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ABSTRAK 

Wahyu Ramadhan/ 212015161/2019/ Pengaruh Karateristik Konsumen 

Terhadap Keputusan Memilih Objek Wisata Punti Kayu Di Kota 

Palembang/ Manajemen Pemasaran. 

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah adanya faktor faktor seperti 

Budaya, Sosial, Kepribadian, dan Kejiwaan di dalam karateristik konsumen yang 

di dugah ada berpengaruh terhadap keputusan memilih menjadi sangat penting 

persepsinya terhadap apa yang di inginkan serta sikap seseorang dalam menilai 

suatu objek wisata yang akan di temui. Tujuanya untuk menganalisi pengaruh 

karateristik konsumen terhadap keputusan memilih objek wisata punti kayu di 

kota pelembang. Penelitian ini termasuk penelitian asosiatif, dimana penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh karateristik konsumen terhadap keputusan 

memilih objek wisata punti kayu di kota palembang. Sampel dalam penelitian ini 

adalah sebanyak 100 orang, dengan Teknik purposive sampling. Jenis data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang berupa hasil kuesioner 

yang di isi oleh responden, dengan metode pengumpulan data kuesioner, dengan 

alat analisi regresi linear berganda. Hasil penelitian menujukan bahwa adanyan 

pengaruh positif yang disebabkan variabel karateristik konsumen terhadap 

keputusan memilih objek wisata punti kayu di kota palembang. 

Kata kunci : Pengaruh karateristik konsumen terhadap keputusan memilih objek 

wisata punti kayu. 
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Puji syukur kehadirat Allah SWT, atas limpahan Rahmat dan 
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 Semoga Allah SWT membalas budi baik untuk seluruh 

bantuan yang diberikan guna menyelesaikan tulisan ini. Penulis 
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  BAB 1 

PENDAHULUAN                   

 A.  Latar Belakang Masalah. 

Pemasaran perlu mengetahui siapa yang terlibat membeli dan peran 

apa yang diaminkan oleh setiap orang. Untuk banyak produk, cukup 

mudah untuk mengenali siapa yang mengambil keputusan. Misalnya, pria 

biasanya memilih sendiri peralatan untuk mencukur kumis dan jenggot 

dan wanita memilih sendiri pakaiannya. Akan tetapi, perhatikan misalnya 

pembelian mobil untuk keluarga usulan untuk membeli mungkin berasal 

dari anak tertua. Seorang teman akan memberi saran kepada keluarga 

tersebut mengenai jenis mobil yang di beli. Suami mungkin memilih 

pabrik pembuatannya isteri mungkin memilih tipe dan pilihan tambahan. 

Kemudian kemudian suami dan isteri mengambil keputusan akhir 

bersama-sama, dan isteri mungkin lebih sering menggunakan mobil itu 

ketimbang suaminnya. 

Orang mungkin memainkan beberapa peran dalam keputusan pembelian: 

1. Pemrakarsa: orang pertama yang menyarankan atau mencetuskan 

gagasan membeli produk atau jasa tertentu 

2. Pemberi pengaruh: orang yang pandangan atau saranya 

mempengaruhi keputusan pembeli 
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3. Pengambil keputusan: orang yang akhirnya membuat keputusan 

membeli atau sebagian dari itu akan membeli, apa yang dibeli, 

bagimana membelinya atau di mana membeli 

4. Pembeli: orang yang benar benar melakuan pembelian 

5. Penggunaan: orang yang mengkonsumsi atau menggunak produk 

atau jasa  

Mengetahui perserta utama proses pembelian dan peran yang mereka 

mainkan membantu pemasar untuk menyesuaikan program pemasaran. 

Bila mengetahui bahwa para suami yang mengambil keputusan untuk 

membeli minibus keluarga, perusahan ini akan mengarahkan iklanya untuk 

model ini kepada para suami. Tetapi iklan akan melibatkan isteri, anak-

anak dan orang laian yang mungkin mencetuskan ide atau mempengarui 

keputusan membeli. Sebagai tambahan akan merancang minibusnya 

deangn ciri-ciri yang sesuai denagn kebuthan semua perserta keputusan 

membeli. 

Proses keputusan pembeli untuk menijau tahapan tahapan yang 

dilewati pembelian untuk mencapai keputusan membeli konsumen 

melwati lima tahap: penegenalan kebutuhan, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, keputusan membeli, dan tingka laku pasca pembelian. 

Jelas proses pembelian di mulai jauh sebelum tindakan pembelian secara 

keseluruhan bukannya hanya pada keputusan membeli. Menyiratkan 

bahawa konsumen melewati kelima tahapan selurunya pada setiap 

pembelian. Namun dalam pembelian yang lebih rutin, konsumen 
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seringkali melopati atau membalik berapa tahap ini. Sesorang wanita yang 

membeli pasta gigi merek yang sudah biasa akan menegenali kebutuhan 

dan lasung kek keputusan pembelian, melompati tahapan pencarian 

informasi dan evaluasi. Akan tetapi, kita menggunakan ini menujukan 

pertimbangan yang muncul ketika konsumen menghadapi situasi membeli 

yang kompleks dan baru.  

Untuk mengilustrasikan model ini, kita sekali lagi akan mengikuti 

Jenifer Flores dan mencoba memahami bagaiman dia menjadi tertarik 

untuk membeli kamera mahal, dan tahap tahap yang dia lewati untuk 

menetukan pilihan akhir. 

Pengenalan kebutuhan proses membeli dimulai dengan 

peneganalan kebutuhan dimana pembeli menegnali adnya masalah atau 

kebuthuan. Pembelian merasakan perbedan antara keadaan nyata dan ke 

adan yang dinginkan kebutuhan dapat dipacuh oleh rasangan 

internalkalau kebuthan normal seseorang lapar, haus, muncul ketingkat 

yang cukup tinggi untuk menjadi dorongan. Suatu kebutuhan juga dapat di 

picu oleh rasangan eksternal. 

Pencarian informasi sesorang konsumen yang sudah tertarik 

mungkin mencari lebih banyak informasi tetapi ungkin juga tidak. Bila 

dorongan konsumen kuat dan produk yang dapat memuaskan dad dalam 

jangkauan, konsumen kemungkinan akan membeliny, bila tidak konsumen 

dapat menyiapakan kebutuhan dalam ingatan atau memlukan pencarian 

informasi yang berhubungan dengan kebuthan tersebut. 
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Evaluasi Alternatif kita telah melihat bagiaman konsumen 

menggunakan informasi untuk sampai pada penetapan  pilihan akhir 

merek. Sayangnya, konsumen tidak menggunakan proses evaluasi 

sederhana dan tunggal dalam semua situasi membeli. Sebaliknya berapa 

proses evaluasi di pakai sekaligus. 

 Keputusan membeli dalam tahap evaluasi konsumen membuat 

peringkat merek dan membentuk niat untuk membeli. Pada umumnya, 

keputusan membeli konsumen adalah membeli merek yang paling disukai, 

tetapi dua faktor dapat muncul antara niat untuk membeli dan keputusan 

untuk membeli. Faktor pertama adalah sikap orang lain. Bila suami Jenifer 

Flores menganjurkan dengan sangat agar Jenifer Flores sebaiknya 

membeli kamera paling murah, maka peluang Jenifer Flores membeli 

kamera yang lebih mahal akan berkurang. 

Faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak di harapkan. 

Konsunen mungkin membentuk niat membeli berdasarkan pada faktor-

faktor seperti pendapatan yang di harapkan, harga yang di harapkan dan 

manfaat produk yang diharapkan. Akan tetapi peristiwa-peristiwa yang tak 

diharapkan bisa mengubah niat pembelinya. Misalnya saja, Jenifer Flores 

kehilangan pekerjaan, membeli barang lain mungkin menjadi lebih 

penting; atau seorang teman mungkin memberitauh kekecewanya atas 

mutu kamera pilihan Jenifer. Atau pesaing yang menurukan harga kamera. 

Jadi, pilihan dan bahkan niat untuk membeli tidak sealu berakhir pada 

benar benar membeli barang yang sudah di pilih. 
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Tingkah laku pasca pembelian tugas pemasaran tidak berakhir 

ketika produk telah dibeli. Setelah membeli produk, konsumen mungkin 

akan merasa puas atau tidak puas serta akan terlibat dalam tingka laku 

pasca pembelian yang menarik perhatian pemasaran. Apa yang menetukan 

pembeli merasa puas atau tidak puas dengan suatu pembelian? Jawabanya 

terletak pada hubungan harapan konsumen merasa puas bila memlebihi 

harapan, konsumen akan merasa amat puas. Konsumen mendasarkan 

harapan mereka pada informasi yang mereka terima dari penjual, teman, 

dan sumber-sumber yang lain. Bila penjual melebi-lebihkan prestasi 

produknya, harapan konsumen tidak akan terpenuhi dan hasilnya 

kettdakpuasan. Semakin besar kesenjangan antara harapan dan persetasi, 

semakin besar ketidakpuasan konsumen. Hal ini menjukan bahawa 

pembeli harus membuat pernyataan yang jujur mengenai prestasi 

produknya sehingga pembeli akan puas. 

Beberapa penjual mungkin bahkan merendahkan tingkat prestasi 

produknya untuk meningkatkan kepuasn konsumen. Misalnya boeing 

menjual pesawat terbang bernilai sepuluh juta dolar, dan kepuasan 

konsumen penting untuk pembelian ulang dan reputasi perusahan. 

Wiraniaga boeing cenderung konsevatif ketika mereka memperkirakan 

manfaat pontensial produk mereka. Mereka hampir selalu terlalu rendah 

menghitung efesiensi bahan bakar mereka menjanjikan pengehematan 5 

persen padahal kenyatannya 8 persen. Konsumen merasa amat senang 

dengan prestasi yang lebih baik dari harapan; mereka membeli lagi dan 
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menceritakan kepada konsumen pontensial yang lain bahawa Boeing 

memenuhi janjinya. 

Konsumen mengambil banyak macam keputusan membeli setiap 

hari, kebanyakan perusahan besar meneliti kepusan membeli konsumen 

secara amat rinci untuk menjawab pertanyaan mengenai apa yang di beli 

konsumen, dimana mereka membeli. Pemasaran dapat mempelajari apa 

yang di beli konsumen, di mana mereka membeli, dan berapa banyak 

mereka membeli. Tetapi mempelajari mengenai alasan tingka laku 

membeli konsumen bukan hal yang mudah jawabanya sering kali 

tersebunyi jauh dalam benak konsumen. 

Pertanyaaan sentral bagi pemasaran adalah: Bagaimana konsumen 

memberikan responden terhadap berbagai usaha pemasaran yang 

dilancarkan perusahan. Perusahan yang benar-benar memahami bagaiman 

konsumen akan memberi respns terhadap sifat-sifat produk, harga, dan 

daya tarik iklan yang berbeda mempunyai keunggulan besar atau pesaing. 

Karakteristik yang mempengaruhi tingkah laku konsumen 

pembelian konsumen amat dipengaruhi oleh karateristik budaya, sosial, 

kepribadian, dan kejiwaan, pemasaran tidak dapat mengendalikan faktor-

faktor seperti itu, tetapi mmereka harus memperhitungkan semuanya. 

Kami mengilustrasikan karakteristik ini dalam kasus konsumen khayalan 

bernama Jenifer Flores adalah lulusan perguruan tinggi sudah menikah 

berkerja sebagai manajer merek sebuah perusahan produk konsumen 

terkemuka. Dia mencari aktivitas pengisi waktu luang baru yang akan 
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memberikan sesuatu yang kontras dengan hari hari kerjanya. Kebuthan ini 

membuatnya berpikir untuk membeli kamera dan memotertret. Bayak 

karateristik dalam latar belakang akan mempengaruhi cara dia 

mengevaluasi kamera dan melilih merek. 

Berdasarakan pemaparan keputusan pembelian dan karakteristik 

konsumen data di atas terhadap keputusan memilih objek wisata di kota 

palembang maka penelitian ini mengabil judul “Pengaruh Karakteristik 

Konsumen Terhadap Keputusan Memilih Objek Wisata Punti Kayu 

Di Palembang)” 

1. Rumusan masalah. 

Masalah yang menjadi dasar penelitian ini adalah adanya faktor 

faktor seperti budaya, sosial, kepribadian, dan kejiwaan di dalam 

karakteristik konsumen yang di duga ada berpengaruh terhadap keputusan 

memilih menjadi sangat penting persepsinya terhadap apa yang di 

inginkan serta sikap sesorang dalam menilai suatu objek wisata yang akan 

di temuidari rumusan masalah di atas menimbulkan pertanyaan - 

pertanyaan penelitian sebagai berikut: 

Adakah pengaruh karakteristik konsumen Terhadap keputusan memilih 

objek wisata Punti Kayu Palembang? 

2. Tujuan Penelitian. 

Untuk menganalisi pengaruh karakteristik konsumen terhadap  

keputusan memilih objek wisata Punti Kayu di kota Palembang 
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3. Manfaat Kegunaan Penelitian. 

a. Manfaat bagi penulisSebagai bukti empiris yang ada tentang ada 

pengaruh karakteristik konsumen terhadap keputsan memilih objek 

wisata Punti Kayu di kota Palembang 

b. Bagi pengelolah Objek Wisata Alam Punti Kayu 

Berdasarkanhasilanalisisperhitunganpengaruhlangsungdantidaklan

gsungantaravariabeleksogenterhadapvariabel endogen 

dalampenelitianini, untukmeningkatkankeputusan memilih objek 

wisata alam Punti Kayu agar lebih optimal maka yang 

harusdilakukanolehmanajemenadalahlebihmeningkatkankepuasank

onsumennya 

c . Bagi almamater 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan penelitian 

sebelumnya dan juga bagi peneliti selanjutnya disarankan agar 

lebih mengembangkan variabel-variabel lain guna memberikan 

kontribusi yang lebih baik.  
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