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This study aims to determine and analyze the influence of tourist
attraction, price perceptions and promotions on tourist decisions to visit
Bogor Safari Park. The research population is all visitors who have
visited the Bogor Safari Park tourist attraction. The data used is primary
data by collecting data using a questionnaire and using SPSS data
processing. The sample to be taken by the author is 100 respondents with
an accidental sampling technique. This research also uses multiple
linear regression analysis approach and uses quantitative research
methods. So from the results of this study it is stated that the first and
third variables partially have a positive and significant effect on Tourist
Attractions and Promotions Decisions on Tourists Visiting Taman Safari
Bogor, while the second variable partially Price Perceptions does not
significantly affect the Decisions of Tourists Visiting Taman Safari
Bogor. While the dependent or independent variables simultaneously
affect the decision of tourists to visit the Bogor Safari Park.

Keywords: Tourist Attraction, Price Perception, Promotion, Visiting
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis
Pengaruh Daya Tarik Wisata, Persepsi Harga dan Promosi Terhadap
Keputusan Wisatawan Berkunjung ke Taman Safari Bogor. populasi
penelitian adalah seluruh pengunjung yang pernah berkunjung ke objek
wisata Taman Safari Bogor. Data yang digunakan adalah data primer
dengan cara pengumpulan data menggunakan Kkuesioner serta
menggunakan olah data SPSS. Sample yang akan diambil oleh penulis
adalah sebanyak 100 responden dengan sebuah Teknik sampling
accidental sampling. Didalam penelitian ini juga menggunakan
pendekatan analisis regresi linear berganda dan menggunakan metode
penelitian kuantitatif. Maka dari hasil penelitian ini menyatakan bahwa
variable pertama dan ketiga secara parsial Daya Tarik Wisata dan
Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Wisatawan Berkunjung ke Taman Safari Bogor, sedangkan variable
kedua secara parsial Persepsi Harga tidak berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Wisatawan Berkunjung ke Taman Safari Bogor.
Sedangkan varaibel terikat atau bebas secara simultan berpengaruh
terhadap keputusan wisatwan berkunjung ke Taman Safari Bogor.
Kata Kunci : Daya Tarik Wisata, Persepsi Harga, Promosi,
Keputusan Berkunjung
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PENDAHULUAN

Pariwisata merupakan suatu proses kepergian sementara dari seseorang atau lebih menuju tempat
lain diluar tempat tinggalnya, baik karena kepentingan ekonomi, social, kebudayaan, politik, agama,
kesehatan maupun kepentingan lain seperti karena sekedar ingin tahu, menambah pengetahuan ataupun
untuk belajar. Istilah pariwisata berhubungan erat dengan pengertian perjalanan wisata, yaitu sebagai suatu
perubahan tempat tinggal sementara seseorang di luar tempat tinggalnya karena suatu alasan dan bukan
untuk melakukan kegiatan yang menghasilkan upah. Dengan demikian dapat kemukakan bahwa

Menurut Spillane (1987) Pariwisata adalah sebuah perjalanan dari suatu tempat ke tempat lain, yang
bersifat secara sementara yang dilakukan oleh perorangan ataupun bisa dengan kelompok, sebagai suatu
usaha untuk mencari keseimbangan atau keselarasan dan kebahagiaan dengan melakukan perjalanan diluar
lingkungan hidup dalam suatu dimensi secara sosial, budaya yang sudah turun temurun, alam yang sangat
asri dan indah dan suatu ilmu yang dapat diterapkan. Pembahasan mengenai pariwisata ialah suatu
perjalanan wisata yang merupakan sesuatu perjalanan yang dilakukan oleh seseorang atau lebih dalam
tujuan seperti untuk mendapatkan kenikmatan secara fisik dan memenuhi hasrat keingin tahuan sesuatu
mengenai tempat sekitar atau bisa juga karna suatu kepentingan yang berhubungan dengan kegiatan yang
membuat badan sehat secara jasmani dan rohani seperti perjalanan olah raga untuk kesehatan, adanya
sebuah tradisi yang selalu di sajikan, suatu ritual keagamaan dan keperluan usaha yang lainnya (Suwantoro
1997)

Pelancong atau sering disebut juga dengan wisatawan baik dari dalam negri atau luar negeri yang
akan berpergian merupakan seseorang atau kelompok orang yang melakukan suatu perjalanan wisata
disebut juga dengan wisatawan, jika wisatawan tersebut tinggalnya lama sekurag-kurangnya 24 jam
didaerah atau negara yang akan dikunjungi. Tetapi apabila mereka tinggal didaerah atau negara yang
dikunjungi dalam waktu kurang dari 24 jam maka mereka disebut juga dengan pelancong karna memiliki
jangka waktu kunjungan yang singkat. Menurut (Suwantoro 1997)

Didalam penelitian ini, daya tarik wisata, persepsi harga dan promosi menjadi variabel didalam
penelitian yang ada di taman safari bogor, berbagai macam satwa yang berada di Taman Safari Bogor yang
berasal dari dalam dan luar negeri menjadikan salah satu daya tarik yang digemari pengunjung. Daya tarik
lainnya sepeperti adanya istana panda yang memiliki banyak koleksi hewan panda serta adanya koleksi
souvenir yang bisa dijadikan buah tangan. Selain daya tarik, harga juga menjadi salah satu perbandingan
wisatawan untuk berkunjung ke taman safari, dengan banyaknya fasilitas dan wisata di taman safari
sebanding dengan harga yang telah di tawarkan. Taman safari sering memiliki promosi akhir tahun atau
adanya promosi untuk safari malam.

Taman Safari yang dibangun pada tahun 1980 disebuah perkebunan yang memiliki luas 50 hektar,
namun sekarang luas Taman Safari sudah mencapai 168 Hektar dan dilengkapi berbagai macam fasilitas.
Keunikan dari taman safari, wisatawan bisa berinteraksi langsung dengan hewan dan berkeliling bersafari
dengan menggunakan mobil atau bisa berkeliling menggunakan bus safari dengan dijelaskannya oleh
pemandu lokal taman safari. Sedikit banyaknya para wisatawan terutama anak-anak yang gemar terhadap
hewan bisa berinteraksi langsung dan memberi makan hewan. Koleksi di taman safari sebanyak 2500 satwa
dari hampir seluruh penjuru dunia seperti adanya Harimau Benggala, Jerapah, Singa, Orang Utan, Gajah,
Anoa, Komodo dan lain sebagainya. Taman Safari meliki area khusus untuk beberapa jenis binatang seperti
adanya Bird Aviary, Baby Zoo, Australia Outback, Burd of Prey, Taman Buaya, Istana Panda dan masih
banyak lainnya.

Penelitian terdahulu pernah dilakukan oleh (Lapian, et al 2015) yang hasil penelitiannya

menunjukan bahwa Daya Tarik Wisata berpengaruh terhadap keputusan wisatawan berkunjung. Penelitian
yang dilakukan oleh (Lebu, et al 2019) yang hasil mengatakan bahwa Persepsi Harga dan Daya Tarik
Wisata secara bersama-sama atau secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Berkunjung
Wisatawan. Penelitian yang dilakukan oleh. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh (Susanto and
Astutik 2020) mengatakan bahwa hasil penelitiannya Promosi media sosial dan daya tarik wisata
berpengaruh signifikan terhadap minat berkunjung kembali. Penelitian yang di lakukan oleh (Nurbaeti et
al. 2021) menunjukan hasil Pengaruh harga yang signifikan terhadap minat berkunjung. Sedangkan
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penelitian (Junaida 2019) Daya tarik wisata berpengaruh signifikan terhadap keputusan wisatawan
berkunjung ke Taman Safari Bogor.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh daya Tarik terhadap keputusan wisatawan
berkunjung ke Taman Safari Bogor, untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusan
wisatawan berkunjung ke Taman Safari Bogor, juga untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap
keputusan wisatawan berkunjung ke Taman Safari Bogor, serta untuk mengetahui pengaruh daya tarik,
persepsi harga, dan promosi terhadap keputusan wisatawan berkunjung ke Taman Safari Bogor.

TINJAUAN TEORI

Daya Tarik Wisata

Daya Tarik Wisata segala sesuatu yang mempunyai suatu pemikat ketertarikan akan objek wisata,
suatu keunikan didalam objek wisata, sebuah keaslian dalam pengelolaan, yang menjadi daya Tarik
tersendiri kelangkaan yang jarang di dapatkan yang lain dari pada yang lain memiliki sifat yang
menumbuhkan semangat dalam menjelajahi dan suatu nilai yang tinggi, yang menjadi satu tujuan
wisatawan datang kesuatu tempat atau daerah tertentu, suatu bentukan dan adanya sebuah fasilitas yang
berhubungan dengan daya Tarik tersendiri, yang dapat menarik minat wisatawan atau pengunjung dalam
berkunjung membuat akan berkunjung kembali untuk datang ke suatu daerah atu tempat tertentu
(Isdarmanto 2017). Musanef (1995) mengemukakan bahwa salah satu faktor utama dalam pertumbuhan
suatu sector pariwisata, Bersama dengan adanya akomodasi dan pemilihan tempat makan. Jasa yang
menawarkan makanan ssan sebuah perjalanan meliputi adanya transportasi, tempat kerajinan tangan, dan
suatu bisnis cendra mata.

Menurut Yoeti (1996) penting untuk diingat bahwa ada banyak hal yang dapat dipasok ke pasar
dengan selera pengunjung yang beragam ketika menetapkan suatu wislayah untuk menjadikan objek wisata.
Suatu tempat harus memenuhi tiga syarat yang juga dapat dimanfaatkan sebagai indikasi minat wisatawan
untuk menarik calon pengunjung di berbagai pasar, yaitu: (1) Some To See, (2) Some To Do, (3) Some To
Buy.

Setiap destinasi memiliki daya tarik yang menjadi tujuan dan sasaran minat pengunjung. Wisatawan
itu sendiri memiliki jenis kunjungan yang akan dikunjungi selama berwisata dan jenis daya tarik itu sendiri
yang mempengaruhi minat berkunjung ke suatu destinasi karena adanya jenis wisata membuat suatu pilihan
yang ingin dikunjungi, adanya jenis daya tarik membuat produk dan layanan itu sesuai dengan kebutuhan
dan keinginan pengunjung. Oleh karena itu suatu daya tarik wisata harus dirancang sedemikian mungkin
untuk menyesuaikan kriteria dan karakteristik setiap pengunjung agar tidak salah untuk memutuskan
berwisata.

Menurut Utama (2017) menyatakan bahwa ada tiga kategori objek atau atraksi wisata : atraksi alam
meliputi laut, gunung dan danau. Tumbuhan dan satwa yang ditemukan tersebar di alam bebas atau ada
dipenangkaran dan berbagai jenis cagar alam. Daerah-daerah yang dipertahankan ada beberapa kategoti
seperti wisata budaya yang menampilkan berbagai tarian tradisional daerah dan berbagai upacara adat yang
telah dilakukan sejak lama. Selain dua jenis pertama yang dijelaskan, ada kategori ketiga yang masih
berhubungan dengan pariwisata seperti tempat olahraga, tempat hiburan, dan pertunjukan komedi lainnya,
itu menandakan bahwa Daya Tarik suatu destinasi yang selalu ada di setiap objek wisata. Hasil penelitian
yang dilakukan sebelumnya oleh (Ngajow, et al. 2021) mengatakan Daya Tarik Wisata berpengaruh positif
signifikan terhadap keputusan Berkunjung. (Purwanto, et al 2021) daya tarik berpengaruh positif terhadap
Keputusan berkunjung.

Keputusan untuk membeli dibuat sebagai hasil dari suatu proses pemecahan masalah individu yang
melibatkan pemilihan tindakan terbaik dari antara dua belah pihak atau lebih kemungkinan suatu perilaku.
Hal ini dilakukan degan terlebih dahulu melalui berbagai macam tahapan proses pengambilan suatu
keputusan. (Firmansyah 2019). Dengan demikian dapat disampaikan bahwa Daya Tarik Wisata perlu
dikembangkan sesuai dengan kebutuhan pengunjung pesaing yang semakin pintar untuk mengalahkan
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antar pesaing lain maka dari itu para pengelola harus selalu meningkatkan Daya Tarik Wisata dan kualitas
yang semakin diterapkan di setiap destinasi.

Dari kesimpulan dan penjelasan diatas maka hipotesis yang akan diajukan untuk pengaruh Daya
Tarik Wisata terhadap Keputusan Berkunjung adalah :

H1 : daya tarik wisata berpengaruh signifikan terhadap keputusan berkunjung ke
Taman Safari Bogor.

Persepsi Harga

Shiffman dan Kanuk (2018) persepsi harga adalah pandangan atau persepsi mengenai harga adalah
bagaimana seorang konsumen melihat pandangan mengenai harga tertentu ada yang tinggi, dann juga
terdapat harga yang rendah, wajar saja bila mempunyai pengaruh yang kuat terhadap maksud untuk
membeli dan keputusan seseorang untuk membeli suatu barang atau jasa.. Adapun menurut (Sudaryono
2014) persepsi harga sangat terkait dalam berbagai konsumen yang memperoleh suatu informasi harga yang
dapat serta mudah untuk dipahami sepenuhnya dan diberikan makna yang dalam kepada mereka oleh
konsumen yang akan membeli suatu barang atau jasa.

Harga harus memiliki suatu strategi yang layak baik untuk pengunjung dan pengelola wisata. Kotler
et al. (2018) mengklaim bahwa strategi penetapan harga dicirikan oleh adanya empat indikator ,yaitu : (1)
Keterjangkauan harga, (2) Harga yang pas dengan kualitas produk, (3) Harga bisa dipersaingkan (4) Harga
yang sesuai dengan manfaat

Harga memiliki peran penting dalam suatu destinasi dimana akan adanya persaingan dengan para
kompetitor dalam menjual suatu produk jasa. Harga memiliki faktor-faktor penting yang bisa
mempengaruhi keberlangsungan pengelola produk jasa (Laksana, 2008) : (1) Demand for the Product, (2)
Target share og market, (3) Competitive reactions, (4) Use of creams-skimming pricing of penetration
pricing, (5) Other parts of the marketing mix, (6) Biaya untuk memproduksi atau membeli produk, (7)
Product line pricing. Harga juga memiliki konsep itu sendiri, telah di jabarkan oleh (Tjiptono and Chandra
2017) kuantitas uang (unit moneter) dan/atau komponen (hnonmoneter) lainnya yang cukup
utilitas/penggunaan tertentu yang diperlukan untuk membeli suatu komoditas dapat dinyatakan secara
sederhana sebagai harga. Utilitas adalah faktor yang memiliki kemampuan untuk memuaskan kebutuhan
dan kainginan tertentu, sedangkan produk adalah sesuatu barang, jasa orang, lokasi, ide, informasi dan
mungkin suatu organisasi. Yang dapat diberikan untuk memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan
pelanggan. Suatu bentuk, tempat, waktu, informasi, dan keterampilan.

Harga sendiri memiliki peranan yang sangat penting untuk suatu destinasi dimana akan memicu
pengunjung untuk memutuskan kunjungannya. Telah di jelaskan Menurut (Tjiptono and Chandra 2017)
harga memainkan peranan penting bagi perekonomian secara makro, konsumen, dan perusahaan dibagi
menjadi tiga, diantaranya : (1) Bagi Perekonomian, (2) Bagi Konsumen, (3) Bagi Perusahaan.

Dengan demikian dapat disampaikan bahwa Persepsi Harga sanga berpengaruh dan penting bagi
pengelolaan suatu produk jasa yang akan memiliki daya saing harga dengan kompetitor lain yang sejenis
dan bagi pengunjung untuk bisa membandingkan harga dengan destinasi. lainnya.

Keputusan berkunjung dalam penelitian Kotler dan Keller (2009) menyatakan suatu keputusan
pembelian membeli merek atau produk yang paling disukai dan diminati banyak konsumen. Oleh karena
itu harga harus dirancang dan di susun sedemikian mungkin memberikan sajian yang tidak mengecewakan
atas harga yang akan di tetapkan. Dalam penelitian sebelumnya oleh (Hardina and Sudarusman 2021)
mengatakan bahwa variabel harga berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan berkunjung
(Lebu, et al 2019) Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan wisatawan untuk berkunjung.
Sedangkan penelitian dari (Sutopo 2016) Persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan berkunjung wisatawan.

Dari kesimpulan dan penjelasan diatas maka hipotesis yang akan diajukan untuk Pengaruh Persepsi
Harga terhadap Keputusan Berkunjung adalah :

H2 : Persepsi Harga tidak signifikan terhadap keputusan berkunjung ke Taman Safari Bogor
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Promosi

Menurut Lupiyoadi (2001) Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang
sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam melaksanakan produk jasa yang akan dijalankan.
Promosi juga bukan kegiatan yang semata- mata hanya berfungsi sebagai alat untuk komunikasi antar
perusahaan dan yang lain atau juga dengan konsumen, melainkan sebagai alat untuk mempengaruhi
memicu konsumen untuk ikut serta dalam sebuah kegiatan pembelian/penggunaan jasa sesuai dengan apa
yang di inginkan dan yang sedang dibutuhkan oleh konsumen.

Kotler dan Amstrong (2001) promosi adalah proses memberitahu pembeli potensial tentang
manfaatnya suatu produk dan meyakinkan mereka untuk membelinya. Promosi juga dapat dilihat sebagai
upaya untuk mempromosikan suatu barang atau jasa sehingga menjadikannya popular dan diterima baik
oleh sekelompok orang yang jauh lebih besar (Firmansyah 2019)

Tujuan utama promosi adalah untuk mendidik, membujuk, mengingatkan pelanggan sasaran tentang
suatu bisnin dan strategi pemasarannya. Ketiga tujuan promosi tersebut dapat dijelaskan lebih rinci sebagai
berikut : (1) Menginformasikan (Informing), (2) Membujuk Pelanggan Sasaran (persuading), (3)
Mengingatkan (reminding). (Hurriyati 2015)

Adapun hal yang perlu diperhatikan dalam promosi adalah pemilihan bauran promosi, dimana terdiri
atas aktivitas periklanan, personal selling, promosi penjualan, PR (Public Relation), informasi dari mulut
ke mulut (word to mouth), direct marketing, dan publikasi (Lupiyoadi 2001) : (1) Advertising (periklanan),
(2) Personal Selling, (3) Sales Promotion, (4) Public Relation (PR), (5) Word Of Mouth, (6) Direct
Marketing

Keputusan untuk membeli dibuat sebagai hasil dari suatu proses pemecahan masalah individu yang
melibatkan pemilihan tindakan terbaik dari antara dua belah pihak atau lebih kemungkinan suatu perilaku.
Hal ini dilakukan degan terlebih dahulu melalui berbagai macam tahapan proses pengambilan suatu
keputusan. (Firmansyah 2019).

Dengan demikian penjelasan mengenai promosi yang dapat disimpulkan pengelola harus pintar
dalam memberikan informasi mengenai promosi baik secara langsung di destinasi atau pun melalui social
media atau ada pengunjung yang merekomendasikan destinasi tersebut yang artinya mempromosikan
informasi dari orang ke pada orang lain melalui komunikasi lisan. Adanya penelitian terdahulu oleh
(Ramadhan 2016) mengatakna bahwa hasil dari penelitiannya ini menunjukkan bahwa promosi memiliki
pengaruh positif dan cukup kuat terhadap keputusan berkunjung. Penelitian (Susanto and Astutik 2020)
mengemukakan hasilnya Promosi media sosial berpengaruh signifikan terhadap minat berkunjung.
Sedangkan penelitan dari (Sutopo 2016) Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
berkunjun.

Dari kesimpulan dan penjelasan diatas maka hipotesis yang akan diajukan untuk Pengaruh Promosi
terhadap Keputusan Berkunjung adalah :

H3 : Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan berkunjung ke Taman Safari Bogor.

Keputusan Berkunjung

Keputusan berkunjung menurut Kotler dan Keller (2009) menyatakan suatu keputusan pembelian
membeli merek atau produk yang paling disukai dan diminati banyak konsumen, dalam melaksanakan
maksud untuk pembelian konsumen tersebut dapat membentuk lima subjek keputusan seperti : merek yang
akan dibeli oleh konsumen (merek A), penyalur suatu produk kepada konsumen (penyalur 2), adanya
kuantitas yang dapat dipertahankan dalam tolak ukur suatu produk (satu komputer), waktu yang dipakai
untuk membeli suatu produk barang atau jasa (akhir minggu), dan metode pembayaran yang bisa
menggunakan berbagai macam cara baik cash atau transfer (kartu kredit)

Keputusan untuk membeli dibuat sebagai hasil dari suatu proses pemecahan masalah individu yang
melibatkan pemilihan tindakan terbaik dari antara dua belah pihak atau lebih kemungkinan suatu perilaku.
Hal ini dilakukan degan terlebih dahulu melalui berbagai macam tahapan proses pengambilan suatu
keputusan. (Firmansyah 2019)

Pinsip-prinsip psikologis dasar sangat penting untuk memahami bagaimana konsumen benar-benar
memutuskan apa yang akan dibeli. Bisnis yang cerdas menyadari seluruh proses suatu keputusan pembelian
pelanggan, termasuk pengalaman mereka dengan pemilihan, penggunaan, dan pembuangan produk. Lima
tahap pembelian produk tidak selalu diikuti dengan konsumen beberapa mungkin ada yang mlewatkan atau
mengembalikan beberapa tahap. Model keputusan pembelian memiliki lima langkah, yaotu sebagai berikut:
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(1) Pengenalan Masalah, (2) Pencarian Informasi, (3) Dinamika Pencarian, (4) Evaluasi Alternatif, (5)
Model Ekspresi Nilai (Kotler & Keller, 2009). Dari hasil penelitian sebelumnya menurut (Hardina and
Sudarusman 2021) dapat ditarik simpulkan bahwa yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan
berkunjung dalam variabel terikat yaitu lokasi, dan fasilitas dan yang tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan berkunjung, sedangkan penjelasan Promosi melalui media sosial, word of mouth, dan daya tarik
wisata berpengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan berkunjung yang dikemukakan oleh
(Setiyorini, et al 2018)

Dari kesimpulan dan penjelasan diatas maka hipotesis yang akan diajukan untuk Pengaruh Daya
Tarik Wisata, Persepsi Harga, dan Promosi terhaadap Keputusan Berkunjung adalah :

H4: Pengaruh Daya Tarik Wisata, Persepsi Harga dan Promosi terhadap Keputusan Berkunjung ke
Taman Safari Bogor

Kerangka Berpikir

Persepsi Harga (X2) Keputusan Berkunjung (Y)
/ 7}
Promosi (X3)

Gambar 1. Kerangka Berpikir
METODE PENELITIAN

Metode penelitian merupakan sebuah cara untuk mendapatkan data dengan suatu tujuan dan sebuah
kegunaan tertentu. Cara ilmiah itu kegiatan penelitian didasarkan oleh ciri-ciri keilmuan, seperti rasional,
empiris dan sistematis. Data yang diperoleh melalui data yang teramati yang memiliki Kriteria seperti valid,
reliable, dan juga adanya objektif. Data yang valid sudah pasti akan reliabel dan objektif.

Metode kuantitatif dinamakan metode tradisional, karena metode ini sudah cukup lama digunakan
sehingga sudah mentradisi sebagai metode untuk penelitian. Variabel independent atau variabel ini sering
di sebut dengan variable stimulus, presdiktor, antecedent. Dalam Bahasa Indonesia sering disebut juga
dengan variabel bebas variabel ini mempengaruhi atau menjadi sebab perubahannya atau timbulnya
variabel terikat

Variabel terikat atau serin didengar sebagai variabel dependent merupakan variabel yang
mempengaruhi atau menjadi akibat karena adanya variabel bebas.

Probability Sampling adalah sebuah Teknik pengambilan sample yang memberikn peluang yang
sama bagi setiap anggota populasi untuk dipilih menjadikan anggota sample. (Sugiyono 2019)

Pengertian populasi menurut sugiyono (2019) adalah daerah generalisasi terdiri dari objek/subjek
yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulan. Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat yang berkunjung ke objek
wisata Taman Safari Bogor.

Sample adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki. Sugiyono (2019) populasi
tersebut. Metode yang digunakan dalam pengambilan sample dalam penelitian ini adalah metode
probability sampling, dengan menggunakan teknik accidental sampling jumlah sample yang ditetapkan
dalam penelitian ini adalah 100 responden.

Penelitian ini menggunakan teknik statistika deskriprif dengan menggunakan program SPSS 20.
Cara penggunaan teknis uji validasi yaitu memiliki kriteria nilai signifikan 0,05 maka di anggap valid
sedangkan uji realibilitas meiliki nilai signifinak 0,6 cronbach alpha lebih besar dari 0,6 maka suatu variabel
dianggap dapat dipercaya atau reliabel.
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Metode penelitian termasuk kedalam penelitian deskriptif kuantitatif metode ini memiliki model
regresi linear berganda dan menggunakan kuesioner. Perlu memiliki Teknik analisis yang disebut uji asumsi
klasik, Uji Normalitas bisa dikatakan normal jika memiliki nilai signifikan > 0,05. Uji Heterokedastisitas
jika dalam pola menyebar bisa di katakana uji tersebut tidak terjadi heteroskedastitas. Uji Multikolineraitas
yang memiliki nilai <0,10 maka bisa disebut data yang digunakan tidak terjadi multikolineritas, Uji
Linearitas memastikan bahwa nilai signifikasi linearitas < dari 0,05 maka hubungan linear tersebut
dikatakan linear, analisis Regresi linear berganda memiliki hubungan atar variable X dengan variable Y
terikat, Uji F melihat nlai signifikan a = 5% (0,05), tingkat signifikansi 0,000 sampai 0,05 yang diperoleh,
Uji R2 memiliki hsil nilai dari variable X dan variable Y terikat yang di hitung nilai simutltan®x100, dan
juga Uji T apakah ada nilai parsial dari variable bebas dan terhadap variable terikat dan nilai signifikan
sebesar 0.000 < 0.0.

Tujuan ini untuk membuktikan hasil dari model regresi bersifat baik dan layak untuk digunakan
dalam penelitian atau tidak.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Deskripsi Responden
Tabel 1. Profil Responden

No Karakter Keterangan Jumlah Persentase (%0)
1. Jenis Kelamin Laki-laki 49 49,0 %
Perempuan 51 51,0 %
Total 100 100%
2. Umur <20 tahun 13 13,0 %
21-30 tahun 76 76,0 %
31-40 tahun 6 6,0 %
>40 tahun 5 5,0%
Total 100 100%
3. Pekerjaan Pelajar/Mahasiswa 41 41,0 %
Pegawai 59 59,0 %
Total 100 100%
4. Frekuensi Kunjungan 1 Kkali 60 60,0 %
2-5 kali 31 31,0%
>5 kali 9 9,0%
Total 100 100%

Sumber: SPSS 20 for windows (diolah penulis, 2022)

Berdasarkan tabel 1 dapat diketahui bahwa jumlah responden terbanyak menurut jenis kelamin
adalah perempuan yaitu sebanyak 51 responden dengan presentase sebesar 51%, sedangkan responden
terkecil adalah laki—laki yaitu sebanyak 49 responden dengan presentase sebesar 49%. Hal ini
menggambarkan bahwa kaum perempuan memiliki minat yang lebih besar berkunjung ke wisata Taman
Safari untuk rekreasi dibandingkan dengan kaum laki-laki. Berdasarkan jumlah responden terbanyak
menurut usia adalah 21 — 30 tahun yaitu sebanyak 76 responden dengan presentase sebesar 76%. Hal ini
dikarenakan pada usia tersebut mayoritas pelajar atau mahasiswa dan karyawan melakukan kunjungan ke
Taman Safari Bogor untuk melakukan kegiatan rekreasi atau menghabiskan waktu luang bersama teman
dan keluarga. Berdasarkan jumlah responden terbanyak menurut pekerjaan adalah pegawai yaitu sebanyak
59 responden dengan presentase sebesar 59%. Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan disimpulkan
bahwa mayoritas terdapat dikategori pegawai. Hal ini disebabkan pegawai memiliki keingintahuan yang
tinggi tentang Taman Safari sambal berekreasi. Berdasarkan jumlah responden terbanyak yang pernah
berkunjung ke Taman Safari Bogor adalah satu kali kunjungan dengan jumlah sebanyak 60 responden,
dengan presentase sebesar 60%, dan responden yang melakukan kunjungan 2-5 kali sebesar 31%. Hal ini
menggambarkan bahwa sebagian besar dari responden tertarik untuk melakukan berkunjung ke Taman
Safari Bogor.
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Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas Data

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah variabel terikat, variabel bebas, atau keduanya

dalam suatu model regresi berdistribusi normal. Distribusi data yang ideal untuk model regresi adalah yang
normal atau mendekati normal.
Tabel 2. Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 100
Normal Parameters*® Mean 0E-7
Std. Deviation 1.86016395
Most Extreme Differences Absolute .057
Positive .038
Negative -.057
Kolmogorov-Smirnov Z .568
Asymp. Sig. (2-tailed) .904

a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung
Sumber: SPSS 20 for windows (diolah penulis, 2022)

Uji normalitas Kolmogorov-Smirnov menghasilkan nilai signifikansi 0,904 berdasarkan tabel 2 di
atas. Alasan pengambilan keputusan uji normalitas, nilai signifikan > 0,05 menunjukkan bahwa data
berdistribusi normal. Nilai signifikansinya adalah 0,904 > 0,05. Asumsi normalitas data telah terpenuhi.

Uji Heterokedastisitas

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui apakah varians dalam model regresi tidak sama
dari satu pengamatan ke pengamatan berikutnya. Dilihat dari pola titik-titik pada scatterplot regresi, model
regresi yang baik tidak memiliki heteroskedastisitas. Tidak ada masalah heteroskedastisitas jika titik-titik
menyebar dalam pola yang tidak menentu dan berada di bawah angka 0 pada sumbu Y.

Scatterplot
Dependent Variable: KB

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 2. Uji Heterokedastisitas
Sumber: SPSS versi 20 for windows (diolah penulis)
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Berdasarkan Gambar 2 di atas, hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa tidak ada pola yang
jelas dan jarak titik-titik yang merata di atas dan di bawah nilai 0 pada sumbu Y, menunjukkan bahwa data
tidak heteroskedastis.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui besarnya koefisien korelasi yang digunakan untuk
menilai derajat asosiasi (suatu keeratan hubungan atau pengaruh antar variabel bebas dalam analisis regresi
berganda yang memasukkan dua atau lebih variabel terikat atau variabel bebas) (r). Seharusnya tidak ada
hubungan antara variabel independen dalam model regresi yang sesuai. Variabel ini tidak ortogonal jika
variabel dependen saling berhubungan. Variabel ortogonal adalah variabel independen yang tidak
berhubungan dengan korelasi antara mereka nol
Tabel 3. Uji Multikolinearitas

Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
(Constant)
1 Daya Tarik Wisata .808 1.238
Persepsi Harga .800 1.250
Promosi 671 1.491

a.  Dependent Variabel : Keputusan Berkunjung
Sumber: SPSS 20 for windows (diolah penulis, 2022)

Berdasarkan tabel 3 variabel Daya Tarik Wisata (X1), Persepsi Harga (X2), dan Promosi (X3)
memiliki nilai VIF masing-masing sebesar 1,238, 1,250 dan 1,491 dengan nilai <10. Sedangkan nilai
toleransinya adalah 0,808, 0,800 dan 0,671 dan nilainya > 0.10. Oleh karena itu, dari data tersebut dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas dalam model regresi.

Uji Linearitas

Tujuan dari uji linieritas adalah untuk memastikan apakah terdapat hubungan linier yang substansial
antara keempat variabel tersebut. Jika nilai signifikansi linieritas lebih kecil dari 0,05 maka hubungan ketiga
variabel tersebut dikatakan linier.
Tabel 4. Uji Linearitas

ANOVA Table
Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
Keputusan Berkunjung * Linearity
Daya Tarik Wisata 181.488 1 181.488 43.697 .000
Keputusan Berkunjung * Linearity
Persepsi Harga 63.789 1 63.789 12.204 .001
Keputusan Berkunjung * Linearity
Promosi 170.528 1 170.528 42.873 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung
Sumber: SPSS 20 for windows (diolah penulis, 2022)

Nilai signifikansi Daya Tarik Wisata pada linearitas adalah 0,000, nilai signifikansi Persepi Harga
pada linearitas adalah 0,001, dan nilai signifikansi Promosi pada linearitas adalah 0,000, seperti terlihat
pada tabel 4. Nilai signifikansi lebih kecil dari 0,005. Terbukti terdapat hubungan linier variabel Daya Tarik
Wisata, Persepsi Harga, dan Promosi terhadap Keputusan Berkunjung. Hal ini membuat asumsi linearitas
untuk setiap variabel menjadi penting.

Page 9



Ambar Pujiyani Jamaludin Putri ®, Ricky Talumantak @
Pengaruh Daya Tarik Wisata, Persepsi Harga dan Promosi terhadap Keputusan Wisatawan Berkunjung Ke Taman
Safari Bogor

Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis yang digunakan untuk mengatahui hubungan antara variabel bebas (Daya Tarik Wisata,
Persepsi Harga, dan Promosi) terhadap variabel terikat (Keputusan Berkunjung) yaitu analisis regresi linear
berganda.
Tabel 5. Analisis Regresi Linier Berganda

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 4.452 1.942
Daya Tarik Wisata .649 142 .394
! Persepsi Harga 146 113 112
Promosi A75 144 313

a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung
Sumber: SPSS 20 for windows (diolah penulis, 2022)

Berdasarkan tabel 5 dari hasil analisis regresi linear berganda dapat diketahui bahwa model dari
regresi linier berganda dari penelitian ini, yaitu: Keputusan Berkunjung = 4.452 + 0.649 Daya Tarik Wisata
+ 0.146 Persepsi Harga + 0.475 Promosi + ¢

1. Nilai konstanta sebesar 4.452 memiliki arti bahwa Keputusan Berkunjung akan memiliki nilai
sebesar 4.452 apabila seluruh variable bebas yang terdiri Daya Tarik Wisata, Persepsi Harga dan
Promosi memiliki nilai sebesar 0.

2. Nilai dari Daya Tarik Wisata (X1) sebesar 0.649 memiliki arti bahwa jika adanya kenaikan Daya
Tarik Wisata sebesar 1 satuan, maka variable independen yaitu Keputusan Berkunjung akan
meningkat sebesar 0.649 Kali.

3. Nilai Persepsi Harga sebesar 0.146 memiliki arti bahwa jika terjadi kenaikan Persepsi Harga
sebesar 1 satuan, maka Keputusan Berkunjung sebagai variable independen akan meningkat
sebesar 0.146 kali.

4. Nilai Peromosi sebesar 0.475 memiliki arti bahwa jika terjadi kenaikan Promosi sebesar 1 satuan,
maka Keputusan Berkunjung sebagai variable independen akan meningkat sebesar 0.475 kali.

Uji F (Anova)

Uji ini dilakukan untuk mencari tahu apakah di dalam model regresi linear berganda yang dihasilkan
dalam studi ini dapat digunakan untuk memprediksikan apakah ada pengaruh dari variabel Daya Tarik
Wisata, Persepsi Harga dan Promosi secara simultan berpengaruh terhadap Keputusan Berkunjung di
destinasi yang menjadi objek penelitian yaitu Taman Safari Bogor, hal ini dapat dilihat pada model output.
Berikut ini akan dijelaskan pengujian keseluruhan variabel seperti di bawah ini:

Tabel 6. Uji F (Anova)

ANOVA?
Model Sum of df Mean F Sig. R2
Squares Square
1 Regression 250.749 3 83.583 23.424 .000°
Residual 342.561 96 3.568
Total 593.310 99
Simultan 42.25%

Dependent Variable: Keputusan Berkunjung
Sumber: SPSS 20 for windows (diolah penulis, 2022)

Dari table 6 diatas dengan melihat signifikan a = 5% (0,05), tingkat signifikansi 0,000 sampai 0,05
diperoleh. Berdasarkan tabel 12 yang didapat dari hasil pengujian dapat dilihat pada nilai Fhiung Yaitu
sebesar 23.424 dengan nilai Frupe Sebesar 2.70, sehingga nilai Fhiwng > Fraver atau 23.424 > 2.70, dengan
tingkat signifikan 0.000 < 0.05 maka Ho ditolak dan H; diterima, dapat disimpulkan bahwa variabel bebas
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yang terdiri dari Daya Tarik Wisata (X1), Persepsi Harga (X2), dan Promosi (X3) secara bersamaan
berpengaruh signfikan terhadap variabel independen yaitu Keputusan Berkunjung ke Taman Safari Bogor.

Hasil uji korelasi determinasi antar variabel dapat dilihat bahwa hasil koefisien determinasi secara
simultan ditemukan bahwa nilai dari variable Daya Tarik Wisata, Persepsi Harga dan Promosi secara
Bersama sama berpengarus positif terhadap keputusan berkunjung. Nilai determinasi menunjukan bahwa
variasi dalam keputusan berkunjung dapat dijelaskan oleh Daya Tarik Wisata, Persepsi Harga dan Promosi
sebesar 42,25%, sedangkan 57,48% dijelaskan oleh variable lain.

Uji Parsial dengan Uji t

Uji yang digunakan untuk mengetahui apakah ada pengaruh secara parsial dari variabel bebas yaitu
Daya Tarik Wisata, Persepsi Harga dan Promosi terhadap variabel terikat yaitu Keputusan Berkunjung
adalah uji t. Hasil dari uji t dapat dilihat melalui model output dari SPSS, berikut penjelasan dari pengujian
masing-masing variabel secara parsial dengan uji t.
Tabel 7. Uji Parsial Dengan Uji t

Model T Sig.
(Constant) 2.293 .024
1 Daya Tarik Wisata 4.568 .000
Persepsi Harga 1.294 199
Promosi 3.306 .001

a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung
Sumber: SPSS 20 for windows (diolah penulis, 2022)

Dari tabel diatas menunjukan bahwa vaiabel daya tarik wisata dan promosi memperoleh nilai
signifikan < 0,05 yang artinya H1 dan H3 diterima dan variabel social media memperoleh nilai signifikan
> 0,05 yang artinya H2 ditolak.

KESIMPULAN

Berdasarkan penjelasan secara teori dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa hipotesis pertama,
variabel Daya Tarik Wisata secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
berkunjung wisata Taman Safari Bogor. Sehingga H1 terbukti. Berdasarkan penjelasan secara teori dan dari
hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa hipotesis kedua, variabel Persepsi Harga secara parsial
berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan berkunjung wisata Taman Safari Bogor
Sehingga H2 tidak terbukti. Berdasarkan penjelasan secara teori dan dari hasil penelitian dapat disimpulkan
bahwa hipotesis ketiga, variabel Promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan berkunjung Taman Safari Bogor. Sehingga H3 terbukti. Maka dari keseluruhan variabel secara
simultan pengaruh Daya Tarik Wisata, Persepsi Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Wisatawan
Berkunjung ke Taman Safari Bogor berpengaruh signifikan.

Berdasarkan penelitian responden dalam penelitian ini, maka saran yang disarankan oleh peneliti
adalah sebaiknya Wisata Taman Safari Bogor melakukan perbaikan harga. Hal ini bisa dilakukan dengan
cara memberikan potongan harga, apabila pengunjung datang langsung secara rombongan dan melayani
pembayaran secara firtual seperti dana, ovo atau shopee pay sehingga memberikan kemudahan bagi
konsumen saat pembayaran.Wisata Taman Safari Bogor sudah memiliki daya tarik yang membuat
pengunjung tertarik untuk mengunjungi kembali dan saran dari peneliti untuk meningkatkan promosi yang
ada, seperti adanya promosi special di hari kemerdekaan, atau hari tertentu lainnya. Sehingga dapat
memberikan rasa nyaman kepada konsumen yang sudah melakukan keputusan berkunjung ke Taman Safari
Bogor.
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