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ABSTRAK

Meningkatnya daya saing usaha perjalanan wisata di Indonesia, membuat para pelaku
usaha berupaya dengan berbagai cara untuk mempertahankan dan meningkatkan
usahanya. Mereka bersaing dan berlomba menarik perhatian calon wisatawan dan
mempengaruhinya agar membeli produk-produk wisata yang ditawarkan. Dipo Tour &
Travel Depok sangat menarik untuk dijadikan obyek penelitian ini, karena lebih dari 10
tahun mampu bertahan bahkan memiliki konsumen yang terus meningkat dalam
penjualan paket wisata domestik grup. Tujuan dari penelitian ini adalah investigas untuk
mengetahui  stimuli  pemasaran penting yang  mempengaruhi  konsumen dalam
memutuskan pembelian paket wisata domestik grup tersebut. Hasil akhir dari studi kasus
ini adalah keputusan pembelian paket wisata domestik grup di Dipo Tour & Trave
Depok dipengaruhi oleh 5 stimuli pemasaran yaitu variabel produk, harga,
lokasi/distribusi, promosi dan layanan, dengan 3 faktor yang paling penting dan dominan
pengaruhnya adalah variabel produk, promosi dan layanan. Berbeda dengan penelitian-
penelitian terdahulu yang menggunakan metode kuantitatif, dalam studi kasus ini
digunakan metode penelitian deskriptif kualitatif sehingga hasil yang didapat memberikan
gambaran secara mendalam mengenai upaya pemasaran yang dilakukan Dipo Tour &
Travel.

Kata Kunci : Marketing Stimuli, Paket Wisata Domestik Grup, Keputusan Pembelian,
Perilaku Pembelian Konsumen, dan Dipo Tour & Travel.

ABSTRACT
The increased competitiveness of business and travel in Indonesia, making the businesses
sought in various ways to survive and improve their business. They compete to attract the
attention of potential consumers (tourists) and influence them to buy tourist products
offered. Dipo Tour & Travel Depok is an example of a travel agency that could survive
their business even has a growing consumer in the sale of domestic tour packages for
groups. The purpose of this study is an investigation to determine the depth overview of
domestic travel packages products group offered Dipo Tour & Travel, the marketing
efforts undertaken, and determine important marketing stimuli that influence consumers
decision to buy the group domestic packages tours. The case study method is descriptive
qualitative with primary data obtained from the results of in-depth interviews to several
informants were selected purposively. The final outcome of this case study is the decision
of purchasing travel packages domestic group in Dipo Tour & Travel Depok influenced
by marketing stimuli are the 5 variables of product, price, location / distribution,
promotion and service while the most important or dominant factors are product,
promotion and service.
Keywords: Marketing Simuli, Group Domestic Package Tour, Buying Decision,
Consumer Buying Behaviour, Dipo Tour & Travel
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PENDAHULUAN

Tidak sedikit dari masyarakat Indonesia
yang memilih untuk berwisata domestik
dengan alasan untuk menikmati keindahan
objek wisata di negaranya sendiri. Hal
tersebut menciptakan peluang usaha bagi
para pelaku usaha perjalanan wisata
sehingga mereka berlomba-lomba
menawarkan berbagai macam paket wisata
domestik yang menarik untuk para
konsumennya. Menurut Cooper et.al.
(2000), terdapat 4 aspek (4A) penting
daam penawaran produk pariwisata
sebagai sebuah totalitas produk, yakni:
Attractions (daya tarik), Accesability
(kemudahan akses), Amenities (fasilitas),
dan Ancillary Services (kelembagaan)
seperti pemandu wisata, biro perjalanan,

pemesanan  tiket dan  ketersediaan
informasi tentang destinasi. Kini, usaha
jasa  perjadanan wisata  semakin

berkembang karena banyaknya wisatawan
yang merasa lebih mudah dan praktis
apabila menggunakan jasa Biro Perjalanan
Wisata. Namun, perkembangan industri
usaha perjalanan wisata yang semakin
pesat tersebut menyebabkan meningkatnya
daya saing usaha sehingga banyak
ditemukan usaha perjadanan wisata di
Indonesia yang tidak dapat
mempertahankan usahanya, sehingga para
pelaku usaha dituntut agar lebih jéli,
cermat dan kreatif dalam melakukan
berbagai upaya pemasaran untuk menarik
perhatian dan mempengaruhi  calon
konsumen (wisatawan).

Dipo Tour & Travel merupakan contoh
kasus yang menarik untuk diteliti karena
cukup cerdas dalam  menerapkan
mangiemen  pemasarannya  sehingga
mampu mempertahankan usahanya lebih
dari 10 tahun. Penggunaan metode
penelitian yang berbeda dengan penelitian
sebelumnya, vyaitu metode kualitatif,
didapat hasil yang mendalam tentang
gambaran produk wisata, serta stimuli
pemasaran penting yang berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Didirikan
tahun 2004 di Pondok Sukmajaya Depok,

kawasan Depok dan sekitarnya sebagai
biro perjalanan wisata yang
menyelenggarakan dan menjual  berbagai
produk wisata termasuk  paket wisata
domestik dan internasional  untuk
konsumen perorangan maupun grup. Di
tahun 2015, Dipo Tour & Travel berhasi
menyelenggarakan 70 paket perjaanan
wisata domestik khusus untuk grup.
Keberhasilan tersebut tidak terlepas dari
berbagai upaya yang dilakukan perusahaan
untuk memberikan stimuli  pemasaran
kepada konsumennya dalam proses
membuat keputusan pembelian.

Tunis & Martina (2016) menyampaikan
bahwa ketika konsumen memilih suatu
produk untuk dibeli merupakan tahap
pembuatan  keputusan dalam proses
pengambilan keputusan pembelian.
Alamsyah, D. P. (2015) Keputusan
konsumen dalam melakukan pembelian
dipengaruhi oleh  banyak  faktor,
diantaranya faktor yang berasal dari dalam
diri konsumen maupun faktor-faktor yang
berasal dari luar atau faktor eksternal Kurtz
& Clow (1998). Adapun keputusan
seseorang atas merek, kategori produk,
tempat untuk didatangi, waktu pembelian
dan jumlah pembelian merupakan hasil
dari rangsangan (stimuli) yang berasal dari
luar dirinya, yang diolah dalam diri
konsumen (Kotler, 2009). Ha tersebut
memacu Dipo Tour and Travel aktif dan

kreatif ~melakukan  upaya untuk
memberikan gimuli  yang  dapat
mempengaruhi  calon konsumen agar

tertarik membeli produk wisata yang
ditawarkan. Untuk dapat mengetahui dan
memahami stimuli apa  yang dapat
mempengaruhi konsumen dalam keputusan
pembelian untuk memenuhi keinginan dan
kebutuhanya, perusahaan perlu
mempelgjari  perilaku konsumen serta
konsep mangemen pemasaran. Ha
tersebut selaras  dengan  Juwita &
Hariyanto (2016), yang mengungkapkan
bahwa keputusan konsumen termasuk
bagian dari proses perilaku pembelian dan
merupakan salah satu perilaku konsumen

Jawa Barat, Dipo Tour & Travel dikenal di  yang harus dipelgari hal-ha yang
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mempengaruhinya. Suyanto (2007)
menerangkan bahwa, “konsep manajemen
pemasaran merupakan proses perencanaan
dan pelaksanaan konsepsi, penetapan
harga, promosi dan distribusi ide, barang,
dan jasa untuk menciptakan pertukaran
yang memuaskan tujuan individu dan
organisas’”. Dalam melakukan berbagai
upaya pemasaran dibutuhkan sebuah alat
yang direncanakan, disusun,
diimplementasikan, dan dapat dikendalikan
oleh sebuah perusahaan, yang disebut
bauran pemasaran. Bauran pemasaran
(marketing mix) terdiri atas segala sesuatu
yang dapat dilakukan perusahaan untuk
mempengaruhi  permintaan  produknya
(Kotler & Amstrong, 2006). Untuk itu
diperlukan  kegelian dan  kreatifitas
penyedia jasa perjalanan wisata untuk
melakukan  upaya-upaya Yyang dapat
menarik, merangsang dan mempengaruhi
caon konsumen untuk membeli paket
wisata yang ditawarkan.

Sesuai dengan latar belakang yang
dikemukakan, maka tujuan dari penelitian
ini adalah:

Mengetahui gambaran tentang produk
paket wisata domestik grup Dipo Tour and
Travel serta upaya pemasaran lainnya yang
dilakukan dalam menarik dan
mempengaruhi  calon konsumen, dan
Menggali persepsi konsumen mengenai
stimuli  pemasaran yang berpengaruh
terhadap proses pengambilan keputusan
membeli paket wisata domestik grup di
Dipo Tour and Travel Depok serta
mengetahui stimuli yang paling dominan
pengaruhnya.

KAJIAN LITERATUR.

Konsep Perilaku  Konsumen
K eputusan Pembeian

Perilaku konsumen merupakan berbagai
aktivitas fisk dan mental yang dilakukan
oleh konsumen, serta menghasilkan
keputusan-keputusan dan perbuatan untuk
membeli, membayar dan menggunakan
barang dan jasa (Wiesse, 2008).
Sedangkan keputusan pembelian
merupakan proses yang dilakukan oleh
individu dalam mencari, mengevaluas,

dan

dan menentukan dalam pembelian suatu
barang aaupun jasa hingga akhirnya
memutuskan untuk melakukan pembelian
(Kotler & Amstrong, 2008). Menurut
Philip Kotler (1998), proses keputusan
pembelian terdiri dari lima tahap, yaitu:
pengenalan kebutuhan, pencarian
informasi, evaluas alternatif, keputusan
pembelian dan paska pembelian.

Yohanes (2008), faktor eksternal yang

mempengaruhi  keputusan  pembelian
terdiri  dari: (1) wusaha pemasaran
perusahaan (produk, promosi, harga,

distribus) dan (2) lingkungan sosia
budaya. Roisah, R., & Riana, D. (2016)
(yaitu: keluarga, sumber informal, sumber
non komersial yang lain, kelas sosial, sub
budaya dan budaya).

Pendapat Schiffman & Kanuk tersebut
selaras dengan Kotler, Bowen & Makens
(2010) yang menerangkan bahwa proses
keputusan pembelian  konsumen atas
produk, merk, pilihan dealer (agen), waktu
pembelian dan  jumlah  pembelian
merupakan hasil dari stimuli (marketing
stimuli dan other stimuli) yang berasal dari
luar dirinya, yang kemudian diolah
berdasarkan karakteristik masing-masing
individu. Hal tersebut diperjelas dalam
gambar berikut :
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Gambar 1.

Model Perilaku Pembeli
Sumber: Kotler, Bowen, & Makens (2010)

Bauran Pemasaran sebagai Marketing
Stimuli

Product, Price, Place dan Promotion
merupakan 4 (empat) komponen dasar
bauran pemasaran yang disebut juga 4P
Marketing Mix, adalah sekumpulan aat
pemasaran yang digunakan perusahaan
dalam rangka mencapai tujuan pemasaran
sesuai dengan pasar sasaran yang telah
ditetapkan (Kotler, 2000). Sehingga
konsep bauran pemasaran 4P dan Model
Perilaku Pembeli (gambar 1) dijadikan
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referensi utama dalam penelitian ini untuk

mengetahui stimuli pemasaran yang
dilakukan dan  berpengaruh  dalam
keputusan  pembelian  paket wisata

domestik grup di Dipo Tour & Travel
Depok. Produk (Product) adalah segala
sesuatu yang dapat ditawarkan kepada
pasar untuk memuaskan suatu keinginan
atau kebutuhan, termasuk barang fisik,
jasa, pengalaman, acara, orang, tempat,
property, organisasi, informasi dan ide
(Kotler & Amstrong, 2008). “Produk
Wisata adalah keseluruhan pelayanan yang
diperoleh dan dirasakan atau dinikmati
wisatawan semenjak ia meninggakan
tempat tinggalnya sampai ke daerah tujuan
wisata yang dipilihnya dan sampai kembali
ke rumah dimana ia berangkat semula’
(Lestari, 2010). Paket wisata merupakan
suatu produk perjalanan wisata yang
direncanakan, disusun dan diselenggarakan
oleh suatu biro perjalanan dimana semua
faglitas dan  komponennya  telah
diperhitungkan dalam suatu harga yang
telah ditentukan jumlahnya oleh biro
perjalanan tersebut (Yoeti, 1997). Paket
wisata disusun dengan harga tertentu.
Harga paket wisata pada umumnya sudah
termasuk semua komponen yang termasuk
kedalam wisata, seperti transportas,
makan, akomodasi, tour guide, dan lain-
lain (Karim, 2014). Harga (Price)
merupakan  sgumlah  uang  yang
dibebankan atas suatu produk atau jasa
atau suatu nilai tertentu yang ditukar
konsumen untuk digunakan, dimiliki atau
dimanfaatkan  (Basil, 2013). Indikator
yang mencirikan harga yaitu;

(1) Keterjangkauan harga, (2) Kesesuaian
harga dengan kualitas produk, (3) Daya
saing harga, (4) Kesesuaian harga dengan
manfaat produk (Kotler & Amstrong,
2008). Menurut Kotler (2009), Place
meliputi : (1) Akses, misalnya lokasi yang
mudah dilaui atau mudah dijangkau
sarana transportasi umum (2) Visibilitas,
misalnya lokasi dapat dilihat dengan jelas
dari tepi jalan (3) Tempat parkir yang luas
dan aman (4) Ekspansi, yaitu tersedia
tempat yang cukup luas untuk peluasan
usaha di kemudian hari (5) Lingkungan,

yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa
yang ditawarkan. Promosi (Promotion)
merupakan aktivitas yang menyampaikan
manfaat produk dan membujuk pelanggan
membelinya (Oktavita, Suharyono &
Hidayat, 2013). Promosi adalah aat yang
digunakan perusshaan untuk menarik
konsumen agar dapat membeli produk
mupun jasa yang ditawarkannya. Bauran
promosi merupakan penggabungan dari
lima model komunikasi dalam pemasaran
yang disebut sebagai alat promosi yang
terdiri  dari: periklanan (advertising),
penjualan perorangan (personal selling),
promosi penjuadan (sales promotion),
hubungan masyarakat (public relation)
dan pemasaran langsung (direct marketing)
(Kotler, Bowen & Makens, 2010).

Konsep Paket Wisata Domestik Grup
Paket wisata merupakan  susunan
komponen pariwisata, seperti transportas,
hotel, makan-minum, obyek wisata, serta
pertunjukan, yang dirangkai menjadi satu
paket perjalanan dan dijua dalam satu
kesatuan harga (Ismayanti, 2010). Menurut
Desky (1999), paket wisata merupakan
perpaduan minimal dua produk wisata,
yang dikemas menjadi satu kesatuan harga.
Sementara itu produk wisata mempunyai
pengertian totditas pengalaman seorang
wisatawan sgjak ia meninggalkan suatu
tempat ke tempat ia berangkat. Dari
pengertian-pengertian paket wisata
tersebut dapat disimpulkan bahwa paket
wisata merupakan suatu produk wisata
yang ditawarkan oleh agen perjalanan
wisata ataupun biro perjalanan wisata yang
merupakan rangkaian dari minima 2
komponen wisata yaitu: transportasi,
akomodasi, atraksi wisata, makanan dan
minuman, pemandu wisata dan lain-lain ,
dikemas dalam satu harga yang telah
ditentukan.

“Seseorang yang melakukan perjalanan
dalam suatu negara disebut wisatawan
domestik  atau  domestic  tourist,”
(Ismayanti, 2010). Menurut Wiktionary
Bahasa Indonesia, wisata domestik dapat
diartikan sebagai perjalanan wisata di
dalam negeri sendiri. Group tour (wisata
rombongan) yaitu perjalanan wisata yang
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dilakukan bersama-sama dan dipimpin
oleh  seseorang (Sialagan,  2011).
Berdasarkan pendapat-pendapat tersebut,
dapat disimpulkan bahwa paket wisata
domestik grup (PWDG) adalah suatu paket
perjalanan wisata yang tersusun atas
minimal 2 komponen wisata, dijua untuk
rombongan, dimana lokas  tujuan
wisatanya masih dalam satu negara yang
sama dengan calon wisatawan tersebut
tinggal dan dipimpin oleh seseorang yang
disebut tour leader.
Referensi Empiris
Referenss empiris merupakan referens
yang diambil dari penelitian terdahulu,
yang memiliki kesamaan dengan penelitian
ini, sehingga dijadikan sebagai bahan
referensi tambahan. Penelitian terdahulu
yang membahas mengenai pengaruh
stimuli  pemasaran terhadap keputusan
pembelian paket wisata masih sangat
terbatas, diantaranya adalah :

a. Agustin (2014), menggunakan metode
kuantitatif menganalisis pengaruh
marketing mix 7P’s  terhadap
keputusan pembelian paket perjalanan
wisata ke luar negeri pada Biro
Perjalanan Wisata di Surabaya. Hasl
dari  penedlitian tersebut adalah
variabel marketing mix (7P’s) secara
bersama-sama berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian paket
outbound tour pada suatu Biro
Perjalanan Wisata di Surabaya, dan
variabel Price merupakan variabel
dominan yang berpengaruh secara
signifikan.

b. Citrawati &  Sulistion (2014),
menggunakan metode  kuantitatif
untuk menganalisis Pengaruh Bauran
Pemasaran  terhadap  Keputusan
pembelian di PT. Fazary Wisata
Hasil dari temuan tersebut adaah
variabel Produk, Tempat (distribus),
Promosi, Proses dan Bukti Fisik
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, namun

variabel Harga  dan Orang
berpengarun negatif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Kedua penelitian terdahulu tersebut

mempunyai kesamaan dengan
pendlitian ini yaitu mempunyai
variabel  bebas (y) keputusan

pembelian dan variabel terikat (X)
adalah bauran pemasaran yang
merupakan stimuli pemasaran.
Metode penelitian yang digunakan
daam kedua penelitian terdahulu
yaitu kuantitaif Namun dalam
penelitian ini digunakan metode yang
berbeda yaitu kualitatif dengan locus
penelitian yang berbeda.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode kualitatif
yaitu metode penelitian  yang
digunakan untuk meneliti pada kondis
obyek yang aamiah, dimana peneliti
adalah sebagai instrumen kunci, teknik
pengumpulan data dilakukan secara
gabungan, anadlisis data bersifat induktif,
dan hasil penelitian kualitatif Iebih
menekankan makna dari pada generalisasi”
(Lexy J Moleong, 2004). Metode analisis
data yang digunakan adalah deskriptif

karena bertujuan untuk  memahami,
mendalami, mendeskripsikan,
mengevaluasi, menginterprestass  dan

menyimpulkan pendapat-pendapat  dari
para konsumen atau pembuat keputusan,
tentang marketing stimuli apa sgja yang
mempengaruhi  mereka untuk membeli
paket wisata domestik grup di Dipo Tour
& Travel Depok.

Teknik pemgumpulan data dilakukan
melalui  wawancara mendalam, observasi,
dokumentasi, dan  studi pustaka.
Wawancara dilakukan secara tatap muka
dengan alat bantu pedoman wawancara
semi terstruktur, alat perekam dan kamera
sebagai alat dokumentasi, juga dibantu
dengan teknik wawancara melalui telepon
untuk tambahan informas dan validas
data. Teknik dokumentasi yang digunakan
melalui benda benda berbentuk tulisan
seperti data konsumen, brosur perusahaan,
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catatan profil perusahaan, photo dan
rekaman video. Studi Pustaka dilakukan
untuk mendapatkan data penelitian dari
berbagai buku, jurnal, internet dan sumber
lain yang relevan.

Sumber Data

Penelitian ini dilakukan Maret - Juli 2016,
data primer diperoleh dari hasil wawancara
mendalam dengan pihak Dipo Tour &
Travel dan 5 informan dai 5
perusahaan/instansi konsumen Dipo yang
dijadikan sampel penelitian. Penentuan
sampel informan dipilih secara purposive

dengan kriteria tertentu, yaitu para
konsumen  (wisatawvan grup) Yyang
merupakan pengambil keputusan

pembelian dan baru pertama kalinya
membeli paket wisata domestik grup di
Dipo Tour and Travel Depok dalam kurun
waktu tahun 2015-2016. Data sekunder
diambil dari referensi buku buku, dokumen
perusahaan Dipo jurnad, internet dan
sumber- sumber terkait.

Teknik Penyajian Data

Penygjian data merupakan sekumpulan
infformasi  tersusun yang memberikan
kemungkinan adanya penarikan
kesimpulan dan pengambilan tindakan
(Miles & Huberman, 1992). Penygjian data
daam penditian ini dilakukan dalam
bentuk uraian naratif, tabel dan gambar
dan diarahkan agar data hasil reduks
terorganisasikan, tersusun dalam pola

hubungan  sehingga makin  mudah
dipahami.
PEMBAHASAN

1. Produk Paket Wisata Domestik Grup
(PWDG) Dipo Tour and Trave
Paket wisata domestik grup yang
ditawarkan terdiri dari paket wisata khusus
grup maupun untuk perorangan, umumnya
adalah jenis paket wisata yang sudah
dikemas dan siap jud (ready made).
Namun pihak Dipo Tour & Travel juga
melayani jasa untuk membuat paket wisata
khusus ataupun memodifikasi paket wisata

domestik ready made berdasarkan
keinginan dan permintaan dari
konsumennya (tailored made).

Tabel 1

Ragam Paket Wisata Domestik Grup

Dipo Tour and Travel

NO. PAKET/PERIODE HARGA
1 Jakarta-Bali-Jogja- Rp.
Jakartal 8 Hari 4 2.078.000,-
Malam /pax (min.90
pax)
2 Jakarta-Bali-Jogja- Rp.
Jakartal 8 Hari 3 2.007.000,-
Malam /pax (min.90
pax)
3 Jakarta-Jogja-Bali- Rp.
Jakartal 7 Hari 3 1.855.000,-
Malam /pax (min.90
pax)
4  JakartaMaang-Jogja Rp.
Jakartal 5 Hari 2 1.250.870,-
Malam /pax (min.90
pax)
5 Jakarta-JogjarJakartal Rp. 985.450,-
4 Hari 2 Maam /pax (min.90
pax)
6 Belitung/ 2 Hari 1 Rp.
Malam 1.150.000,-
/pax (min.6
pax)
7  Jogjal 3Hari 2 Maam Rp.
2.339.000,-
/pax (min.4
pax)
8 Karimun Jawa/2 Hari ~ Rp. 949.000,-
1 Malam (mingguke  /pax (min.20
1,3 setiap bulan) pax)
9 Karimun Jawa/3 Hari Rp.
2 Maam (minggu ke 1.369.000,-
1,3 setiap bulan) /pax (min.20
pax)
10 Lombok/3 Hari 2 Rp.1065.000,-
Malam /pax
11 Bandung/2 Hari 1 Rp.
Malam 1.195.000,-
/pax (min.45
pax)

Dalam mengemas paket wisata domestik
grup seringkali disesuaikan dengan usulan
dan permintaan dari  konsumennya
terutama untuk pemilihan tempat tujuan
dan aktivitas wisata. Berbagai paket wisata
domestik grup yang sudah diselenggrankan
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diantaranya adalah studi wisata, studi

banding, corporate gathering, outbond
dan family gathering. Paket wisata
domestik grup ready made yang

ditawarkan Dipo Tour and Travel adalah
paket dengan tujuan wisata ke Pulau Jawa,
Bali, Lombok dan Belitung dengan lama
perjalanan 2- 8 hari. Destinasi wisata yang
paling banyak diminati wisatawan adalah
Y ogyakarta dan Bali untuk periode wisata
7-8 hari, serta Bandung dengan periode 2
hari.

Sarana transportasi utama yang dtawarkan
dalam paket wisata domestik grup di Dipo
Tour and Travel adalah bus. Untuk
menjamin tersedianya transportasi bus
pariwisata yang nyaman dan aman, Dipo
Tour and Travel melakukan kerjasama
khusus dengan perusahaan bus pariwisata,
dan juga transportasi lainnya vyaitu
perusahaan kereta api, pesawat terbang,
dan kapal laut.

Fasilitas akomodasi yang dikemas dalam
berbagai paket wisata domestik untuk
grup, adalah penginapan atau hotel yang
harganya relatif murah karena selama ini
sudah terjalin kerjasama yang baik dengan
pihak hotel/penginapan. Tour |eader
termasuk komponen yang diperhatikan
Dipo Tour & Travel dalam penyusunan
paket wisata domestik grup, sebagaimana
disampaikan HRD Manager Dipo, “Hal
yang membedakan kami dengan biro
perjalanan wisata lain adalah dalam hal
layanan tour leader yang mengayomi dan
melayani konsumen dengan maksimal.”
(wawancara dengan Martinus, Juli, 2016)

Gambar 2
Fasilitas Paket Wisata Domestik Grup
Dipo Tour & Travel
Upaya Pemasaran
Disamping memperhatikan penyusunan
produk (product) paket wisata sebagai
salah satu variabel bauran pemasaran (4P),
variabel lainnya yang diterapkan Dipo
Tour & Travel yaitu penerapan bauran
promosi (promotion) yang dapat dilihat
dalam tabel berikut :

Tabel 2
Upaya Promaosi Dipo Tour & Travel

BAURAN KEGIATAN

PROMOSI

Personal Kunjungan dan presentas langsung

Sling ke berbaga perusshaan/ instans
untuk  memperkenalkan  produk
wisata.

Advertisng Promosi produk paket wisata di
website Dipo Tour & Travel.
Iklan produk wisata di media kampus.
Membuat brosur paket wisata

Public Membuat stand promosi dalam event

Relation atau pameran tertentu.

Direct Mengirim surat dan brosur penawaran

Marketing ke berbagal perusahaan dan instansi.
Meakukan digital direct marketing
dengan memberikan informasi dan
penawaran melalui media sosid :
twitter, facebook, instagram

Sales Memberikan fasilitas tambahan yang

Promotion  menarik untuk grup dengan jumlah
tertentu, seperti  hiburan organ
tunggal, souvenir t-shirt , buku

Lembaran KerjaSiswa.
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Alat Promosi Dipo Tour & Travel

Faktor lokasi (place) adalah sadlah satu
variabel bauran pemasaran yang juga
diperhatikan oleh Dipo Tour and Travel.
Lokas usaha dipilih di pinggir jalan raya
dalam komplek perumahan Sukmajaya
yang cukup padat penduduk dan mudah
diakses dengan menggunakan kendaraan
umum. Di bagian depan kantor terpasang
spanduk Dipo Tour and Travel. Dalam
menawarkan  produk-poduk paket
wisatanya, pihak Dipo Tour and Travel
tidak melakukan kerja sama distribusi atau
tidak menggunakan jasa perantara dengan
agen perjalanan wisata manapun. Harga
(price) paket wisata domestik grup yang
ditawarkan Dipo, ditentukan berdasarkan
pertimbangan cost yaitu hasil kalkulasi
semua biaya yang didapat dari hasil
kerjasama khusus dengan mitra usaha.

Hasil Persepsi Pembeli dan Analisis
Hasil perseps tentang stimuli pemasaran
yang mempengaruhi keputusan pembelian
paket wisata domestik Dipo Tour and
Travel diperoleh dari 5 informan sesuai
kriteria yang telah ditentukan sebelumnya.
Menurut Kotler  (2009), perilaku
pembelian suatu organisasi
(Organizational Behaviour) dalam proses
keputusan pembelian lebih  kompleks
daripada perilaku konsumen perorangan
(consumer behavior) karena diantaranya
melibatkan banyak pengambil keputusan
dalam suatu organization. Namun dalam
kasus ini, semua informan ternyata
merupakan orang yang telah ditunjuk dan
diberi wewenang khusus oleh organization
untuk  mengatur dan  memutuskan
pembelian, walaupun dalam prosesnya
tetap meminta pendapat dari beberapa
pihak dalam perusahaan atau instans
tersebut. Sehingga, penelitian ini mengacu
pada teori consumer behavior sebagal
referensi. Dari hasil wawancara mendalam
dengan 5 informan penelitian, didapat hasil
yang dijelaskan padatabel berikut:

Tabel 3
Variabel & Indikator Marketing Stimuli
yang Berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian
PWDG di Dipo Tour & Travel

MARKETING YA
STIMULI

TIDAK

1 Produk (Product) 100 % 0

Tujuan//atraksi 60 % 40%

wisata

Transportasi 100% 0

Akomodasi 80% 20%

Makanan dan 80% 20%

minuman

Acara/program 80% 20%

wisata

Waktu/periode 80% 20%

wisata

Tour Guide/Tour
Leader

100% 0

2. Harga (Place) 80 % 20%

3. Lokas/distribusi
(Place)

40% 60%

4, Promosi 100% 0

(Promotion)

5 Layanan 100% 0

(Service/People)

Berdasarkan data tabel 3 di atas, didapat
bahwa faktor produk, promosi dan layanan
diakui oleh semua informan sehingga
menempati peringkat pertama  sebagal
faktor paling dominan yang berpengaruh
dalam proses pengambilan keputusan
pembelian paket wisata domestik grup di
Dipo Tour and Travel. Indikator faktor
produk yang paling berpengaruh terhadap
keputusan  pembelian  paket wisata
domestik grup di Dipo Tour and Travel
adalah transportasi, tour leader dan
akomodasi. Pemilihan alat transportasi bus
pariwisata AC produks 3 tahun terakhir
dengan fadlitasnya yang nyaman,
pengemudi bus yang berpengalaman dan
menjaga lau kecepatan bus merupakan
faktor penting yang dipertimbangkan. Tour
leader  berpengadaman juga sangat
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berpengaruh  dalam  memimpin  grup
menuju destinasi wisata dan menciptakan
suasana interaktif yang akrab dan
informatif, sebagaimana diungkapkan Chi-
Yun Chiang & Wei-Chun Chen (2014),
bahwa kualitas interaksi tour leader atau
pimpinan grup wisata berpengaruh penting
dadam memicu  pembelian  ulang,
komunikasi word-of-mouth serta reputas
tour operator. Komponen akomodas
dianggap berpengaruh  karena  grup
memerlukan sarana penginapan dan
istirahat yang cukup nyaman setelah lelah
akibat lamanya perjalanan dan melakukan
aktifitas wisata.

Seluruh  informan  menyatakan faktor
layanan berpengaruh terhadap
keputusannya membeli paket wisata

domestik grup di Dipo Tour and Travel,
karena layanan yang diberikan ketika
konsumen ke kantor Dipo dinilai ramah,
mau mendengarkan keinginan konsumen
bahkan mampu memberikan saran-saran,
begitu pula ketika mereka diminta untuk
datang ke tempat konsumen.

Delapan puluh persen (80%) informan
menuturkan  bahwa  faktor  harga
mempengaruhi mereka dalam memutuskan
pembelian, Menurut mereka harga yang
ditawarkan oleh pihak Dipo Tour and
Travel merupakan harga standar dan
terjangkau serta dapat disesuaikan dengan
budget konsumen. Indikator bahwa harga
dapat  disesuakan  dengan  budget
konsumen ini dinilai penting karena
beberapa perusahaan umunya sudah ada
ketentuan batas anggaran begitu pula
dengan ingtitus pendidikan yang harus
mempertimbangkan kemampuan peserta
siswa. Walaupun ada institusi pendidikan
yang tidak keberatan dengan harga karena
menurut mereka sudah direncanakan jauh
sebelumnya sehingga para siswa sudah
diwgjibkan menabung untuk keperluan
tersebut. Enam puluh persen (60%)
informan menyatakan faktor lokasi tidak
berpengaruh karena dianggap kunjungan
dan presentasi pihak Dipo Tour and Travel
ke tempat mereka sudah cukup sehingga
tidak perlu mendatangi kantor Dipo Tour
and Travel. Namun, 40% responden

menuturkan bahwa faktor lokasi/distribus
berpengaruh dalam keputusan pembelian
karena dianggap faktor lokasi kantor Dipo
cukup dekat, mudah diakses dan
memudahkan apabila kelak mengajukan
complaint.

Diskus Hasil Temuan :

Berdasarkan kajian pustaka, Yohanes
(2008) menerangkan bahwa  faktor
eksternal yang mempengaruhi  keputusan
pembelian  terdiri  dari: (1) usaha
pemasaran perusahaan yaitu: produk,
promosi, harga, distribusi, dan (2)
lingkungan sosial budaya yaitu: keluarga,
sumber informal, sumber non komersial
yang lain, kelas sosia, sub budaya dan
budaya. Menurut Kotler (2009)
diterangkan bahwa keputusan seseorang
atas merek, kategori produk, tempat untuk
didatangi, waktu pembelian dan jumlah
pembelian  merupakan  hasil dari
rangsangan (marketing stimuli dan other
stimuli) yang berasal dari luar dirinya,
yang diolah dalam diri konsumen. Stimuli
pemasaran yang dimaksud, adalah: produk,
harga, lokasi/distribusi, dan promosi.

Dari hasil penditian ini didapat bahwa
keputusan pembelian konsumen dalam
membeli paket wisata domestik grup di
Dipo Tour & Travel dipengaruhi oleh
stimuli pemasaran yang dilakukan Dipo
Tour & Travel yaitu 5P variabel : product,
price, place, promotion serta faktor
layanan atau people . Kami berpendapat
bahwa disamping faktor 4P komponen
dasar bauran pemasaran, faktor P lainnya
yaitu (people) atau faktor layanan dari
semua pegawai Dipo khususnya yang
berhubungan langsung dengan konsumen
pada saat sebelum dan ketika proses
pengambilan  keputusan  berlangsung,
memberi pengaruh penting bagi konsumen
atau dalam ha ini para pengambil
keputusan, seperti memberi perhatian yang
baik, mau mendengarkan dan tanggap
memberi renspon atas keinginan dan
kebutuhan konsumen, termasuk layanan
panggilan berkunjung dan melakukan
presentasi ke tempat calon pembeli.

Hasil  penditian ini dapat dikatakan
sgjalan dengan pendapat Schiffman &
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Kanuk (2000) dan juga pendapat Kotler
(2009). Namun, perbedaan yang didapat
dari hasil penditian ini adalah bahwa
faktor layanan (people) juga sangat
berpengaruh terhadap keputusan
pembelian paket wista domestik grup di
Dipo Tour and Travel.

Hasil temuan penelitian kuadlitatif ini juga
dapat dikatakan sgalan dengan hasil
penelitian kuantitatif ~ yang dilakukan
D.Citrawati dan Sulitiono (2014), serta Y.
Agustin (2014) yang menerangkan bahwa
7 bauran pemasaran berpengaruh terhadap
pengambilan keputusan pembelian di Biro
Perjalanan Wisata, 5 diantaranya adalah
(1) produk, (2) harga, (3) lokasi/distribusi,
(4) promosi, (5) orang.

PENUTUP

Dari hasil penelitian kualitatatif mengenai
marketing stimuli yang berpengaruh
terhadap keputusan pembelian paket wisata
domestik grup di Dipo Tour and Travel
Depok, dapat disimpulkan sebagai berikut:
Dipo Tour and Travel menyelenggarakan
berbagai paket wisata domestik grup yang
sudah dikemas dan siap jua (ready made),
namun komponennya dapat dimodifikas
sesual dengan permintaan dan keinginan
konsumen sehingga sifat fleksibel tersebut
menjadi salah satu keunggulannya. Dipo
Tour and Travel sangat cermat dan kreatif
merangkai semua komponen wisata
sehingga menjadi produk paket wisata
yang menarik dan dapat memenuhi
keinginan maupun kebutuhan konsumen
yaitu para pembuat keputusan pembelian
dan juga anggota grup. Upaya pemasaran
yang dilakukan dalam menarik konsumen
untuk membeli paket wisata domestik grup
yaitu disamping memperhatikan
pengemasan produk paket wisatanya juga
menerapkan konsep bauran  promosi
(personal  sdlling, public  relation,
advertising, sales promotion, dan direct
marketing), cermat  memperhitungkan
harga paket wisata berdasarkan biaya-
biaya yang didapat atas kerjasama khusus
dengan mitra usahanya, penentuan lokasi
usaha yang mudah diakses oleh konsumen,
serta layanan yang diberikan ketika

konsumen berkunjung ataupun ketika
diminta berkunjung untuk presentas ke
tempat konsumen. Keputusan pembelian
paket wisata domestik grup Dipo Tour and
Travel dipengaruhi oleh 5 faktor marketing
stimuli yaitu  produk, harga, promos,
lokasi, dan layanan, adapun faktor yang
paling dominan pengaruhnya adaah
Produk, Promosi dan Layanan.

Beberapa saran berikut dapat diterapkan
secara teknis oleh pihak Dipo Tour &
Travel maupun para pengusaha Biro
Perjalanan Wisata lainnya yaitu selalu
menjaga dan meningkatkan kualitas
keseluruhan produk dengan
memperhatikan semua komponen atau
fasilitas paket wisata domestik grup yang
ditawarkan sehingga dapat menciptakan
kepuasan konsumen (wisatawan) dan pada
akhirnya dapat memberikan rekomendasi
yang baik untuk pembelian ulang, atau
bagi kosumen lain sehingga tertarik untuk
membeli paket wisata domestik grup di
Dipo Tour and Travel Depok, lebih
memperhatikan pemilihan varias menu
makanan dan menambahkan menu khas
daerah dari tempat yang dikunjungi
sehingga dapat menambah wawasan
budaya melalui kuliner, mengingatkan
kepada mitra usaha pemilik bus dan juga
setigp pengendara bus wisata untuk
berhati-hati dan tidak ugal-ugalan saat
mengemudi. Hal tersebut sangatlah penting
karena menyangkut kenyamanan dan juga
keselamatan konsumen, Kreatif dan aktif
melakukan bauran promosi baik melalui
personal selling, advertising, public
relation, sales promotion, dan direct
marketing. Ada baiknya pihak Dipo Tour
and Travel memperluas jangkauan upaya
promosi  penjualan pribadi  (personal
selling)  tidak hanya di Depok dan
sekitarnya namun juga melakukan kegiatan
promosi khususnya dengan melakukan
kunjungan dan memberikan presentasi ke
kota lain terdekat ataupun menjalin kerja
sama untuk membentuk saluran distribus
di provins lain, untuk penelitian
selanjutnya, disarankan untuk menambah
variabel bebas lainnya selain stimuli
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pemasaran yang dapat berpengaruh
terhadap variabel terikat  keputusan
pembelian  agar lebih  melengkapi

penelitian ini. Karena masih ada stimuli
lainnya yang mungkin turut berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.
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