Pulau Pahawang dapat menciptakan keputusan 

berkunjung wisatawan dari berbagai macam daerah, keputusan berkunjung 
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merupakan proses dimana seorang pengunjung melakukan penilaian dan memilih 

satu alternatif yang diperlukan berdasarkan pertimbangan tertentu (Kusumawati et 

al., 2015). Perilaku konsumen merupakan suatu proses yang berkaitan dengan 

adanya suatu kegiatan pembelian pada saat konsumen melakukan aktivitas mulai 

dari mencari produk, membeli, menggunakan, membuang, dan melakukan evaluasi 

produk (Firmansyah, 2018). Perilaku konsumen merupakan awal mula terciptanya 

keputusan berkunjung wisatawan pulau Pahawang. Menurut (Kotler & Keller, 

2009) perilaku-perilaku tersebut muncul dari beberapa faktor yaitu, faktor budaya 

faktor sosial, pribadi, dan psikologis. 

 

Faktor budaya merupakan faktor yang tercipta pada awal dan menjadi penentu 

keinginan dari pengunjung pulau Pahawang. Faktor selanjutnya ialah faktor sosial, 

yang menjadi tempat tiap individu maupun kelompok pada saat berinteraksi karena 

adanya suatu kepentingan atau hubungan. Selain itu, faktor ketiga yang dapat 

mempengaruhi perilaku berkunjung adalah faktor pribadi, yang berperan besar 

pada saat wisatawan akan mengambil keputusan untuk mendatangi sebuah 

pariwisata dengan harapan tercapainya keinginan mereka. Faktor yang terakhir 

ialah faktor psikologis, yang merupakan cara bagi tiap calon wisatawan untuk 

mengenali apa yang mereka butuhkan, tempat apa yang akan mereka kunjungi 

dengan harapan dapat memberikan kebutuhan yang mereka inginkan, faktor 

psikologis dapat dilihat dari pengalaman dan informasi yang terkait yang akhirnya 

wisatawan dapat mengambil keputusan tindakan untuk berkunjung (Oetarjo, 2013).  

 

Berdasarkan fenomena diatas, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan 

judul “Analisa Perilaku Wisatawan Dalam Memutuskan Berkunjung (Survei 

Pada Wisatawan Di Destinasi Wisata Pulau Pahawang)”. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka permaasalahan yang 

akan dibahas dalam penelitian ini adalah: 

1. Seberapa besar faktor budaya memengaruhi perilaku wisatawan untuk 

berkunjung ke destinasi wisata Pulau Pahawang? 

2. Seberapa besar faktor sosial memengaruhi perilaku wisatawan untuk 

berkunjung ke destinasi wisata Pulau Pahawang? 

3. Seberapa besar faktor pribadi memengaruhi perilaku wisatawan untuk 

berkunjung ke destinasi wisata Pulau Pahawang? 

4. Seberapa besar faktor psikologi memengaruhi perilaku wisatawan untuk 

berkunjung ke destinasi wisata Pulau Pahawang. 

5. Seberapa besar faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologi memengaruhi 

perilaku wisatawan untuk berkunjung ke destinasi wisata Pulau Pahawang. 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui besarnya pengaruh faktor budaya terhadap perilaku 

wisatawan berkunjung ke destinasi wisata Pulau Pahawang. 

2. Untuk mengetahui besarnya pengaruh faktor sosial terhadap perilaku 

wisatawan berkunjung ke destinasi wisata Pulau Pahawang. 

3. Untuk mengetahui besarnya pengaruh faktor pribadi terhadap perilaku 

wisatawan berkunjung ke destinasi wisata Pulau Pahawang. 

4. Untuk mengetahui besarnya pengaruh faktor psikologis terhadap perilaku 

wisatawan berkunjung ke destinasi wisata Pulau Pahawang.  

5. Untuk mengetahui besarnya pengarh faktor budaya, sosial, pribadi, dan 

psikologis terhadap perilaku wisatawan berkunjung ke destinasi wisata Pulau 

Pahawang. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini merupakan suatu kesempatan bagi penulis menerapkan teori-teori 

yang penulis dapatkan dari bangku perkuliahan, memperdalam pengetahuan serta 

menambah wawasan dibidang perilaku konsumen khususnya yang menyangkut 

perilaku wisatawan dan keputusan wisatawan untuk berkunjung ke destinasi wisata 

Pulau Pahawang. 

 

2.  Manfaat Praktis 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan informasi yang berharga bagi   

konsumen   selaku   wisatawan   dalam   memutuskan   berkunjung   ke destinasi 

wisata Pulau Pahawang dan memberikan pengaruh positif serta lebih 

memperkenalkan wisata di Provinsi Lampung khusunya wisata Pulau Pahawang 

dan dapat dijadikan referensi bagi masyarakat untuk meningkatkan partisipasi dan 

pemgembangan objek wisata Pulau Pahawang. 
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II. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen meliputi suatu proses pengambilan keputusan sebelum 

pembelian sampai dengan konsumen mengkonsumsi produk dan tujuan 

mempelajari perilaku konsumen adalah untuk menyusun strategi pemasaran yang 

optimal (Supriyono & Iskandar, 2015). Perilaku konsumen menjelaskan tentang 

bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, 

dan bagaimana barang, jasa-jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan 

kebutuhan dan keinginan mereka (Kotler & Keller, 2008). Kebutuhan dan 

keinginan konsumen sangat bervariasi dan dapat  berubah-ubah  karena  adanya  

faktor-faktor  yang  mempengaruhi  konsumen dalam   melakukan  pembelian. Oleh 

karena itu, seorang pemasar perlu untuk memahami perilaku konsumen supaya 

dalam kegiatan pemasaran yang dilaksanakan dapat berjalan secara efektif dan 

efisien.  

 

Menurut Mangkunegara (2009) perilaku konsumen merupakan suatu tindakan- 

tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok atau organisasi yang berhubungan 

dengan proses  pengambilan  keputusan  dalam  mendapatkan  dan  menggunakan 

barang-barang atau jasa ekonomi yang dapat dipengaruhi oleh lingkungan. Menurut 

Peter & Olson (2013) perilaku konsumen sebagai dinamika interaksi antara 
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pengaruh dan kesadaran, perilaku, dan lingkungan dimana manusia melakukan 

pertukaran aspek-aspek kehidupan. Perilaku  konsumen adalah tindakan-tindakan, 

proses dan hubungan sosial yang  dilakukan  individu,  kelompok  dan  organisasi  

dalam  mendapatkan, menggunakan suatu produk atau lainnya sebagai suatu akibat 

dari pengalamannya dengan produk, pelayanan dan sumber-sumber lainnya 

(Zaldman dalam Fitria & Yani (2013). 

 

Pemahaman terhadap perilaku konsumen dapat dikatakan sulit dan kompleks 

dikarenakan banyaknya variabel-variabel yang mempengaruhi dan variabel 

tersebut cenderung saling berinteraksi. Meskipun demikian, apabila hal tersebut 

dapat dilakukan, maka suatu perusahaan penghasil barang  atau  jasa akan dapat  

meraih  keuntungan  yang  jauh  lebih  besar daripada perusahaan pesaingnya karena 

dengan memahami perilaku konsumen maka perusahaan tersebut dapat 

memberikan kepuasan secara lebih baik kepada konsumennya. 

 

Berdasarkan beberapa definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen 

adalah sejumlah tindakan-tindakan nyata individu yang dipengaruhi oleh faktor-

faktor internal dan eksternal yang mengarahkan  mereka  untuk  menilai,  memilih,  

mendapatkan  dan  menggunakan barang dan jasa yang diinginkannya guna 

mencapai dan memenuhi kebutuhannya baik untuk menggunakan mengonsumsi, 

maupun menghabiskan barang dan jasa, termasuk proses keputusan yang 

mendahului dan keputusan yang menyusul. 

 

 

 

 

Gambar 2.1 Tahapan Pengambilan Keputusan  

Sumber: Kotler & Keller, 2009. 

 

 

Menurut (Kotler & Keller, 2009) berikut beberapa tahapan pengambilan keputusan 

seorang konsumen: 

Pengenalan 

Masalah 

Pencarian  

Informasi 
Penilaian  

Alternatif 

Keputusan  

Membeli 
Perilaku Pasca 

Pembelian 
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1. Pengenalan Masalah 

Para pemasar perlu mengidentifikasi keaadaan yang memicu kebutuhan tertentu, 

dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen. Biasanya seorang 

konsumen melakukan pembelian atas dasar kebutuhan atau untuk 

menyelesaikan keperluan, masalah dan kepentingan yang dihadapi.  Jika tidak 

ada  pengenalan masalah terlebih dahulu, maka konsumen juga tidak akan tahu 

produk mana yang harus dibeli. Pada tahap ini seorang konsumenakan 

melakukan pengenalan terhadap objek tempat atau produk yang akan dibelinya. 

2. Pencarian Informasi 

Setelah mengetahui permasalahan yang dialami maka pada saat itu seorang 

konsumen akan aktif mencari tahu bagaimana cara penyelesaian masalahnya 

tersebut. Dalam mencari sumber atau informasi, seseorang dapat 

melakukannya dari diri sendiri (internal) maupun dari orang lain (eksternal) 

seperti masukan, sharing pengalaman, dan lain sebagainya. Sumber-sumber 

informasi konsumen dapat dikelompokkan menjadi empat kelompok: 

• Sumber pribadi: teman, tetangga, keluarga, kenalan. 

• Sumber komersil: iklan, tenaga penjualan, penyalur 

• Sumber umum: media masa, organisasi konsumen 

• Sumber pengenalan: pernah berkunjung atau membeli suatu produk 

3. Mengevaluasi Alternatif 

Setelah konsumen mendapatkan berbagai macam informasi yang dibutuhkan 

dalam pengambilan  keputusan,  maka  hal  selanjutnya  yang  dilakukan  oleh  

konsumen tersebut adalah mengevaluasi segala alternatif keputusan maupun 

informasi yang diperoleh. Hal itu lah yang menjadi landasan dalam mengatasi 

permasalahan yang dihadapi. Pertama, konsumen berusaha memenuhi 

kebutuhan. Kedua, konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk. 

Ketiga, konsumen memandang masing- masing produk  sebagai kumpulan  

atribut  dengan  kemampuan  yang  berbeda-beda dalam memberikan manfaat 

yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan itu. 

4. Keputusan Pembelian 



10 
 

 

 

Proses selanjutnya setelah melakukan evaluasi pada alternatif-alternatif 

keputusan yang ada adalah konsumen tersebut akan melalui proses yang 

disebut dengan keputusan pembelian. Waktu yang diperlukan dalam proses 

pengambilan keputusan ini  tidak  sama,  yaitu  tergantung  dari  hal-hal  yang  

perlu  dipertimbangkan dalam proses pembelian atau pengambilan keputusan 

tersebut. 

5. Evaluasi Pasca-Pembelian 

Proses lanjutan yang biasanya dilakukan seorang konsumen adalah melakukan 

proses dan keputusan pembelian adalah mengevaluasi pembeliannya tersebut. 

Evaluasi yang dilakukan mencakup pertanyaan-pertanyaan mendasar seperti 

apakah barang tersebut sudah sesuai dengan harapan, sudah tepat guna, tidak 

mengecewakan, dan lain sebagainya. Hal ini akan menimbulkan sikap 

kepuasan dan ketidakpuasan barang oleh konsumen, mengecewakan dan 

tidak   mengecewakan.   Hal tersebut akan berdampak pada pengulangan 

pembelian barang atau tidak. Jika barang memuaskan dan tidak 

mengecewakan, maka konsumen akan mengingat merk barang tersebut 

dengan tujuan agar tidak mengulang kembali membeli barang tersebut di masa 

yang akan datang.  

 

2.2 Model Perilaku Konsumen 

 

Model perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai suatu skema atau 

kerangka kerja yang disederhanakan untuk menggambarkan aktivitas-aktivitas 

konsumen. Model perilaku konsumen dapat pula diartikan sebagai kerangka kerja 

atau sesuatu yang dalam mengambil keputusan pembeli (Mangkunegara, 2009). 

Pemasar yang mengerti perilaku konsumen akan mampu memperkirakan 

bagaiamana kecenderungan konsumen untuk bereaksi terhadap informasi yang 

diterimanya, sehingga pemasar dapat menyusun strategi pemasaran yang sesuai. 

Tidak dapat diragukan   lagi   bahwa   pemasar   yang   memahami   konsumen   

akan   memiliki kemampuan bersaing yang lebih baik. 
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Menurut (Kotler & Amstrong, 2008) keputusan seseorang atas merek,  kategori 

produk, tempat untuk didatangi, waktu pembelian, dan jumlah pembelian, 

merupakan hasil dari rangsangan (stimulasi) yang berasal dari luar dirinya. Berikut 

gambaran model perilaku konsumen menurut Kotler & Keller (2009): 

 

Rangsangan 
 

Pemasaran 

Rangsangan 

Lain 

 Kotak Hitam Pembelian 

 

 

 

 

 Keputusan 

Pembeli  

Karakteristik 

Pembeli 

Proses 

Keputusan 

Pembeli 

 

 

 

Produk 

Harga 

Distribusi 

Promosi 

 

 

 

Ekonomi 

Teknologi 

Politik 

Budaya 

 

 

 

Budaya 

Sosial 

Pribadi 

Psikologis 

 

 

 

Pengenalan 

masalah 

 

Pencarian 

informasi 

 

Evaluasi 

 

Keputusan 

 

Perilaku pasca 

pembelian 

 

 

 

Pemilihan 

produk 

 

Pemilihan 

merek 

 

Pemilihan 

saluran 

 

Penentuan 

waktu 

pembelian 

jumlah 

pembelian 

 

Gambar 2.2 Model Perilaku Konsumen 

Sumber: Kotler & Keller, 2009. 

 

Berdasarkan   gambar   diatas   memperlihatkan   bahwa   pemasaran   dan 

rangsangan rangsangan lain memasuki “kotak hitam” konsumen dan menghasilkan 

respon tertentu. Pemasar harus menemukan apa yang ada di dalam kotak pembeli 

(Kotler & Keller, 2008). Rangsangan pemasaran terdiri dari empat P: Product 

(produk), Price (harga), Place (tempat), Promotion (promosi). Rangsangan lain 

memiliki kekuatan dan faktor utama dalam lingkungan pembeli: ekonomi, 

teknologi, politik, dan budaya. Semua masukan ini memasuki kotak hitam pembeli,  

dimana  masukan  ini  diubah  menjadi sekumpulan respons pembeli yang dapat 
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diobservasi: pilihan produk, pilihan merek, pilihan penyalur, waktu pembelian, dan 

jumlah pembelian. Maka dapat disimpulkan bahwa karakteristik pembeli 

mempengaruhi perilaku pembeli dan kemudian mendiskusikan proses keputusan 

pembeli (Kotler & Armstrong, 2008). 

 

2.3 Faktor-Faktor Yang Memengaruhi Perilaku Konsumen 

 

Perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial, pribadi, dan 

psikologis dan sangat dipengaruhi oleh keadaan dan situasi lapisan masyarakat 

dimana seseorang dilahirkan dan berkembang. Ini berarti konsumen yang berasal 

dari lapisan masyarakat atau lingkungan yang berbeda akan mempunyai 

penilaian, kebutuhan, pendapat, sikap, dan selera yang berbeda-beda, sehingga 

pengambilan keputusan dalam tahap pembelian akan dipengaruhi beberapa faktor-

faktor. Menurut (Kotler & Keller, 2009) faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen terdiri dari: 

 

2.3.1 Faktor Budaya 

 

Menurut (Kotler & Keller, 2008) budaya merupakan penyebab yang paling 

mendasar dari keinginan tingkah laku seseorang, tingkah laku seseorang itu 

dipelajari dan tumbuh dalam suatu masyarakat. Selanjutnya menurut Dessler 

(2006) mendefinisikan budaya merupakan sebuah determinan atas dasar keinginan 

dan perilaku seseorang melalui keluarga dan institusi lainnya, dalam sebuah 

hubungan dengan orang lain. Diharapkan dapat membentuk pengembangan melalui 

transmisi yang berawal dari kepercayaan manusia melalui simbol-simbol yang 

dapat diingat dengan mudah, misalnya simbol bahasa sebagai rangkaian simbol 

yang digunakan untuk mengalihkan keyakinan budaya diantara para anggota  suatu  

masyarakat terhadap pesan-pesan tentang produk dan jasa yang dihasilkan oleh 

perusahaan. 
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Berdasarkan pengertian para ahli diatas maka, budaya dapat diartikan sebagai suatu 

pola cara hidup yang tumbuh dan berkembang di masyarakat dan diwariskan secara 

turun temurun. Budaya dalam suatu kelompok tersebut ada untuk mengatur 

agar setiap orang mengerti apa yang harus dilakukan serta untuk mengatur tingkah 

laku manusia dalam berinteraksi dengan orang lain. Faktor budaya merupakan 

kumpulan nilai-nilai dasar dan sekelompok orang yang mempunyai sistem nilai 

sama berdasarkan pada pengalaman hidup dan situasi (Yuriska & Sukirno, 2014). 

Kebudayaan sangat mempengaruhi perilaku pembelian konsumen.Kebudayaan 

adalah penyebab paling dasar dan perilaku seseorang.  

 

Perilaku manusia sebagian besar dipelajari, dibesarkan di masyarakat, belajar nilai-

nilai dasar, persepsi, keinginan, dan perilaku dari keluarganya dan lembaga penting 

lainnya (Malau, 2017). Adapun lima indikator yang digunakan pada faktor budaya 

yaitu: 

1. Pengetahuan konsumen: merupakan informasi yang dimiliki tiap individu 

mengenai berbagai macam produk, jasa yang membuat individu tertarik 

dengan produk ataupun objek yang dituju. 

2. Kebiasaan yang sering dilakukan: merupakan kegiatan yang dilakukan 

konsumen pada saat mendapatkan kesempatan untuk melakukan liburan 

pada saat ada waktu luang dan biasanya dilakukan berulang-ulang.   

3. Lingkungan: merupakan kondisi sekitar yang terdapat disuatu wilayah, 

kondisi tersebut dapat mempengaruhi minat konsumen untuk melakukan 

tindakan keputusan untuk membeli produk, jasa, maupun keputusan 

berkunjung ke suatu tempat. 

4. Penghasilan: merupakan pendapatan oleh tiap individu maupun kelompok 

yang berbeda-beda jumlahnya dan digunakan untuk hal yang berbeda-beda 

pula. Pengahasilan biasanya dapat mempengaruhi individu dalam 

memutuskan sesuatu yang sesuai dengan kebutuhan mereka. 

5. Pendidikan: merupakan tingkatan tiap individu yang dapat membedakan 

pola pikir untuk tertarik dengan suatu produk, bentuk pendidikan dapat 
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dilihat dari bagaimana hasil pengembangan diri dan kecerdasan masing-

masing individu. 

Kultur (kebudayaan) adalah determinen paling fundamental dari keinginan dan 

perilaku seseorang. Seseorang memperoleh serangkaian nilai (values), persepsi, 

preferensi dan perilaku melalui tempat asalnya dan institusi-institusi utama lainnya. 

Budaya terdiri dari nilai-nilai dasar, persepsi, keinginan dan perilaku yang 

dipelajari seseorang secara terus menerus dalam sebuah lingkungan (Sumarwan, 

2011). Unsur- unsur budaya antara lain: 

1. Nilai (Value) 
 

Nilai adalah kepercayaan yang dianut atau segala sesuatu yang dianggap 

penting oleh  seseorang  atau  suatu  masyarakat. Kepercayaan  bersama  

atau norma kelompok yang telah diserap oleh individu. 

2. Norma 
 

Norma adalah kepercayaan yang dianut secara bersama-sama dari suatu 

kelompok sehubungan dengan kaedah perilaku untuk anggota individual. 

Norma akan mengarahkan seseorang tentang perilaku yang diterima dan 

yang tidak diterima. Norma adalah aturan masyarakat tentang sikap baik dan 

buruk. 

 

 

1. Sub Budaya 

Sub Budaya (sub culture) adalah kelompok masyarakat  yang berbagi 

sistem nilai berdasarkan pengalaman hidup dan situasi yang umum. Sub 

budaya meliputi kebangsaan, agama, kelompok, ras, dan daerah geografis. 

Banyak sub budaya membentuk segmen pasar yang penting, dan pemasar 

sering merancang produk dan program pemasaran yang dibuat untuk 

kebutuhan mereka (Kotler & Keller, 2012). 

2. Kelas Sosial 

Kelas sosial adalah divisi atau kelompok yang relatif homogen dan tetap 

dalam suatu masyarakat yang tersusun secara hierarkis dan anggota-

anggotanya memiliki nilai, minat, dan perilaku yang mirip. (Kotler & Keller, 
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2009). Pengelempokkan individu berdasarkan kesamaan nilai, minat, dan 

perilaku. Kelompok sosial tidak hanya ditentukan oleh satu faktor saja 

misalnya pendapatan, tetapi juga ditentukan juga oleh pekerjaan, pendidikan, 

kekayaan, dan lainnya. (Kotler & Armstrong, 2006). 

 

Dalam proses keputusan wisatawan untuk berkunjung ke suatu destinasi wisata, 

faktor budaya menjadi faktor dasar dimana masyarakat sekitar harus dapat 

memberikan kesan dengan memberikan rasa terbuka pada para pendatang atau 

wisatawan. Budaya yang baik dianut oleh masyarakat sekitar dapat memberikan 

ketertarikan para wisatawan untuk datang kembali berdasarkan pengalaman 

sebelumnya. Selain itu, faktor budaya yang dapat mempengaruhi wisatawan dapat 

disebabkan oleh adanya sejarah yang tercatat dalam destinasi wisata serta tradisi 

msyarakat sekitar yang berdampak pada ketertarikan wisatawan yang akhirnya 

memutuskan untuk berkunjung ke destinasi wisata bahari.  

 

2.3.2 Faktor Sosial 

 

 

Faktor sosial merupakan faktor yang dihasilkan dari interaksi sosial antara individu 

dengan   individu   lainnya   dalam   suatu   masyarakat. Perilaku   seseorang   

dapat dipengaruhi oleh faktor sosial. Faktor sosial merupakan sekelompok orang 

yang sama-sama mempertimbangkan secara dekat persamaan di dalam status atau 

penghargaan komunitas yang secara terus-menerus bersosialisasi di antara mereka 

sendiri baik secara formal dan informal. Lebih lanjut dikatakan oleh Yuriska & 

Sukirno (2014) faktor sosial yaitu dua orang atau kelompok  atau  lebih  yang  

berinteraksi  untuk  mencapai  sasaran  individu  atau bersama hampir setiap 

masyarakat memiliki beberapa kelas sosial.  

 

Menurut Oetarjo (2013) terdapat tiga indikator yang terdapat pada faktor sosial adalah 

sebagai berikut:  
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1. Pengaruh orang lain: merupakan tindakan sejauh mana persepsi individu 

atas suatu faktor yang dapat ia percaya dari orang lain dan secara tidak sadar 

akan mempengaruhi tindakan individu pada saat memilih hingga 

memutuskan untuk membeli atau menggunakan suatu produk dan jasa. 

2. Kondisi atau kebiasaan yang dilakukan keluarga: suatu perbuatan yang 

dilakukan secara berulang-ulang dengan melibatkan anggota keluarga 

didalam kegiatan tersebut baik dalam memutuskan untuk memakai suatu 

produk atau jasa yang sama. 

3. Keinginan dari seseorang untuk menjadi bagian dari pengunjung: 

merupakan kebutuhan yang muncul dari dalam diri terhadap suatu barang 

maupun jasa yang jika keinginan tersebut dipenuhi maka individu akan 

merasa telah mencapai tujuannya namun tidak bersifat mengikat. 

 

Kelas sosial tidak ditentukan oleh faktor tunggal seperti pendapatan, tetapi 

diukur sebagai kombinasi dari pekerjaan, dan variabel lainnya (Malau, 2017). 

Faktor sosial berdasarkan Kotler & Keller (2012) meliputi: 

1. Kelompok acuan 
 
Kelompok acuan merupakan kelompok yang dapat mempengaruhi sikap atau 

perilaku seseorang secara langsung maupun tidak langsung. Kelompok yang 

memberikan  pengaruh  langsung  disebut  kelompok   keanggotaan  dan kelompok 

yang memberikan pengaruh tidak langsung disebut kelompok aspirasi. Menurut 

Kotler & Keller (2005) kelompok yang memiliki pengaruh langsung terhadap 

seseorang dinamakan kelompok keanggotaan, sedangkan kelompok yang memiliki 

pengaruh tidak langsung terhadap seseorang dinamakan kelompok asprisional. 

Beberapa kelompok keanggotaan adalah kelompok primer yaitu: keluarga, teman, 

tetangga, dan rekan kerja yang berinteraksi dengan seseorang secara terus 

menerus dan informal. Kelompok sekunder dibagi menjadi: kelompok keagamaan, 

professional, asosiasi perdagangan dan komunitas-komunitas yang cenderung lebih 

formal. 

2. Keluarga 
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Keluarga merupakan kelompok terkecil dari masyarakat dan memberikan pengaruh 

yang sangat kuat terhadap perilaku seseorang. Seseorang dapat dipengaruhi oleh 

keterlibatan orang tua, anak atau keluarga terdekat dalam melakukan pembelian 

berbagai produk dan jasa. Keluarga dibedakan menjadi dua macam yakni keluarga 

sebagai sumber orientasi misalnya orang tua dan keluarga sebagai sumber 

keturunan  yang  terdiri  dari pasangan  suami-istri beserta anak-anaknya. 

3.   Peran dan Status 
 

Menurut Kotler & Keller (2009) posisi seseorang dalam tiap kelompok dapat 

ditentukan dari segi peran dan status. Tiap peran membawa status yang 

mencerminkan penghargaan umum oleh masyarakat. Seseorang seringkali memilih 

produk yang menunjukkan statusnya di masyarakat. Status di masyarakat itu sering 

kali dijadikan  patokan  bahwa  dia  memiliki  kedudukan  tertentu  dalam  suatu 

jabatan, agar orang itu puas akan posisi yang dijabatnya memiliki pengaruh yang 

besar terhadap sesuatu. 

 

Faktor sosial juga tidak kalah penting terhadap keputusan berkunjung wisatawan, 

setiap individu maupun kelompok akan memberikan tanggapan masing-masing 

terhadap apa yang mereka lihat dan dengar pada suatu destinasi wisata. Ketika 

wisatawan merasakan adanya timbal balik pada saat kunjungan wisata dengan 

respon masyarakat sekitar, maka sangat akan dapat memungkinkan tindakan 

keputusan untuk berkunjung pada wisata tersebut. Wisatawan akan memperhatikan 

bagaimana cara para pengelola destinasi wisata serta masyarakat ketika 

memperlakukan wisatawan yang datang untuk berkunjung sehingga memberikan 

ketertarikan emosional wisatawan untuk berkunjung di suatu destinasi wisata.  

 

2.3.3 Faktor Pribadi 
 

 

Faktor pribadi adalah sesuatu atau aspek yang melekat pada diri seseorang individu 

yang mempengaruhi perilakunya. Kepribadian merupakan suatu karakteristik 

individu mengenai kecenderungan merespon lintas situasi yang mirip (Supranto & 
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Limakrisna, 2011). Selanjutnya menurut Sumarwan (2011) faktor pribadi adalah 

perbedaan karakteristik yang paling dalam pada diri manusia. Perbedaan tersebut 

menggambarkan ciri unik dari masing-masing individu. Faktor pribadi dapat 

mempengaruhi perilaku seseorang dalam mengambil keputusan. Adapun faktor 

yang dipengaruhi oleh karakteristik pribadi seperti usia, pekerjaan, kondisi 

ekonomi, gaya hidup dan kepribadian serta gaya hidup (Setiadi, 2003): 

1. Usia 
 

Perubahan usia dan siklus hidup dapat berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk atau jasa. Hal ini dikarenakan dalam setiap tingkatan usia dan siklus hidup 

terjadi perubahan selera, kepentingan dan kebutuhan. Semakin seseorang  

bertambah dewasa kebutuhannya juga semakin kompleks. Begitupun apabila 

seseorang mengalami tahapan siklus keluarga, ada kalanya kebutuhannya juga 

semakin kompleks. 

2. Pekerjaan 

Pekerjaan seseorang mempengaruhi barang dan jasa yang dibelinya. Pemasar 

berusahaa mengenali kelompok pekerjaan yang mempunyai minat di atas rata-rata  

akan  produk  dan  jasa  mereka.  Sebuah  perusahaan  perusahaan bahkan dapat  

melakukan spesialisasi dalam memasarkan produk menurut kelompok pekerjaan 

tertentu. 

3. Situasi Ekonomi 
 

Situasi ekonomi sekarang ini akan mempengaruhi pilihan produk. Pemasar produk 

yang peka terhadap pendapatan mengamati kecenderungan dalam pendapatan  

pribadi tabungan,  dan  tingkat  minat.  Bila  indikator  ekonomi menunjukan 

resesi, pemasar dapat mengambil langkah-langkah untuk merancang ulang, 

memposisikan kembali dan mengubah harga produknya. 

4. Gaya Hidup 
 

Pola kehidupan seseorang yang diwujudkan dalam aktivitas (pekerjaan, hobi, 

belanja,   olahraga,   kegiatan sosial),   minat   (makanan,   mode,   keluarga, 

rekreasi) dan opini yang lebih dari sekedar kelas sosial dan kepribadian 
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seseorang,   gaya   hidup   menampilkan   pola   bereaksi   dan   berinteraksi 

seseorang secara keselurahan di dunia. 

 

5. Kepribadian dan konsep diri 
 

Kepribadian setiap orang jelas mempengaruhi tingkah laku membelinya. 

Kepribadian mengacu pada karakteristik psikologi unik yang menyebabkan respons 

yang relatif konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan dirinya sendiri. 

Kepribadian biasanya diuraikan dalam arti sifat-sifat seperti rasa percaya diri, 

kemampuan menyesuaikan diri dan keagresifan. Kepribadian dapat bermanfaat 

untuk menganalisis tingkah laku konsumen untuk pemilihan produk atau merek 

tertentu. 

 

Berdasarkan penjelasan diatas maka dapat disimpulkan bahwa faktor pribadi 

merupakan pola atau kebiasaan seseorang yang dipengaruhi oleh lingkungan 

terdekat tiap individu dalam menentukan pilihan, kemudian diekspresikan dalam 

suatu tindakan yang akan mempengaruhi keputusannya dalam membeli produk atau 

jasa. Menurut Oetarjo (2013) terdapat tiga indikator faktor pribadi yaitu: 

1. Usia: merupakan faktor pembeda seseorang dengan tingkatan rentang umur  

yang akan cenderung membedakan pola pikir maupun perkembangan 

individu dalam memutuskan sesuatu. 

2. Gaya hidup: merupakan pola yang dikelola oleh individu dan akan 

mempengaruhi perilaku individu dan akhirnya menentukan pola pikir, 

maupun pola konsumsi seseorang. 

3. Minat yang mencerminkan tingkah laku seseorang: merupakan kondisi 

dimana individu secara pribadi akan cenderung melakukan sikap pada saat 

tertarik dengan suatu produk maupun jasa. 

 

2.3.4 Faktor Psikologis 
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Menurut Hutagalung & Aisha (2008) faktor psikologis adalah faktor paling 

mendasar dalam diri individu yang akan mempengaruhi pilihan-pilihan 

seseorang dalam membeli.  Komponen yang termasuk didalamnya  yaitu  motivasi,  

persepsi, sikap serta keyakinan dan pengetahuan. Faktor psikologi adalah segala 

sesuatu aspek yang mampu mencitrakan atau menggerakan diri seseorang individu 

berdasarkan ukuran motivasi, persepsi, pembelajaran maupun sikap pada setiap 

perilaku mereka, Kotler & Keller (2009). Titik awal untuk memahami perilaku 

konsumen adalah respon rangsangan. Rangsangan pemasaran dan lingkungan 

memasuki kesadaran konsumen, dan sekelompok proses psikologis digabungkan 

dengan karakteristik konsumen tertentu mengahsilkan proses pengambilan 

keputusan dan keputusan akhir pembelian. Proses pemilihan pembelian seseorang 

dipengaruhi oleh empat faktor yaitu:  

1. Motivasi 

Kebutuhan yang mendesak untuk mengarahkan seseorang untuk mencari kepuasan 

dari kebutuhan. Berdasarkan teori Maslow, seseorang dikendalikan oleh suatu 

kebutuhan pada suatu waktu. Kebutuhan manusia diatur menurut sebuah hierarki, 

dari yang paling mendesak sampai paling tidak mendesak. Ketika kebutuhan yang 

paling mendesak itu sudah terpuaskan, kebutuhan tersebut berhenti menjadi 

motivator dan orang tersebut kemudian mencoba untuk memuaskan kebutuhan 

paling penting berikutnya (Kotler & Keller, 2009). 

2. Persepsi 

Menurut Kotler & Keller (2009) persepsi adalah proses bagaimana seorang 

individu memilih, mengorganisasi dan mengitepretasi masukan-masukan informasi 

untuk menciptakan gambaran-gambaran dunia yang memiliki arti. Orang 

bermotivasi  untuk  bertindak  tetapi berpengaruh  oleh  persepsinya  terhadap 

situasi, adanya perubahan situasi akan mempengaruhi keputusan membeli 

konsumen. 

3. Pembelajaran 

Menurut Kotler & Keller (2009) mendefnisikan pembelajaran adalah perubahan 

dalam perilaku seseorang yang timbul dari pengalaman. Terjadinya proses belajar 
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ini berdasarkan pengalaman masa lalu yang mengakibatkan adanya perubahan 

dalam   proses   berpikir   seseorang.   Sebagian   besar   perilaku   seseorang 

merupakan hasil dari proses belajar, tidak terkecuali pada perilaku pembelian. 

 

4. Keyakinan dan Sikap 

Keyakinan adalah pemikiran deskriptif   bahwa   seseorang   mempercayai sesuatu. 

Keyakinan dapat didasarkan pada pengetahuan asli, opini, dan iman. Kotler & 

Amstrong (2006). Sedangkan sikap adalah evaluasi, perasaan suka atau tidak suka, 

dan kecenderungan yang relatif konsisten dari seseorang pada sebuah obyek atau 

ide (Kotler & Amstrong, 2006). 

 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat disimpulkan bahwa faktor psikologis 

merupakan salah satu cara yang dapat digunakan sebagai proses individu dalam 

mengenali pandangan mereka yang akhirnya pandangan tersebut dapat 

menganalisis apa yang akan mereka lakukan selanjutnya. Menurut Oetarjo (2013) 

terdapat tiga indikator yang menjelaskan tentang faktor psikologis wisatawan pada 

saat berwisata, faktor tersebut diantaranya:  

1. Kebutuhan seseorang untuk berkunjung: merupakan kebutuhan sekunder 

konsumen pada saat kebutuhan primer mereka sudah terpenuhi. 

2. Persepsi terhadap citra pariwisata yang dikunjungi: merupakan pandangan 

konsumen pada suatu tempat wisata yang didapat dari berbagai informasi 

dan akan berdampak pada keputusan berkunjung. Citra yang baik akan 

menciptakan kesan yang baik dan memungkinkan pelanggan untuk 

berkunjung ke objek wisata tersebut. 

3. Kecenderungan untuk berwisata: merupakan bentuk dorongan atau 

keinginan tiap individu atau kelompok untuk melakukan kegiatan berwisata. 

 

 

2.4 Keputusan Berkunjung  
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Keputusan berkunjung awalnya diambil oleh seseorang pada saat mereka belum 

mengunjungi suatu tempat dengan mempertimbangkan beberapa faktor (Jannah, et 

al., 2014). Dalam hal ini, keputusan berkunjung diambil dari teori dasar keputusan 

pembelian sehingga aka nada beberapa pengertian keputusan berkunjung yang 

diaplikasikan dari model keputusan pembelian. Menurut Siagian (2003) 

pengambilan keputusan adalah suatu pendekatan yang sistematis terhadap hakikat 

alternatif yang dihadapi dan mengambil tindakan yang menurut perhitungan 

merupakan tindakan yang paling tepat.  

 

Menurut Poluan & Karuntu (2021) keputusan berkunjung wisatawan 

merupakan suatu dorongan seseorang untuk melakukan kunjungan ke suatu 

objek wisata. Keputusan berkunjung konsumen merupakan tahapan sebelum 

wisatawan melakukan keputusan untuk berkunjung (Kotler & Keller, 2009). 

Pengambilan keputusan membeli adalah proses pengenalan masalah (problem 

recognition), pencarian informasi, evaluasi (penilaian), dan seleksi dari alternatif 

produk, seleksi saluran distrbusi dan pelaksanaan keputusan terhadap produk yang 

akan digunakan atau dibeli oleh konsumen (Munandar, 2001). Menurut Setiadi 

(2013) perilaku membeli mengandung makna yaitu kegiatan- kegiatan individu 

secara langsung terlibat dalam pertukaran uang dengan barang dan jasa serta dalam 

proses pengambil kepurtusan yang menentukan kegiatan tersebut.  

 

Keputusan  konsumen  untuk  berkunjung pada suatu wilayah selalu  melibatkan  

aktivitas secara  fisik  berupa kegiatan  langsung  konsumen  melalui tahapan-

tahapan proses pengambilan keputusan pembelian dan aktivitas secara mental 

yakni saat konsumen menilai produk sesuai dengan kriteria tertentu yang diterapkan 

oleh individu. Berdasarkan beberapa pengertian diatas maka dapat disimpulkan 

bahwa keputusan berkunjung wisatawan adalah suatu proses pemilahan atau seleksi 

yang dilakukan oleh calon wisatawan yang melibatkan kegiatan fisik atau survei 

yang akhirnya akan menciptakan keputusan berkunjung wisatawan didestinasi 

wisata tersebut. 
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2.4.2 Proses-Proses Dalam Keputusan Konsumen 

 

Sebelum membeli suatu produk atau jasa, umumnya konsumen melakukan evaluasi 

untuk melakukan pemilihan produk atau jasa, sama halnya dengan proses 

wisatawan pada saat melakukan keputusan untuk berkunjung. Evaluasi dan 

pemilihan yang digunakan akan menghasilkan suatu keputusan. Pengambilan 

keputusan sendiri merupakan sebuah proses yang terdiri dari beberapa tahap, yaitu 

pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif sebelum pembelian, 

konsumsi dan evaluasi sesudah pembelian.  

 

Menurut Kotler & Armstrong (2008), terdapat lima proses keputusan pembelian 

yang dilalui oleh setiap individu dalam melakukan keputusan pembelian atau 

keputusan berkunjung, yaitu: pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 

alternative, keputusan pembelian, dan tingkah laku pasca pembelian. Untuk 

memenuhi tahapan tersebut, terdapat empat model yang mencerminkan bagaimana 

individu melakukan proses pengambilan keputusan yang dikenal dengan model 

“response hierarchy models”, (Kotler & Keller, 2009).  Empat model hierarki 

respon konsumen tersebut terdiri dari model AIDA, model efek hierarki, model 

adopsi inovasi, dan model komunikasi. Berikut ini keempat model dari response 

hierarchy models: 
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Sumber: Kotler & Keller (2009) 

Gambar 2.3 Responde Hierarchy Models 

 

Berdasarkan gambar 2.2 dapat dilihat bahwa dari kelompok model yang ada, AIDA 

model menjadi model respon hierarki yang paling dikenal dan model ini 

merupakan faktor penentu dalam pengambilan keputusan, (Johar et al, 2015). Kotler 

& Keller (2009) juga menyatakan bahwa menurutnya konsumen dilihat dari model 

AIDA yang menggambarkan tahap-tahap suatu rangsangan tertentu yang diberikan 

oleh para pemasar, sehingga pada penelitian ini penulis memilih model respon 

hierarki AIDA, adapun model AIDA tersebut terdiri dari: 

 

1. Attention (perhatian) : Timbulnya perhatian konsumen terhadap suatu 

   usaha pemasaran yang diberikan oleh pemasar 
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2. Interest (minat) :  Yaitu tahap dimana pemasar menciptakan dan 

   menumbuhkan rasa tertarik terhadap objek (produk) 

   yang dikenalkan oleh pemasar. 

3. Desire (keinginan) : Setelah konsumen merasa tertarik timbulah 

   keinginan untuk memiliki objek tersebut. 

4. Action (tindakan) : Tindakan yang muncul setelah tiga tahap diatas 

   yaitu konsumen melakukan pembelian. 

 

Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan ketika proses keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh konsumen, alat-alat yang terdapat dalam promotion 

mix harus mampu memenuhi setiap tahap model AIDA khususnya pada 

advertising, agar konsumen dapat memutuskan untuk membeli produk yang 

ditawarkan. Tahapan yang harus dilalui dari  model  hierarchy  of  effect   yaitu:  

a. Awarness (kesadaran), 

b. Knowledge (pengetahuan),  

c. Liking (kesukaan),  

d. Preference (pilihan),  

e. Convicition (keyakinan) dan  

f. Purchase (pembelian). 

 

Kelima tahapan tersebut secara langsung dapat dikaitkan  dengan  model psikologi 

klasik  yang  membagi perilaku konsumen menjadi tiga komponen dimensi yaitu 

kognitif, afektif, dan konatif. Tahapan kognitif meliputi apa saja yang dipikirkan 

dan diketahui oelh individu mengenai suatu objek. Tahap kognitif terdiri atas 

komponen Awarness (kesadaran) dan knowledge (pengetahuan), awareness 

(kesadaran), “menumbuhkan kesadaran keberadaan sebuah produk dan layanan 

baru”, sedangkan pengertian knowledge (pengetahuan), “memberikan informasi 

yang dibutuhkan atau penggunaan sebuah produk dan layanan”, (Kennedy & 

Soemanegara, 2006). 
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Menurut Kennedy & Soemanegara (2006) adapun tahap afektif terdiri dari 

komponen:  

- Liking (menyukai), yaitu menumbuhkan kesukaan terhadap penampilan 

pesan. 

- Preference (pilihan atau memilih), yaitu kesukaan dalam arti lebih suka 

terhadap produk tertentu dari produk lain. 

- Conviction (keyakinan), yaitu bentuk keyakinan terhadap sasaran dan 

cenderung lebih menyukai produk tertentu dan menimbulkan keyakinan 

untuk membeli. 

 

2.5 Industri Pariwisata 

Pariwisata merupakan fenomena yang data ini didasari oleh kebutuhan akan 

penilaian yang menumbuhkan cinta terhadap keindahan alam yang disebabkan oleh 

bertambahnya pergaulan berbagai bangsa dan kelas manusia sebagai hasil dari 

perkembangan perniagaan (Sahara et al., 2016). Pariwisata saat ini dapat dilihat dari 

berbagai macam sudut pandang masing-masing individu dan tidak mempunyai 

batasan-batasan yang pasti tentang arti pariwisata. Menurut Mujadi (2012) 

mengungkapkan bahwa pariwisata merupakan keadaan yang timbul dari adanya 

hubungan perjalanan yang tidak diniatkan untuk menjadi tempat menetap dan 

tidak ada hubungan dengan kegiatan untuk mencari penghasilan. Sehingga dalam 

melakukan perjalanannya tersebut hanya mencari hal-hal yang sesuai dengan 

keinginan dan kebutuhannya. 

 

Pariwisata merupakan suatu kegiatan yang berhubungan dengan perjalanan rekreasi, 

daya tarik wisata adalah suatu yang menjadi sasaran wisata (Kirom et al., 2016). 

Pitana dalam Hanum (2014) menyatakan bahwa definisi pariwisata yang 

dikemukakan mengandung beberapa unsur pokok, yaitu: 

1. Adanya perjalanan yang dilakukan seseorang atau sekelompok orang dari 

satu tempat ketempat lain. 
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2. Adanya  unsur  tinggal  sementara  di    tempat  yang  bukan  tempat 

tinggalnya 

Tujuan utama atau pergerakan manusia tersebut bukan untuk mencari atau 

penghidupan pekerjaan ditempat yang akan dituju. Seorang atau sekelompok orang 

yang melakukan perjalanan wisata disebut wisatawan. Sahara, et al (2016) 

menyebutkan bahwa wisatawan mempunyai 4 ciri utama yaitu: 

a. Wisatawan merupakan individu atau kelompok yang melakukan 

kegiatan perjalanan untuk pergi kebergagai tempat tujuan.  

b. Tujuan wisatawan akan berbeda dengan tempat yang mereka 

kunjungi sehari-hari. 

c. Wisatawan melakukan perjalanan yang bersifat sementara dan tidak 

menetap dan berjangka pendek.  

d. Wisatawan melakukan perjalanan bukan untuk mencari tempat 

tinggal untuk menetap di tempat tujuan atau bekerja untuk mencari 

nafkah melainkan untuk menghilangkan rasa penat dari kegiatan 

sehari-hari. 

Berdasarkan beberapa penjelasan diatas disimpulkan bahwa pariwisata merupakan 

kegiatan yang didukung dengan segala fasilitas sekaligus kegiatan wisata yang 

menguntungkan berbagai pihak baik wisatawan atau pengunjung, masyarakat 

dan pemerintah setempat dan kegiatannya hanya dilakukan untuk jangka waktu 

yang relative singkat guna melepaskan penat dari masing-masing individu atau 

sekelompok orang yang melakukan kegiatan wisata. 

 

2.6 Penelitian Terdahulu 

 
 
 

Dalam bagian ini akan dipaparkan mengenai penelitian terdahulu yang digunakan 

sebagai dasar pedoman dalam penelitian ini. Penelitian terdahulu bertujuan untuk 

mendapatkan bahan perbandingan dan acuan. Beberapa hasil dari penelitian 

terdahulu dapat dilihat dari tabel dibawah ini: 
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Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

 

No Nama 

(Tahun) 

Judul Penelitian Hasil Penelitian 

1 Poluan, et 

al (2021) 
Pengaruh Faktor Pribadi dan 

Faktor Psikologis Terhadap 

Keputusan Berkunjung 

Wisatawan Luar Daerah Pada 

Objek Wisata Di Kota 

Tomohon Provinsi Sulawesi 

Utara 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor-

faktor pribadi dan psikologis mempunyai 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

konsumenberkunjung wisatawan luar daerah 

yang berkunjung pada objek wisata Kota 

Tomohon. Hal ini dibuktikan dari adanya 

pengujian hipotesis secara parsial, di mana nilai 

thitung lebih besar dari ttabel. 

2 Lubis  

& 

Kartika 

(2019) 

Analisis Perilaku Konsumen 

Yang Mempengaruhi 

Pemilihan Tempat Wisata 

Pantai Dendang Melayu 

Batam. 

Hasil dari penelitian ini adalah keempat 

variabel dari perilaku konsumen yaitu  faktor  

budaya, sosial, pribadi, dan psikologi secara 

parsial berpengaruh positif dan signifikan  

dalam pemilihan tempat wisata. 

3 Mulyati & 

Masruri 

(2019) 

 

 

Analisis Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Keputusan 

Berkunjung Wisatawan 

Domestik Ditinjau dari 

Perspektif Daya Tarik 

Destinasi Wisata Kota 

Bukitinggi 

 

Hasil penelitian menunjukkan, melalui analisis 

multivariate dengan analisis faktor- faktor 

penarik destinasi wisata yang mempengaruhi 

keputusan berkunjung wisatawan domestik ke 

kota Bukittinggi terdiri dari 9 faktor yaitu 

electronic word of mouth, daya tarik, fasilitas, 

harga, citra destinasi, lokasi, aksesibilitas, 

media promosi, ketersediaan transportasi dan 

tempat sampah. Dari 9 faktor tersebut hanya 3 

yang berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan berkunjung. 

4 Kirom et 

al., (2016) 

Faktor- Faktor Penentu Daya 

Tarik Wisata Budaya dan 

Pengaruhnya Terhadap 

Kepuasan Wisatawan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor 

budaya menjadi faktor yang paling dominan 

yang menjadi pertimbangan wisatawan dan 

terdapat pengaruh positif signifikan antara 

budaya terhadap kepuasan wisatawan. 

5 Oetarjo 

(2013) 

Pengaruh Perilaku Konsumen 

Terhadap Minat Berkunjung 

Ke Wisata Bahari Lamongan  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa faktor 

psikologi mempunyai pengaruh yang paling 

dominan dibanding faktor faktor budaya, 

sosial, individu. Hal ini dikarenakan minat 

berkunjung wisatawan dominan ditentukan 

oleh kebutuhan yang muncul dari persepsi 

masing-masing individu terhadap suatu objek 

wisata. 

Sumber: Data diolah penulis, 2020. 
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Berdasarkan tabel penelitian terdahulu diatas dapat dilihat bahwa simpulan 

penelitian diatas memiliki hasil yang berbeda-beda dengan penelitian yang 

dilakukan penulis. Adapun pada penelitian ini menggunakan empat variabel 

independen yang termasuk dalam faktor-faktor perilaku konsumen yaitu faktor 

budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis, sedangkan pada 

penelitian sebelumnya hanya menggunakan beberapa faktor dengan penambahan 

variabel lain seperti variabel perspektif daya tarik. Pada variabel dependen, 

penelitian ini menggunakan variabel keputusan berkunjung wisatawan sebagai 

variabel Y sedangkan pada penelitian terdahulu menggunakan variabel kepuasan 

wisaatwan sebagai variabel Y. Pada penelitian ini, peneliti memilih focus yang 

berbeda yaitu menggunakan jenis penelitian explanatory research dengan metode 

kuantitatif dan menggunakan metode nonprobability sampling dengan teknik 

accidental sampling dengan jumlah responden sebanyak 400 responden, serta 

menggunakan aplikasi SPSS 26 versi terbaru sebagai alat bantu pengolahan data, 

dan lokasi yang dituju adalah destinasi wisata Pulau Pahawang, Lampung.  

 

2.7      Kerangka Berpikir 
 
 

Dalam melakukan keputusan untuk berkunjung ke suatu destinasi wisata, faktor-

faktor perilaku wisatawan sangat memberikan pengaruh terhadap keputusan 

wisatawan dalam memutuskan berkunjung. Untuk itu penting bagi pihak yang 

berhubungan langsung pada destinasi wisata Pulau Pahawang untuk memberikan 

kesan-kesan baik bagi para wisatawan. Dengan usaha menarik perhatian wisatawan 

agar berkunjung hal tersebut merupakan langkah awal yang baik untuk 

memungkinkan wisatawan kembali suatu waktu untuk berkunjung dan bahkan 

memberikan informasi yang baik bagi calon pengunjung lainnya, citra yang baik 

pada suatu tempat wisata juga mempengaruhi keputusan berkunjung wisatawan. 

Untuk itu faktor budaya merupakan salah satu faktor mendasar yang dapat menjadi 

alasan wisatawan untuk memilih berkunjung ke Pulau Pahawang.  
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Masyarakat dan pihak yang berkaitan dengan pengembangan destinasi Pulau 

Pahawang ini harus dapat dengan baik memperlihatkan bagaimana budaya yang 

terdapat di Provinsi Lampung khususnya Pulau Pahawang seperti contoh untuk 

memperlihatkan adat istiadat dan pandangan budaya yang baik pada wisatawan serta 

keindahan alam yang dijaga kelestariannya. Selain itu, faktor sosial juga menjadi 

faktor penting yang dapat mempengaruhi keputusan berkunjung wisatawan seperti 

keramahtamahan penduduk sekitar pada pengunjung Pulau Pahawang, terdapat 

ikatan persaudaraan yang kuat sehingga pengunjung  dapat melihat kebersamaan 

yang masih dijaga dengan baik oleh masyarakat.  

 

Faktor yang ketika ialah faktor pribadi, yang dapat diciptakan melalui persepsi 

masing-masing individu pada suatu destinasi wisata ang menciptakan ketertarikan 

untuk melakukan kegiatan berkunjun di Pulau Pahawang. Selanjutnya faktor 

psikologis yang merupakan suatu aspek yang dapat menggerakkan pola pikir tiap 

individu yang didasari oleh motivasi dan pengalaman yang ada pada masing-masing 

individu maupun kelompok.  Faktor psikologis daopat diciptakan oleh kebiasaan 

wisatawan yang dapat mempengaruhi perilaku wisatawan dalam memutuskan untuk 

melakukan kunjungan pada suatu tempat wisata yang sesuai kebutuhan dan 

keinginannya.  

 

Wisatawan seringkali akan mempertimbangkan tempat yang akan mereka kunjungi 

dengan melihat kenyamanan yang terdapat ditempat tersebut seperti fasilitas yang 

memadai, kenyamanan pada saat berkunjung, serta harga yang sesuai harapan 

wisatawan. Untuk itu penting untuk memperhatikan faktor-faktor yang dapat 

mempengaruhi keputusan wisatawan dalam berkunjung pada suatu tempat wisata 

khususnya destinasi Pulau Pahawang.  Untuk mempermudah memahami proposal 

penelitian ini, maka penulis merumuskan kerangka berpikir sebagai berikut: 
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Sumber: Data diolah penulis, 2020. 

Gambar 2.4 Kerangka Pemikiran 

 

Keterangan: 

Uji Parsial  :  

Uji Simultan  :  

 

 

2.8   Hipotesis Penelitian 

Hipotesis merupakan jawaban yang didasarkan pada hubungan dua atau lebih 

variabel dari sebuah kerangka kerja teoritis yang dikembangkan (Ferdinand, 

2006). 

Ha1 : Faktor budaya berpengaruh signifikan terhadap keputusan berkunjung

 wisatawan Pulau Pahawang. 

Ho1 : Faktor budaya tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan

 berkunjung wisatawan Pulau Pahawang. 

Faktor Budaya 

Faktor Sosial 

Faktor Pribadi 

Faktor Psikologis 

Keputusan Berkunjung 

Wisatawan 
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Ha2 : Faktor sosial berpengaruh signifikan terhadap keputusan berkunjung

 wisatawan Pulau Pahawang. 

Ho2 : Faktor sosial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan berkunjung

 wisatawan Pulau Pahawang. 

Ha3 : Faktor pribadi berpengaruh signifikan terhadap keputusan berkunjung

 wisatawan Pulau Pahawang. 

Ho3 : Faktor pribadi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan

 berkunjung wisatawan Pulau Pahawang. 

Ha4 : Faktor psikologis berpengaruh signifikan terhadap keputusan berkunjung

 wisatawan Pulau Pahawang. 

Ho4 : Faktor psikologis tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan

 berkunjung wisatawan Pulau Pahawang. 

Ha5 : Faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis berpengaruh signifikan

 terhadap keputusan berkunjung wisatawan Pulau Pahawang. 

Ho5 : Faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis tidak berpengaruh signifikan

 terhadap keputusan berkunjung wisatawan Pulau Pahawang 
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III. METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian 

kuantitatif. Menurut Sugiyono (2017) penelitian kuantitatif adalah suatu jenis 

penelitian yang pada dasarnya menggunakan pendekatan deduktif-induktif. Jenis 

penelitian ini mengunakan explanatory research yang merupakan jenis penelitian 

yang mengkaji hubungan antar-variabel (Sugiyono, 2017). Penelitian ini 

menjelaskan hubungan antar variabel-variabel yaitu identifikasi Faktor Budaya 

(X1), Faktor Sosial (X2), Faktor Pribadi (X3), Faktor Psikologis (X4), dan 

Keputusan Berkunjung (Y).  

 

3.2 Objek Dan Subjek Penelitian 
 

 
 

3.2.1 Objek Penelitian 

 

Menurut Sugiyono (2017) objek penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai 

dari orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 

Dalam penelitian ini, objek penelitian yang diteliti yaitu faktor-faktor yang 
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mempengaruhi perilaku konsumen, faktor  budaya,  faktor  pribadi,  faktor sosial, 

dan faktor psikologi terhadap keputusan berkunjung wisatawan. 

 

 

3.2.2 Subjek Penelitian 

 

 

Dalam penelitian ini subjek penelitian yang akan dilakukan ialah terhadap 

wisatawan atau pengunjung objek wisata Pulau Pahawang. 

 

3.3 Populasi Dan Sampel 
 

 
 

3.3.1 Populasi 
 

 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek atau subyek yang 

mempunyai kualitas atau karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipellajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2017). Populasi dalam 

penelitian ini adalah wisatawan yang memutuskan untuk melakukan kegiatan 

berkunjung di destinasi Pulau Pahawang. 

 

3.3.2 Sampel 

 

Sampel adalah sebagian atau wakil dari karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

tersebut (Sugiyono, 2017). Pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan 

metode non-probability sampling yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak 

memberikan peluang bagi setiap anggota populasi yang menjadi sampel 

(Sugiyono, 2017). Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan data 

accidental sampling yaitu pengambilan sampel diambil secara kebetulan ditemui 

peneliti yang dapat dijadikan sampel penelitian (Sugiyono, 2017). 

 
 

Pada penelitian ini telah diketahui jumlah populasinya maka pengambilan sampel 

dilakukan dengan menggunakan rumus Slovin yaitu sebagai berikut:  
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𝑛 =  
𝑁

1 + 𝑁(𝑒)2
 

 

 
 

Keterangan: 

n : Ukuran sampel 

N : Populasi 

e : Margin of eror, tingkat kesalahan yang dapat ditolerir ditentukan (5%) 

 

𝑛 =
24.360

1 +  24.360 (5%)2 

 

n= 
24.360

1+24.360 (0,0025)
 

n= 393,537 atau yang dibulatkan menjadi 400 responden. 

 

3.4 Definisi Konseptual 

Definisi konseptual adalah pemaknaan dari konsep yang telah digunakan, sehingga 

mempermudah peneliti untuk mengoperasikan konsep tersebut dilapangan 

(Singarimbun & Efendi, 2008). Berdasarkan pengertian tersebut maka definisi 

konseptual yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

1. Faktor budaya menurut Kotler (2008) adalah segala penyebab yang paling 

mendasar dari keinginan tingkah laku seseorang, tingkah laku seseorang itu 

dipelajari dan tumbuh dalam suatu masyarakat. 

2. Faktor sosial merupakan sekelompok orang yang sama-sama mempertimbangkan 

secara dekat persamaan di dalam status atau penghargaan komunitas yang secara 

terus-menerus bersosialisasi diantara  mereka  sendiri  baik  secara formal dan 

informal (Tantri, 2012). 
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3. Faktor pribadi adalah perbedaan karakteristik yang paling dalam pada diri 

manusia. Perbedaan tersebut menggambarkan ciri unik dari masing-masing 

individu (Sumarwan, 2011) 

4. Faktor psikologis adalah faktor paling mendasar dalam diri individu yang akan 

mempengaruhi pilihan-pilihan seseorang dalam membeli. Komponen yang 

termasuk didalamnya yaitu motivasi, persepsi, sikap serta keyakinan dan 

pengetahuan (Hutagalung & Aisha, 2008) 

5. Keputusan berkunjung konsumrn adalah suatu pendekatan yang sistematis 

terhadap hakikat alternatif yang dihadapi dan mengambil tindakan yang menurut 

perhitungan merupakan tindakan yang paling tepat, Siagian (2003). 

 

3.5 Definisi Operasional  

 

Menurut Sugiyono (2017) definisi operasional adalah penentuan konstruk atau sifat 

yang akan dipelajari sehingga menjadi variabel yang dapat diukur atau dapat 

diartikan juga sebagai segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan 

peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, 

kemudian ditarik kesimpulannya. Adapun yang menjadi definisi operasional pada 

penelitian ini dapat dilihat pada tabel 3.1: 
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Tabel 3.1 Definisi Operasional 

 

Variabel Definisi Konseptual Definisi Operasional Indikator Item Skala 

Fakor Budaya 

(X1) 
Faktor budaya merupakan 

faktor penyebab yang 

paling mendasar dari 

keinginan tingkah laku 

seseorang, tingkah laku 

seseorang itu dipelajari 

dan tumbuh dalam suatu 

masyarakat, (Kotler, 

2008). 

Wisatawan mempunyai 

kebiasaan yang berlaku 

dalam dirinya dan akan 

mempengaruhi 

bagaimana cara 

wisatawan memilih 

Pulau Pahawang 

sebagai objek wisata. 

Pengetahuan 

wisatawan  

1. Pengetahuan wisatawan 

tentang objek wisata di 

Pulau Pahawang 

2. Wisatawan tertarik dengan 

berbagai objek budaya di 

Pulau Pahawang 

Interval 

Kebiasaan yang 

sering dilakukan 

3. Wisatawan suka berwisata 

ketempat yang 

instagramable 

4. Wisatawan senang 

mengisi waktu luang 

untuk berlibur 

Lingkungan 5. Pulau Pahawang  masih 

terjaga kebersihan 

lingkungannya 

6. Wisatawan Pulau 

Pahawang tertarik dengan 

keramahan masyarakat 

sekitar pada saat mereka 

berkunjung 

Pendidikan 7. Adanya tujuan pendidikan 

individu maupun 

kelompok pada saat 

berkunjung ke Pulau 

Pahawang 

Penghasilan  8. Fasilitas yang tersedia di 

Pulau Pahawang sesuai 

dengan dana yang 

dikeluarkan wisatawan  

9. Harga tiket masuk Pulau 

Pahawang sesuai dengan 

kondisi ekonomi 

pengunjung 
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Faktor Sosial 

(X2) 
Faktor sosial merupakan 

sekelompok orang yang 

sama-sama 

mempertimbangkan secara 

dekat persamaan di dalam 

status atau penghargaan 

komunitas yang secara 

terus-menerus 

bersosialisasi diantara 

mereka sendiri baik secara 

formal dan informal 

(Tantri, 2012). 

Bentuk proses 

bagaimana wisatawan 

akan memutuskan 

berkunjung ke Pulau 

Pahawang yang 

sebelumnya didasari 

oleh pengaruh orang 

sekitar yang sering 

berhubungan sosial 

dengan wisatawan. 

Pengaruh dari 

orang lain 

1. Wisatawan mengetahui 

keindahan Pulau 

Pahawang dari berbagai 

informasi di media sosial 

2. Wisatawan berkunjung ke 

Pulau Pahawang karena 

rekomendasi teman sekitar 

Interval 

Kondisi atau 

kebiasaan yang 

sering dilakukan 

keluarga 

3. Wisatawan meluangkan 

waktunya untuk berwisata 

ke Pulau Pahawang 

4. Masyarakat senang 

melakukan kegiatan 

berlibur untuk waktu yang 

singkat 

Keinginan 

seseorang untuk 

berkunjung 

5. Wisatawan yakin dengan 

kualitas Pulau Pahawang 

sebagai tempat refreshing 

Faktor  Pribadi 

(X3) 

Faktor pribadi adalah 

perbedaan karakteristik 

yang paling dalam pada 

diri manusia. Perbedaan 

tersebut menggambarkan 

ciri unik dari masing-

masing individu 

(Sumarwan, 2011) 

Keyakinan wisatawan 

terhadap destinasi 

Pulau Pahawang yang 

dapat memberikan 

suasana baru ketika 

wisatawan berkunjung 

ke destinasi yang 

dipilih. 

Usia  1. Pulau Pahawang 

menyediakan tempat 

berlibur untuk berbagai 

macam usia  

Interval 

Gaya hidup 2. Keindahan Pulau 

Pahawang sesuai dengan 

gaya hidup wisatawan 

yang menyukai wisata 

bahari  

Minat yang 

mencerminkan 

tingkah laku 

seseorang 

3. Wisata bahari dianggap 

lebih tidak beresiko 

dibanding wisata yang 

lainnya 

Faktor  

Psikologis (X4) 

Faktor psikologis adalah 

faktor paling mendasar 

dalam diri individu yang 

akan mempengaruhi 

pilihan-pilihan seseorang 

dalam membeli. 

Komponen yang termasuk 

Keadaan wisatawan 

yang dipengaruhi oleh 

kebutuhan untuk 

berwisata dengan 

tingkat citra pariwisata 

yang akan dikunjungi. 

Kebuthan 

seseorang untuk 

berkunjung 

1. Pengunjung menganggap 

objek wisata pulau 

pahawang dapat 

menghilangkan rasa penat 

 

Persepsi terhadap 

citra pariwisata 

yang dikunjungi 

2. Pulau Pahawang memiliki 

citra yang baik dimata 

wisatawan 
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didalamnya yaitu motivasi, 

persepsi, sikap serta 

keyakinan dan 

pengetahuan (Hutagalung 

& Aisha, 2008) 

3. Pelayanan yang ada di 

Pulau Pahawang membuat 

pengunjung tertarik untuk 

melakukan wisata 

dikemudian hari 

Kecendrungan 

untuk berwisata 

 

4. Keindahan alam di Pulau 

Pahawang memotivasi 

wisatawan untuk 

berkunjung 

 

Keputusan 

Berkunjung (Y) 

Keputusan konsumen 

pengambilan keputusan 

adalah suatu pendekatan 

yang sistematis terhadap 

hakikat alternatif yang 

dihadapi dan mengambil 

tindakan yang menurut 

perhitungan merupakan 

tindakan yang paling tepat, 

Siagian (2003). 

Proses wisatawan dari 

awal memperhatikan 

objek wisata sampai 

memutuskan untuk 

berkunjung di destinasi 

Pulau Pahawang. 

Attention 

(perhatian) 

1. Tahapan awal wisatawan 

mencari informasi tentang 

Pulau Pahawang 

2. Wisatawan mulai 

mengetahui tentang Pulau 

Pahawang 

Interval 

Interest (minat) 3. Mulai muncul minat untuk 

berkunjung ke Pulau 

Pahawang 

4. Kesesuaian kebutuhan 

wisatawan dengan fasilitas 

yang tersedia di Pulau 

Pahawang 

Desire (keinginan) 5. Mulai timbul rasa ingin 

untuk berkunjung 

6. Adanya dorongan untuk 

berkunjung ke Pulau 

Pahawang 

Action (tindakan) 7. Wisatawan memutuskan 

untuk berkunjung ke Pulau 

Pahawang 

Sumber: Data diolah penulis, 2020. 
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3.6 Sumber Data 

 

3.6.1 Data Primer 

 

Menurut Sugiyono (2017) data primer merupakan yang langsung memberikan data 

kepada pengumpul data, data yang diperoleh secara langsung dari sumbernya, 

diamati, dan dicatat untuk pertama kalinya melalui wawancara atau hasil pengisian 

kuisioner (Indriantoro & Supomo dalam Purhantara, 2010). Sumber data primer ini 

merupakan wisatawan yang nantinya akan diminta untuk menjawab pernyataan 

yang tertulis didalam kuesioner yang sebelumnya sudah peneliti bagikan pada 

wisatawan Pulau Pahawang. 

 

3.6.2 Data Sekunder 

 

Menurut Sugiyono (2017) data sekunder merupakan data yang diperoleh secara 

tidak langsung atau melalui pihak lain, atau laporan historis yang telah disusun 

dalam arsip yang dipublikasikan, sudah dikumpulkan dan diolah oleh pihak lain. 

Dalam penelitian ini data sekunder didapat dari literatur-literatur, buku, jurnal 

penelitan yang berkaitan tentang faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, 

faktor psikologis, dan keputusan berkunjung, serta internet yang bermanfaat 

bagi penelitian ini. 

 

3.7 Teknik Pengumpulan Data 

 

Terdapat dua jenis teknik pengumpulan data pada penelitian ini, yaitu sebagai 

berikut: 
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3.7.1 Kuesioner 

 

Pada penelitian ini, peneliti menggunakan teknik pengumpulan data dengan 

kuesioner untuk sampel yang sudah dipilih. Kuesioner merupakan teknik 

pengumpulan data dengan menggunakan jumlah pernyataan yang sudah disiapkan 

peneliti yang nantinya akan dijawab oleh responden.  

 

3.7.2 Studi Pustaka 

 

Studi pustaka merupakan sejumlah informasi yang didapat dari jurnal, internet, 

buku yang berhubungan dengan penelitian dan teknik ini dapat membantu peneliti 

untuk menentukan variabel yang diukur untuk menganalisis hasil penelitian yang 

sudah ada. 

 

 

3.8 Skala Pengukuran Variabel 

 

Menurut Sugiyono (2017) skala pengukuran variabel merupakan penentu panjang 

pendeknya interval yang terdapat pada alat ukur untuk membantu menghasilkan 

data kuantitatif. Skala yang digunakan dalam penelitian ini ialah skala likert.  Skala 

likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau 

sekelompok orang tentang fenomena sosial (Sugiyono, 2017). Pertanyaan pada 

penelitian ini dibuat dengan menggunakan skala 1-5 untuk mewakili pendapat dari 

responden dalam mengisi kuesioner. Nilai skala likert dapat dilihat pada tabel 

berikut ini: 
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Tabel 3.2 Skala likert 

Alternatif Jawaban Nilai 

Sangat setuju 5 

Setuju 4 

Netral 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat tidak setuju 1 

Sumber: Sugiyono, 2017. 

 

3.9 Teknik Pengujian Instrumen 

Terdapat dua jenis teknik pengujian isntrumen yang digunakan pada penelitian ini, 

yaitu: 

 

3.9.1 Uji Validitas 

 

Uji validitas merupakan salah satu instrumen yang dipakai untuk melihat 

pernyataan yang dibagian keresponden sudah valid dan layak untuk disebar atau 

belum. Didalam uji validitas, dapat dikatakan valid ketika data yang terkumpul dan 

data yang asli sama hasilnya, (Sugiyono, 2017). Untuk melakukan uji validitas, 

terdapat rumus yang dapat digunakan untuk menemukan hasil uji ini, yaitu sebagai 

berikut: 

𝑟
𝑥=

𝑛 (∑ 𝑥𝑦)−(∑ 𝑥)(∑ 𝑦)

√{𝑛 ∑ 𝑥2−}{𝑛 ∑ 𝑦2−(∑ 𝑦)2}

 

Keterangan: 

rxy  : Koefesien validitas 

n : Banyaknya subjek 

x : Nilai pembanding 

y : Nilai dari yang akan dicari validitasnya 
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Dengan kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut:  

1. Instrumen tersebut bisa dikatakan valid apabila validitas tinggi yaitu korelasi 

r hitung > r tabel.  

2. Instrumen tersebut dikatakan tidak valid apabila r hitung < r tabel. 

Uji validitas pada penelitian ini dihitung dengan menggunakan bantuan SPSS 26.0 

yaitu dengan cara teknik menguji setiap item pertanyaan dari masing-masing 

variabel yang ditentukan. Pengujian dilakukan sebanyak 30 responden dengan nilai 

rtabel sebesar 0,349. Jika suatu instrument nilai rhitung lebih besar daripada rtabel maka 

data dapat dinyatakan valid. Hasil perhitungan uji validitas variabel pada masing-

masing variabel dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut: 

 

Tabel 3.3 Hasil Uji Validitas 

X1 

(Faktor Budaya) 

rhitung rtabel Keterangan 

X1.1 0.468  

 

 

0,349 

Valid 

X1.2 0.542 Valid 

X1.3 0.484 Valid 

X1.4 0.575 Valid 

X1.5 0.700 Valid 

X1.6 0.720 Valid 

X1.7 0.686 Valid 

X1.8 0.634 Valid 

X1.9 0.427 Valid 

X2 

(Faktor Sosial) 

rhitung rtabel Keterangan 

X2.1 0.658  

 

0,349 

Valid 

X2.2 0.672 Valid 

X2.3 0.586 Valid 

X2.4 0.725 Valid 

X2.5 0.655 Valid 

X3 

(Faktor Pribadi) 

rhitung rtabel Keterangan 

X3.1 0.470 0,349 Valid 

X3.2 0.779 Valid 

X3.3 0.763 Valid 

X4 

(Faktor Psikologis) 

rhitung rtabel Keterangan 

X4.1 0.774  

 

Valid 

X4.2 0.856 Valid 
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X4.3 0.820 0,349 Valid 

X4.4 0. 821 Valid 

Y 

(Keputusan Berkunjung) 

rhitung rtabel Keterangan 

Y1 0.614  

 

 

 

0.349 

Valid 

Y2 0.470 Valid 

Y3 0.559 Valid 

Y4 0.805 Valid 

Y5 0.561 Valid 

Y6 0.832 Valid 

Y7 0.717 Valid 

Sumber: Data diolah penulis, 2021. 

 

Berdasarkan tabel 3.3 diatas, dapat dilihat bahwa semua item pernyataan yang 

digunakan untuk penelitian ini memiliki nilai rhitung> rtabel, sehingga semua 

instrument dinyatakan valid. 

 

3.9.2 Uji Reliabilitas 

 

Menurut Sugiyono (2017) uji reliabilitas merupakan uji yang hasilnya 

memperlihatkan kesamaan data dalam waktu yang berbeda dan data tersebut 

dinyatakan konsisten atau reliabel. Pengujian reliabilitas dalam penelitian ini 

dilakukan dengan menghitung besarnya nilai Croncbach’s Alpha instrumen dari 

masing-masing variabel yang diuji dengan menggunakan program SPSS 26.0. 

Apabila nilai pada rumus Croncbachs Coefficient Alpha lebih besar dari 0,60 maka 

jawaban dari para responden pada kuesioner sebagai alat pengukur dinilai reliabel. 

Adapun rumus untuk uji reliabilitas sebagai berikut: 

 

𝒓𝟏𝟏= = [
𝑘

𝑘 − 1
] [1 −

∑𝜎𝑏
2

𝑉𝑡
2

] 

          

Keterangan: 

r11   : Reliabilitas instrumen 

k : Banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
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∑𝜎𝑏
2 : Jumlah varian butir atau item 

𝑉𝑡
2 : Varian total 

 

Berikut ini merupakan hasil dari uji reliabilitas pada penelitian ini yang diperoleh 

dari 30 orang responden: 

 

Tabel 3.4 Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Nilai Alpha Cronbach’s Keterangan 

Faktor Budaya 0.744 Reliabel 

Faktor Sosial 0.641 Reliabel 

Faktor Pribadi 0.619 Reliabel 

Faktor Psikologis 0.834 Reliabel 

Keputusan Berkunjung 0.773 Reliabel 

Sumber: Data diolah penulis, 2021. 

 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas diatas, dapat dikatakan bahwa hasil variabel pada 

penelitian ini sudah memenuhi standar uji reliabilitas di mana nilai Alpha 

Cronbach’s sudah melebihi standar yaitu > 0,60. Sehingga dapat disimpulkan 

bahwa instrumen yang digunakan reliabel sehingga menghasilkan data yang sama 

atau hampir sama dengan data yang pertama kali diperoleh meskipun dilakukan 

berulang-ulang. 

 

3.10  Teknik Analisis Data 

Pada penelitian ini, peneliti menggunakan empat teknik analisis data yang nantinya 

diuji untuk mengetahui hasil penelitian, uji tersebut yaitu sebagai berikut: 
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3.10.1 Analisis Statistik Deskriptif 

 

Menurut Sugiyono (2017) menyebutkan bahwa analisis statistik deskriptif digunakan 

sebagai alat untuk mendeskripsikan data yang sudah terkumpul yang nantinya dapat 

menghasilkan kesimpulan.  

 

3.10.2 Uji Asumsi Klasik 

 

Uji asumsi klasik adalah persyaratan statistik yang harus dipenuhi pada analisis 

regresi linear berganda Dalam suatu persamaan regresi harus bersifat BLUE (best 

linier unbiased estimator), artinya pengambilan keputusan melalui uji F tidak boleh 

bias. Untuk menghasilkan keputusan yang BLUE maka harus dipenuhi beberapa 

asumsi dasar (klasik), yaitu berdasarkan hasil uji asumsi klasik dengan alat bantu 

komputer yang menggunakan SPSS untuk menguji hipotesis. Menurut Ghozali 

(2011), untuk mendapatkan model regresi yang baik harus terbebas dari 

penyimpangan data yang terdiri dari: 

1. Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2011) uji normalitas merupakan uji yang digunakan untuk 

melihat apakah nilai residual yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara 

normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah yang memiliki nilai 

residual yang terdistribusi normal. Pengujian normalitas dapat dilakukan 

dengan menggunakan uji kolmogorov-smirnov test salah satu pengujian 

normalitas yang banyak dipakai. Jika tingkat signifikan probabilitas   > 0,05 

maka data penelitian berdistribusi normal. Sebuah penelitian dapat dikatakan 

normal jika nilai signifikan Kolmogorov Smirnov <0.05 maka data tidak 

normal, sebaliknya jika signifikan Kolmogorov Smirnov > 0.05 maka data 

normal dapat dikatakan normal. 

2. Uji Heteroskedatisitas 

Uji heteroskedastisitas adalah varian residual yang tidak sama pada semua 

pengamatan di dalam model regresi (Sugiyono, 2017). Regresi yang baik 
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seharusnya tidak terjadi heteroskedastisitas, munculnya heteroskedastisitas 

menunjukkan bahwa penaksir dalam model regresi tidak efesien dalam 

sampel besar maupun kecil.  

a) Jika ada pola tertentu, seperti titik yang ada berbentuk suatu pola tertentu 

yang teratur maka telah terjadi heterokedastisitas.  

b) Jika ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 

nol pada sumbu Y, maka tidak terjadi heterokedastisitas. 

3. Uji Multikolinieritas 

Menurut Ghozali (2011) uji multikolinearitas merupakan hubungan antar 

variabel independen yang saling berhubungan. Model regresi yang baik 

seharusnya tidak terjadi korelasi sempurna atau mendekati sempurna diantara 

variabel bebasnya. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolinieritas di 

dalam model regresi adalah sebagai berikut:  

a. Mempunyai angka variances inflantion factor (VIF) < 10  

b. Mempunyai nilai tolerance di atas > 0,1  maka tidak terjadi multikolinearitas. 

 

3.10.3 Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Analisis regresi linear berganda pada penelitian ini berguna untuk menganalisis 

hubungan linear antara 2 variabel independen atau lebih dengan 1 variabel dependen 

(Priyatno,2009). Analisis ini dimaksudkan untuk mengetahui adakah pengaruh dari 

faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis terhadap keputusan 

berkunjung wisatawan. Berikut ini merupakan model persamaan regresi linear 

berganda: 

𝑌 = 𝛼 + 𝛽𝑋1 + 𝛽𝑋2 + 𝛽𝑋3 + 𝛽𝑋4 + 𝑒 

Keterangan: 

Y = Keputusan Berkunjung Wisatawan 

α = konstanta  

β  = koefesien regresi  

X1  = Faktor Budaya 
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X2  = Faktor Sosial  

X3  = Faktor Pribadi 

X4 = Faktor Psikologis 

e  = Epsilon 

 

3.10.4 Uji Hipotesis 

 

Menurut Sugiyono (2017) hipotesis diartikan sebagai jawaban sementara terhadap 

rumusan masalah penelitian. Rumusan masalah tersebut bisa berupa pernyataan 

tentang hubungan dua variabel atau lebih, perbandingan (komparasi), atau variabel 

mandiri (deskripsi). Uji hipotesis dibagi dalam tiga pengujian yaitu sebagai berikut: 

1. Uji t 

Uji t digunakan untuk membandingkan ada tidaknya hubungan atau pengaruh yang 

berarti (signifikan) antara masing-masing variabel independen terdahap variabel 

dependen secara parsial, adapun rumus yang digunakan dalam uji t, yaitu: 

𝑡 =
𝑟√𝑛 − 2

√1 − 𝑟2
 

Keterangan: 

t : Statistik t dengan derajat bebas n-1 

n : Banyaknya observasi atau pengamatan 

r2 : Koefisien kolerasi ganda 

 

2. Uji F 

Uji F pada dasarnya menunjukkan perbandingan apakah semua variabel bebas 

dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama (simultan) 

terhadap variabel terikat, yaitu dengan membandingkan F antara Fhitung dengan Ftabel. 

Adapun rumus uji F adalah sebagai berikut: 

𝐹 =  
𝑅2/ 𝑘

(1 − 𝑅2)/ (𝑛 − 𝑘 − 1)
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Keterangan : 

R2 : Koefisien korelasi ganda 

k : Jumlah variabel independen (bebas) 

n : Jumlah sampel 

 

3. Uji R2 (Koefisien Determinasi) 

Uji koefisien determinasi merupakan suatu nilai yang menunjukkan besarnya 

perubahan yang terjadi diakibatkan oleh variabel lainnya. Koefisien determinasi 

dinyatakan dalam mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan 

variasi variabel dependen. Nilai koefesien determinasi adalah diantara 0 dan 1 

(Ghozali, 2011). Semakin besar R2 mengindikasikan semakin besar kemampuan 

variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen.  Sedangkan pedoman 

dalam melihat seberapa besar nilai R atau korelasi antar variabel independen dengan 

variabel dependen yang dihasilkan nantinya, dapat dilihat pada tabel 3.3 berikut: 

 

Tabel 3.5 Pedoman Interpretasi Koefisien Korelasi 

Interval Koefisien Tingkat Hubungan 

Antara 0.00 – 0.199 Sangat Rendah 

Antara 0.20 – 0.399 Rendah 

Antara 0.40 – 0.599 Sedang 

Antara 0.60 – 0.799 Kuat 

Antara 0.80 – 1.000 Sangat Kuat 

Sumber: Sugiyono (2017). 
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V.  PENUTUP 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai faktor budaya, faktor sosial, 

faktor pribadi, dan faktor psikologis terhadap keputusan berkunjung wisatawan 

Pulau Pahawang, maka penulis menarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Faktor budaya berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

berkunjung wiatawan Pulau Pahawang sebesar 17,3%. Respon positif paling 

tinggi pada indikator pengetahuan wisatawan, hal ini mengacu pada 

informasi terkait objek wisata yang mudah ditemukan oleh wisatawan dan 

calon wisatawan Pulau Pahawang.  

2. Faktor sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

berkunjung wiatawan Pulau Pahawang sebesar 21,0%. Respon positif paling 

tinggi pada indikator pengaruh dari orang lain, dimana wisatawan 

berkunjung ke Pulau Pahawang dapat didasari oleh informasi yang 

didapatkan dari orang lain dan rekomendasi oranglain untuk memutuskan 

berkunjung ke Pulau Pahawang.  

3. Faktor pribadi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

berkunjung wiatawan Pulau Pahawang sebesar 20,7%. Respon positif paling 

tinggi pada indikator usia, konsumen menilai bahwa rentang usia yang 

bermacam-macam tidak menghalangi seseorang ketika akan melakukan 

kegiatan berkunjung ke suatu objek wisata. Wisatawan menilai Pulau 

Pahawang dapat dijadikan tempat berwisata untuk berbagai kalangan usia.  
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4. Faktor psikologis berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

berkunjung wiatawan Pulau Pahawang sebesar 27,1%. Respon positif paling 

tinggi pada indikator kebutuhan seseorang untuk berkunjung, konsumen 

menilai Pulau Pahawang dapat menghilangkan rasa penat ketika wisatawan 

berkunjung.  

5. Secara simultan faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor 

psikologis berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan berkunjung 

wisatawan Pulau Pahawang sebesar 58,9% sedangkan sisanya sebesar 41,1% 

dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. 

 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil analisis dan simpulan yang berkaitan dengan penelitian ini maka 

saran-saran yang dapat diajukan adalah:  

1. Bagi Pihak Pengelola Destinasi Pulau Pahawang  

Disarankan kepada pihak masyarakat yang berada di Pulau Pahawang untuk 

dapat mempertahankan aspek-aspek yang mendukung kualitas dan citra 

Pulau Pahawang agar mempengaruhi keputusan berkunjung wisatawan. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa faktor psikologis merupakan faktor yang 

dominan bagi konsumen dalam menentukan keputusan berkunjung 

wisatawan Pulau Pahawang. Kemudian meningkatkan fasilitas-fasilitas yang 

lebih baik guna mempertahankan jumlah kunjungan wisatawan dan 

mempertahankan penilaian wisatawan mengenai citra Pulau Pahawang.  

2. Bagi Pemerintah 

Disarankan kepada pemerintah agar dapat dan mendukung menjadikan Pulau 

Pahawang sebagai tempat ekowisata yang menjadi daya tarik bagi wisatawan 

serta menjaga ekosistem alam yang terdapat di Pulau Pahawang 
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3. Bagi Peneliti Selanjutnya  

Bagi penelitian selanjutnya, diharapkan dapat mengukur lebih dalam 

mengenai perilaku pasca berkunjung, karena pada penelitian ini 

menunjukkan bahwa faktor psikologis memiliki penilaian tertinggi 

responden pada indikator kebutuhan untuk berkunjung, variabel keputusan 

berkunjung. Jadi, untuk penelitian selanjutnya dapat mengukur dan 

mengembangkan variabel kepuasan berkunjung dan minat berkunjung 

kembali. Dan saran untuk peneliti selanjutnya ialah dapat melakukan 

penelitian secara komperhensif dan mendalam. 
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