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ABSTRAK

Pariwisata pada hakekatnya adalah suatu cara memenuhi kebutuhan manusia dalam memberi hiburan rohani dan jasmani setelah beberapa waktu bekerja serta memiliki dana untuk berwisata mengunjungi daerah lain (pariwisata dalam negeri) atau negara-negara lain (pariwisata luar negeri). Demografi merupakan salah satu faktor eksternal yang membentuk permintaan pariwisata. Karena itu peran demografi dalam dunia pemasaran amatlah besar. Ada empat faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen diantaranya, faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis. Dalam persaingan yang semakin ketat, pemahaman akan kepribadian, konsep diri, gaya hidup, serta faktor psikografis dari konsumen merupakan satu cara memenangkan hati konsumen karena secara tidak langsung dengan mengetahui faktor psikografis dari konsumen para pemasar telah melakukan pendekatan yang sesuai dengan karakteristik dari konsumen itu sendiri.
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ABSTRACT

Tourism is essentially a way of meeting human needs in providing spiritual and physical entertainment after some time working and have the funds to travel to visit other areas ( domestic tourism ) or other countries ( tourism abroad) . Demographics is one of the external factors that shape tourism demand . Demographic trends also helps forecasting a product for years to come as well as changes in demand and consumption patterns . Therefore the role of demographics in marketing world is very large . There are four factors that influence consumer behavior including , cultural factors , social factors , personal factors , and psychological factors . In the increasingly fierce competition , the understanding of personality , self-concept , lifestyle , and psychographic factors of consumers is one way to win the hearts of consumers as indirectly by knowing psychographic factors of consumer marketers approach was in accordance with the characteristics of the consumers themselves . 
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PENDAHULUAN

Kepariwisataan adalah segala sesuatu yang berhubungan dengan penyelenggaraan pariwisata (Yoeti, 1997, p.194). Wisata merupakan suatu kegiatan perjalanan atau sebagian dari kegiatan yang dilakukan secara sukarela serta bersifat sementara untuk menikmati obyek dan daya tarik wisata. Sedangkan wisatawan adalah orang yang melakukan kegiatan wisata. “Tourism is an integrated system and can be viewed in terms of demand and supply. The demand is made up of domestic and international tourist market. The supply is comprised of transportations, tourist attractions and activities, tourist facilities, services and related infrastructure, and information and promotion. Visitors are defined as tourist and the remainder as same-day visitors”. Berdasarkan pernyataan di atas definisi tersebut menunjukkan bahwa kepariwisataan memiliki arti keterpaduan yang di satu sisi diperani oleh faktor permintaan dan faktor ketersediaan. Faktor permintaan terkait oleh permintaan pasar wisatawan domestik maupun mancanegara. Sedangkan faktor ketersediaan dipengaruhi oleh transportasi, atraksi wisata dan aktifitasnya, fasilitas-fasilitas, pelayanan dan prasarana terkait serta informasi dan promosi.

Pariwisata pada hakekatnya adalah suatu cara memenuhi kebutuhan manusia dalam memberi hiburan rohani dan jasmani setelah beberapa waktu bekerja serta memiliki dana untuk berwisata mengunjungi daerah lain (pariwisata dalam negeri) atau negara-negara lain (pariwisata luar negeri).

Dewasa ini tur keluar negeri (outbound) menjadi trend baru keluarga kelas menengah di Surabaya untuk menghabiskan waktu libur. Penghapusan biaya fiskal dan praktik banting harga maskapai penerbangan menjadi pemicunya (Jawa Post, “Laporan Khusus” Rabu,12 September 2012).

Menurut LENSAINDONESIA, liburan kini sudah menjadi gaya hidup dari warga Surabaya sendiri.  Gaya hidup masyarakat kini mengalami pergeseran yang terkesan menjadi kebutuhan utama. Melalui event Indonesia Travel & Holiday Fair (ITHF) di Tunjungan Plaza Surabaya, beragam bidang usaha pariwisata, mulai dari airlines, travel agent hingga hotel menawarkan beragam promo dan penawaran untuk menjaring konsumen. Acara yang berlangsung mulai 8-10 Juni 2013 tersebut ditargetkan dapat terjadi transaksi sebesar Rp 25 miliar, naik lima kali lipat dibanding tahun lalu. Penargetan ini dilakukan karena CEO Raja.MICE.com selaku organizer dari Indonesia Travel & Holiday Fair  (ITHF) melihat bahwa masyarakat Surabaya saat ini sedang booming-boomingnya dengan gaya hidup melakukan perjalanan wisata.

Kenaikan peminat wisatawan outbound tour menjadi semakin meningkat dengan semakin murahnya tarif tiket pesawat yang ditawarkan dibandingkan dengan harga tiket domestik. Hal ini dapat dibuktikan dengan pernyataan dari Bank Indonesia (BI) yang mencatat bahwa jumlah outbound traveler Indonesia meningkat dari 1,72juta orang pada triwulan I 2012 menjadi 1,89juta orang sesuai pada musim libur pada triwulan II tahun 2012. Selain tiket penerbangan yang makin murah, kenaikan pendapatan mempengaruhi pilihan orang dalam berwisata ke luar negeri. “Image akan terangkat saat bercerita bahwa dirinya dan keluarga berlibur ke luar negeri.” (Jawa Post, “Laporan Khusus” Rabu,12 September 2012).

Menurut World Tourism Organisation (2010) demografi merupakan salah satu faktor eksternal yang membentuk permintaan pariwisata. Analisis lingkungan eksternal mencakup pemahaman berbagai faktor di luar perusahaan yang mengarah pada munculnya kesempatan bisnis (opportunites) atau bahkan ancaman (threats) bagi perusahaan. Bagi para pengembang strategi pemasaran, analisis faktor eksternal ini dibutuhkan tidak hanya terbatas pada rincian atas analisis kesempatan dan ancaman saja, tetapi juga untuk menentukan darimana dan untuk apa hasil analisis itu digunakan. Dengan kata lain, manajer pemasaran membutuhkan analisa lebih lanjut atas hasil analisis lingkungan eksternal. 

Faktor demografi adalah salah satu dari sekian banyak faktor eksternal dari lingkungan pemasaran (Bowo Setyo, article 16 Oktober 2012). Tren demografi yang terbentuk di masyarakat secara tidak langsung digunakan sebagai dasar pengambilan keputusan jangka pendek dan menengah dalam suatu transaksi pembelian.  Demografis berhubungan dengan ukuran, struktur, dan pendistribusian populasi. Kekuatan demografi yang utama yang selalu dipantau oleh seorang Marketer adalah populasi, karena pada dasarnya orang yang akan membentuk suatu pasar. Para marketer ini tidak hanya memantau populasi saja tetapi mereka juga kerap memantau variabel lain dari demografi seperti besarnya jumlah penduduk dan angka pertumbuhan penduduknya, bauran umur populasi, etnis, kelompok pendidikan, pola rumah tangga, pergeseran geografis, dan populasinya. 

Demografis merupakan studi tentang penduduk, terutama tentang kelahiran, perkawinan, kematian, dan migrasi yang berperan penting dalam pemasaran. Struktur masyarakat yang terus berubah membuat instansi publik dan swasta yang bergerak dalam bidang pariwisata cukup relevan untuk mengantisipasi dan bereaksi terhadap perubahan yang ada serta dapat menyusun cara dan strategi yang paling kompetitif. Jika pemasaran yang dilakukan suatu perusahaan tepat mengenai sasaran maka hal tersebut juga secara tidak langsung akan mempengaruhi buying decision customer. Demografis juga membantu peramalan trend suatu produk bertahun-tahun mendatang serta perubahan permintaan dan pola konsumsi. Karena itu peran demografi dalam dunia pemasaran amatlah besar.

Menurut Kotler dan Amstrong (2001:197-212), ada empat faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen diantaranya, faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis. Faktor-faktor ini memberi pengaruh yang cukup signifikan terhadap konsumen dalam memilih produk yang akan dibeli maupun tempat dia akan membeli produk itu. Faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status amat sangat mempengaruhi perilaku konsumen. Peran status seseorang yang berpartisipasi di berbagai kelompok akan membawa orang tersebut pada posisi tertentu. Setiap orang akan menjalankan peran tertentu yang akan mempengaruhi perilakunya, sehingga dimungkinkan adanya perilaku yang berbeda dalam setiap peran. Setiap peran membawa status yang mencerminkan penghargaan yang diberikan oleh masyarakat. Seseorang sering kali memilih produk yang menunjukkan status mereka dalam masyarakat. Tidak hanya faktor demografis saja yang dapat mempengaruhi seseorang dalam membelian paket wisata luar negeri. Faktor psikografis yang dipercaya dapat mempengaruhi pilihan pembelian yaitu motivasi, persepsi, pengetahuan, serta keyakinan dan sikap. Motivasi mendorong seseorang untuk bertindak, sedangkan persepsi adalah proses bagaimana seseorang memilih, mengatur, dan mengintepretasikan masukan informasi untuk menciptakan gambaran yang berarti. Pengetahuan atau pembelajaran diartikan sebagai perubahan dalam perilaku seseorang yang timbul dari pengalaman. Keyakinan adalah pemikiran deskriptif yang dianut seseorang tentang suatu hal. Sikap diartikan sebagai evaluasi, perasaa, emosional, dan tindakan seseorang terhadap suatu obyek atau gagasan.

Dewasa ini liburan ke luar negeri sudah menjadi gaya hidup dari warga Surabaya sendiri. banyak warga Surabaya yang beranggapan bahwa liburan bukan lagi kebutuhan sekunder melainkan menjadi kebutuhan utama bagi warga Surabaya sendiri. Mereka beranggapan bahwa dengan liburan ke Luar Negeri maka prestige atau image mereka akan terangkat. Hal tersebut semakin memicu mereka untuk melakukan perjalanan wisata ke luar negeri. Bayangkan saya tentunya liburan ke Eropa lebih menarik dan lebih menakjubkan untuk diceritakan kepada keluarga atau teman daripada melakukan perjalanan ke dalam negeri semisal ke Jakarta atau Bandung.
Psikografis merupakan identifikasi karakteristik dan sikap yang mempengaruhi gaya hidup seseorang dan perilaku pembelian. Psikografis mencakup pendapat, sikap, dan keyakinan tentang berbagai aspek yang berkaitan dengan gaya hidup dan perilaku pembelian. Bila demografis menjelaskan siapa yang membeli suatu produk, psikografis menekankan pada penjelasan mengapa produk tersebut dibeli. 
Berdasarkan latar belakang di atas peneliti tertarik untuk meneliti lebih lanjut mengenai analisa keterkaitan faktor demografis dan psikografis terhadap buying decision warga Surabaya atas paket wisata luar negeri yang ditawarkan oleh suatu biro perjalanan wisata.

Pengertian Jasa

Jasa merupakan aktivitas dan kepuasan yang ditawarkan untuk dijual kepada pelanggan atau konsumen sebagai penggunanya. Baik itu berupa bank, asuransi, biro perjalanan wisata, bengkel, rumah sakit, restoran, dan lain sebagainya.

Jasa ialah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun. Produksinya dapat dikaitkan atau tidak dikaitkan pada satu produk fisik. (Philip Kotler, 2001, p227).

Karakteristik Jasa

Jasa memiliki karakteristik yang berbeda bila dibandingkan dengan produk (barang fisik). Menurut Sakina.L (2003) tiga karakteristik jasa diantaranya :

a. Unsortability : jasa tidak mengenal persediaan dari layanan yang dihasillkan.

b. Intangibility : nilai penting dari hal ini konsumen tidak merasakan secara fisik dalam bentuk kenikmatan, kepuasan, dan rasa aman.

c. Customization : jasa sering didisain khusus sesuai kebutuhan konsumen.

Definisi Pariwisata

Istilah pariwisata berasal dari bahasa Sansekerta yang terdiri dari dua suku kata yaitu pari dan wisata. Pari berarti berulang-ulang atau berkali-kali, sedangkan wisata berarti perjalanan atau bepergian. Jadi, pariwisata berarti perjalanan yang dilakukan secara berulang-ulang (H. Oka A, Yoeti : 1996:112).

Selain pergerakan ke tempat yang jauh dari lingkungan tempat tinggal dan tempat kerja ,World Tourism Organization juga mendifinisikan Pariwisata sebagai kegiatan seseorang untuk melakukan perjalanan di suatu tempat di luar lingkungan yang biasa ia tinggali secara berturut-urut untuk tujuan bersantai, bisnis, atau tujuan lainnya. (www.world-tourism.org , diunduh pada tanggal 17 agustus 2010). 

Definisi Biro Perjalanan Wisata
Biro Perjalanan Wisata (BPW) dapat didefinisikan secara sederhana sebagai badan usaha yang menjual jasa perjalanan dan pelayanan pariwisata yang disediakan oleh badan usaha lainnya (Warwick, 2004). BPW juga didefinisikan sebagai badan usaha yang menghubungkan pembeli atau pengguna jasa perjalanan dan pelayanan pariwisata dengan penjual yang diinginkan, kemudian BPW juga mampu menyediakan informasi dan menyarankan pembeli untuk menggunakan jasa pelayanan mereka (Warwick, 2004).

Dari beberapa pengertian di atas, Yoeti (1997) menyimpulkan bahwa BPW merupakan perusahaan yang melakukan kegiatan-kegiatan sebagai berikut :

a. Sebagai perantara dalam pemesanan tiket, angkutan laut, udara dan darat.

b. Mengurus dokumen perjalanan.

c. Menjadi perantara dalam pemesanan akomodasi, restoran, dan sarana wisata lainnya.

d. Menjual paket-paket wisata yang dibuat oleh biro perjalanan umum.

e. Mengatur, menyediakan, dan menyelenggarakan perjalanan bagi seseorang, sekelompok orang untuk melakukan perjalanan dengan tujuan utama untuk pariwisata.

f. Menyelenggarakan panduan perjalanan wisata.

g. Melayani penyelenggaraan konvensi.

Jenis Paket Wisata

Secara umum, jenis paket wisata berdasarkan tujuan dan pemakaian, yaitu sebagai berikut :

1. Paket wisata inbound adalah sebuah paket wisata yang dirancang untuk konsumsi wisatawan mancanegara dengan tujuan perjalanan ke dalam negeri.

2. Paket wisata outbound adalah paket wisata yang dirancang untuk konsumsi wisatawan nusantara dengan tujuan perjalanan ke luar negeri.

Menurut Kesrul (2003) paket wisata terbagi menjadi :

1. Pleasure Tourism, yaitu paket wisata dengan tujuan untuk berlibur dan menikmati udara segar.

2. Recreation Tourism, yaitu jenis paket wisata yang disusun dengan tujuan utamanya memanfaatkan hari liburnya guna pemulihan kesegaran jasmani maupun rohani.

3. Cultural Tourism, yaitu paket wisata yang diselenggarakan khusus untuk mengetahui adat-istiadat, gaya dan cara hidup suatu bangsa, sejarah, seni budaya maupun acara keagamaan.

4. Adventure Tourism, yaitu paket wisata yang dilakukan di alam terbuka untuk melatih ketangkasan jasmani serta menyegaekan rohani dengan mengambil resiko yang cukup membahayakan keselamatan jiwa dengan dipandu oleh seseorang atau lebih yang berpengalaman.

5. Sport Tourism, yaitu paket wisata seperti olimpiade, sea games, Asean Games.
6. Bussiness tourism, yaitu paket wisata yang berkaitan dengan pekerjaan dan jabatan.

7. Conventional Tourism, yaitu paket wisata dengan tujuan untuk menghadiri suatu konvensi, seminar, atau kongres.

8. Special Interest Tourism, yaitu paket wisata dengan acara perjalanan khusus dengan jumlah peserta terbatas, seperti terjun payung.

Faktor – Faktor Demografis

Menurut Wilson dan Gilligan (2005), faktor-faktor demografis paling banyak digunakan untuk membagi pasar ke dalam kelompok-kelompok yang didasarkan pada satu atau lebih variabel. Variabel-variabel tersebut antara lain :

1. Usia (Age)

Kebutuhan dan keinginan konsumen berubah sesuai dengan usia. Beberapa perusahaan menggunakan pendekatan yang berbeda untuk memasarkan produk pada usia yang berbeda, misalnya: Sony Ericson mengeluarkan produknya yang seri W untuk membidik pangsa pasar anak muda yang senang dengan musik, sedangkan seri P untuk para pebisnis.

2. Jenis kelamin (Gender)

Segmentasi jenis kelamin sudah sejak lama digunakan. Sekarang ini perusahaan mulai mengembangkan produk-produk yang sesuai dengan kebutuhan masing-masing jenis kelamin, misalnya : PT. Unilever Indonesia menciptakan produk deodoran merk Rexona yang dibuat khusus untuk wanita maupun pria.

3. Pendapatan (Income)

Untuk membeli barang dan jasa, konsumen menyesuaikan dengan pendapatannya. Misalnya : seorang pria yang membiayai istri dan 2 orang anaknya pendapatan 2 juta rupiah per bulan, maka orang tersebut akan lebih mengutamakan untuk membeli barang kebutuhan sehari-hari daripada membeli gadget atau handphone yang hanya sekedar untuk mengikuti trend.

4. Pendidikan (Educational)

Tingkat pedidikan yang telah dicapai seseorang akan mempengaruhi barang dan jasa yang dibelinya. Misalnya : seorang mahasiswa jurusan desain komunikasi visual akan membeli kamera dan komputer yang dapat mendukung studinya, sedangkan mahasiswa jurusan manajemen akan lebih memilih untuk membeli laptop biasa. 
5. Pekerjaan (occupation)

Berbedanya pekerjaan seseorang akan mempengaruhi kebutuhan barang dan jasa yang akan dibelinya. 

6. Agama (religion)

Kebutuhan dan keinginan konsumen bisa berbeda sesuai dengan agama yang dianutnya. Kepercayaan atau ajaran dari agama yang diyakini menjadikan seseorang menghindari sesuatu atau malah sering membeli barang tersebut untuk kebutuhan beribadahnya. Misalnya : konsumen beragama Buddha akan sering membeli bunga, minyak, lilin, atau hio untuk keperluan sembahyang mereka.

7. Ras (race)
Ras seseorang dipengaruhi oleh kebudayaan dan lingkungan disekitarnya sejak kecil. Suku-suku tertentu biasanya memiliki ciri khas yang berbeda-beda dalam hal-hal tertentu misalnya berbelanja, berpakaian, cara berkomunikasi, hiburan, dan masih banyak lagi.

8. Kewarganegaraan (nationality)

Konsumen dikelompokkan sesuai dengan status kewarganegaraannya. Contohnya : Indonesia, Inggris, Perancis, Jerman, Amerika. Perbedaan kewarganegaraan biasanya berpengaruh pada barang yang dibeli. Misalnya : WNI (Warga Negara Indonesia) yang tinggal di luar negeri tetap lebih menyukai masakan Indonesia daripada masakan negara lain sehingga restoran masakan Indonesia di luar negeri sering dikunjungi oleh orang-orang Indonesia.

9. Ukuran keluarga (family size)

Sesuai dengan banyaknya anggota keluarga di dalam rumah, kebutuhan menjadi tidak sama antara satu keluarga dengan keluarga lainnya. Misalnya mempunyai dua orang anak atau tinggal sendirian. Orang yang tinggal sendirian akan memilih barang dengan kemasan ukuran kecil daripada yang mempunyai dua orang anak.

10. Tahapan dalam keluarga (family life-cycle)
Sesuai dengan tahapan yang dilaluinya pada saat ini, konsumen membeli barang sesuai dengan kebutuhannya. Misalnya : seorang ayah dengan satu orang anak mungkin akan membeli mobil kecil yang cukup untuk empat orang dari pada membeli mobil besar 

Tujuan Mempelajari Demografi

Menurut Ali (2001) tujuan mempelajari demografi adalah :
a.
Mengembangkan hubungan sebab akibat antara perkembangan penduduk dengan bermacam-macam aspek organisasi sosial.

b.
Menjelaskan pertumbuhan masa lampau, penurunannya dan persebarannya dengan sebaik-baiknya dan dengan data yang tersedia.

c. 
Mempelajari kuantitas dan distribusi penduduk dalam suatu daerah tertentu.

d.
Mencoba meramalkan pertumbuhan penduduk dimasa yang akan datang dan kemungkinan-kemungkinan konsekuensinya.
Beberapa aplikasi penggunaan demografi antara lain : kesehatan masyarakat (fertilitas dan moralitas), penggunaan tanah (pertumbuhan penduduk dan distribusinya), penggunaan sekolah, fasilitas umum (jumlah penduduk, struktur umur, distribusi penduduk), pemasaran, ketenagakerjaan(jumlah)penduduk, struktur umur, dan distribusinya.
Menurut World Tourism Organization (2010) demografi merupakan salah satu faktor eksternal yang membentuk permintaan pariwisata dan pembangunan.  Perubahan demografi berdampak pada pola permintaan travelling, termasuk frekuensi, lama tinggal, dan akan berakibat pada strategi komunikasi para pelaku bisnis pariwisata. 

Psikografis
Solomon dan Sumarwan (2003, p.59) menjelaskan studi psikografis dalam beberapa bentuk seperti yang diuraikan di bawah ini :

1. Profil gaya hidup (life style profile) yang menganalisis beberapa karakteristik yang membedakan antara pemakai dan bukan pemakai suatu produk.
2. Profil produk spesifik (a product-specific profile) yang mengidentifikasi kelompok sasaran kemudian membuat profil konsumen tersebut berdasarkan dimensi produk yang relevan.
3. Studi yang menggunakan kepribadian ciri sebagai faktor yang menjelaskan, menganalisa kaitan beberapa variabel dengan kepribadian ciri, misalnya kepribadian ciri yang mana yang sangat terkait dengan konsumen yang sangat memperhatikan masalah lingkungan.
4. Segmentasi gaya hidup (a general lifestyle segmentation) membuat pengelompokkan responden berdasarkan kesamaan yang dikonsumsinya.
5. Segmentasi produk spesifik, adalah studi yang mengelompokkan konsumen berdasarkan kesamaan produk yang dikonsumsinya.
Dalam persaingan yang semakin ketat, pemahaman akan kepribadian, konsep diri, gaya hidup, serta faktor psikografis dari konsumen merupakan salah satu cara memenangkan hati konsumen karena pendekatan yang dilakukan telah sesuai dengan karakteristik dari konsumen (Roy, 2012)

Tujuan Mempelajari Psikografi

Menurut Mowen (2002) tujuan para peneliti pasar mempelajari faktor psikografi antara lain :
a. Menciptakan pasar baru 

b. Menyampaikan atribut produk dengan cara yang lebih baik

c. Mendefinisikan target pasar

d. Memposisikan suatu produk yang sesuai dengan gaya hidup seseorang

Psikografi membagi pembeli menjadi kelompok berbeda berdasarkan pada karakteristik kelas sosial, gaya hidup, dan karakteristik kepribadian. Dengan mengenali siapa mereka, para pelaku bisnis jasa dapat memahami apa yang diinginkan oleh masing-masing konsumen. 

Keputusan Pembelian

Definisi keputusan pembelian menurut Kotler & Amstrong (2001:226) adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian di mana konsumen benar-benar membeli. Pengambilan keputusan merupakan salah satu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan.

Kotler dan Keller (2008:235-324) membagi keputusan pembelian konsumen dalam beberapa tahap, sebagai berikut :

1. Pengenalan masalah

Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali sebuah masalah atau kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan Internal atau Eksternal. Dalam kasus pertama, salah satu kebutuhan umum seseorang (rasa lapar, haus, dan lain sebagainya) mencapai ambang batas tertentu dan mulai menjadi batas pendorong. Dalam kasus kedua, kebutuhan ditimbulkan oleh rangsangan eksternal. Seseorang bisa mengagumi mobil baru tetangganya atau menonton iklan televisi tentang liburan di Hawaii yang memicu pemikiran tentang kemungkinan melakukan suatu pembelian.

Pemasar perlu mengidentifikasi keadaan yang memicu kebutuhan, dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen. Mereka kemudian dapat menyusun strategi pemasaran yang mampu memicu minat konsumen. Ini sangat penting pada pembelian dengan kebebasan memilih (discretionary) misalnya pada barang-barang mewah, paket liburan, dan opsi liburan. Motivasi konsumen perlu ditingkatkan sehingga pembeli potensial memberikan pertimbangan yang serius.

2. Pencarian informasi

Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Informasi tersebut terbagi ke dalam dua level rangsangan. Situasi pencarian informasi yang lebih ringan dinamakan penguatan perhatian. Pada level ini, orang hanya sekedar lebih peka terhadap informasi tentang produk. Pada level selanjutnya, orang mungkin mulai aktif mencari-cari bahan bacaan, menelpon teman, dan mengunjungi toko untuk mempelajari produk tertentu.
3. Evaluasi alternatif

Beberapa konsep dasar akan membantu kita memahami proses evaluasi konsumen. Pertama, konsumen berusaha memenuhi kebutuhan. Kedua, konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk. Ketiga, konsumen memandang masing-masing produk sebagai sekumpulan atribut dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan itu.

4. Keputusan pembelian

Dalam tahap evaluasi, para konsumen membentuk preferensi atas merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga dapat membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai, namun terkadang dalam kenyataannya nilai tersebut tidak terwujud. 

METODE PENELITIAN

Penelitian ini merupakan jenis penelitian deskriptif, dan kausal. Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang diukur dalam skala numerik atau angka (Kuncoro, 2003). 

Dalam bukunya “Metode Penelitian Pariwisata” Wardiyanta (2006) mengungkapkan bahwa penelitian deskriptif adalah penelitian yang bertujuan membuat deskripsi atau suatu fenomena sosial / alam secara sistematis, faktual, dan akurat. Penelitian ini juga digunakan untuk menguji suatu hipotesa atau untuk menjawab pertanyaan mengenai berbagai peristiwa yang sedang terjadi di masyarakat. 

Penelitian kausal bertujuan untuk dapat menghasilkan kesimpulan tentang adanya hubungan sebab akibat antar berbagai variabel atau adanya pengaruh variabel X terhadap variabel Y” (Purwadi, 2000, p.27).

Populasi

 Menurut Kuncoro (2003, p.103) “populasi adalah kelompok elemen yang lengkap, yang biasanya berupa orang, obyek, transaksi, atau kejadian dimana penulis tertarik untuk mempelajarinya atau menjadi objek penelitian”. Dalam penelitian ini, populasi yang digunakan oleh penulis adalah seluruh masyarakat Surabaya yang telah melakukan pembelian paket wisata luar negeri dengan menggunakan jasa Biro Perjalanan Wisata.

Metode Penarikan Sampel
Dalam mencari sampel, penulis memilih metode nonprobability sampling, yaitu memilih sampel secara tidak acak sehingga setiap anggota populasi mempunyai kesempatan yang sama untuk menjadi anggota sampel. Penulis memutuskan untuk menggunakan Judgemental Sampling yang merupakan bagian dari Purposive Sampling karena peluang dari anggota populasi yang dipilih sebagai sampel didasarkan pada pertimbangan dan keputusan peneliti. Metode ini merupakan bagian dari metode Non-Probability Sampling, dimana sampel yang diambil berdasarkan kriteria-kriteria yang telah ditentukan oleh peneliti, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dan memenuhi kriteria yang dapat digunakan sebagai sampel (Malhotra, 2007). 

Pemilihan sampel berdasarkan kriteria tertentu yaitu warga Surabaya yang pernah mengikuti paket perjalanan Luar Negeri dalam kurun waktu 1 tahun terakhir berdasarkan kriteria :

1. Berusia di atas 17 tahun.

2. Mengikuti paket perjalanan wisata ke luar negeri dalam 1 tahun terakhir (2012 – 2013).
Dengan menggunakan rumus slovin di bawah ini, maka jumlah sampel dapat ditentukan.


​​​n  =   Z2  x  P ( 1 – P )



            e2

dimana : 
​​​n  =   (1,96)2  x  0,5 ( 1 – 0,5 )



(0,1)2 

​​​n  =   3,8416  x  0,25



        0,01


​​​n  =    96,4 (pembulatan ke atas menjadi 97 orang)

  Dengan demikian, sampel yang dibutuhkan sejumlah 100 orang.  
Sumber Data
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer adalah data yang diperoleh dengan survei lapangan yang menggunakan semua metode pengumpulan data original (Kuncoro, 2003, p.127). Dalam penelitian ini data primer didapatkan dari hasil kuesioner yang disebarkan secara langsung kepada responden yang pernah mengikuti paket wisata ke Luar Negeri dengan menggunakan jasa Biro Perjalanan Wisata. Data primer merupakan tanggapan responden atas pertanyaan-pertanyaan dalam kuesioner.
Definisi Operasional Variabel

Variabel adalah operasionalisme sebuah konsep supaya dapat diteliti secara empiris (Wardiyanta , 2006). Menurut Sugiyono (2009) variabel penelitian pada dasarnya adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya.

Definisi operasional yang digunakan dalam penelitian ini adalah demografi dan psikografi. Berikut ini operasionalisasi dari demografis dan psikografis:
Demografis

Berhubungan dengan siapa yang akan membeli paket wisata yang akan ditawarkan oleh Biro Perjalanan wisata. Dibagi menjadi beberapa jenis yang akan diukur dari :

1. Usia

2. Pendapatan

3. Pekerjaan

· Pelajar / Mahasiswa

· Pegawai Swasta

· Pegawai Negeri

· Wiraswasta

· Profesional (Konsultan / pengacara, dll)

4. Jumlah Keluarga

Psikografis

Merupakan sesuatu yang menjadi alasan mengapa membeli suatu paket perjalanan wisata. Dibagi menjadi beberapa kategori, diantaranya :

1. Aktivitas yang dipilih :

· Menyukai aktivitas di luar rumah

· Terbiasa menghabiskan waktu luang dengan berekreasi dengan keluarga
2. Minat / Interest
· Menyukai travelling dan travelling merupakan hobi 

· Menyukai hal-hal baru yang sedang trend saat ini, termasuk tempat wisata terbaru saat ini
3. Opini / pendapat

· Berlibur dapat menghilangkan stress

· Berlibur ke luar negeri dapat meningkatkan image

4. Motivasi

· Experience / pengalaman 
· Melepas kejenuhan setelah bekerja

· Meningkatkan gengsi

· Business 
Keputusan Pembelian

· Proses pengambilan keputusan merupakan serangkaian aktivitas mental dan fisik yang dilakukan oleh konsumen sebelum terjadi pembelian aktual. 

· Pada penelitian ini keputusan pembelian dijabarkan sebagai berikut :

1. Jenis paket wisata :

· -. Cultural Tourism

· -. Adventure Tourism

· -. Sport Tourism

· -. Business Tourism

· -. Recreation Tourism
2. Destinasi Wisata :

· -. Eropa

· -. Amerika

· -. Asia 

· -. Australia

· -. Afrika

· Teknik Analisis Data


Setelah kuesioner disebar dan terkumpul kembali, dilanjutkan dengan tahap analisa data sebagai berikut: 

· Analisis Deskriptif, dalam melakukan pengolahan data digunakan analisis deskriptif yang terdiri dari (Sugiarto, 2006): 

a. Tabel distribusi frekuensi, yaitu susunan data dalam suatu tabel yang telah diklasifikasikan menurut kelas-kelas atau kategori tertentu. 

b. Tabulasi silang digunakan untuk untuk melihat hubungan antar dua variabel dalam satu tabel. Variabel yang dianalisis merupakan variabel kategorikal yang mempunyai skala nominal. Tabulasi silang merupakan teknik penyusunan data yang paling sederhana untuk melihat hubungan antar dua variabel dalam satu tabel. 

Hasil Penelitian dan Pembahasan

Berdasarkan data dari profil responden pada kuesioner yang telah ada didapati bahwa mayoritas warga Surabaya yang menjadi responden penelitian ini memiliki usia beragam mulai usia 17 tahun hingga 60 tahun. Data kuesioner yang telah ada juga menyatakan bahwa mayoritas warga Surabaya yang menjadi responden penelitian ini berstatus sudah menikah karena pada umumnya pasangan yang telah menikah cenderung lebih mudah memutuskan untuk membeli paket perjalanan wisata dibanding dengan yang berstatus belum menikah. Mayoritas warga Surabaya yang menjadi responden penelitian ini merupakan lulusan S1 karena peneliti melihat bahwa faktor pendidikan amatlah penting dalam pengambilan suatu keputusan terutama keputusan untuk membeli suatu barang yang bersifat luxury atau memerlukan pertimbangan yang matang dalam memutuskan apakah akan membeli barang itu atau tidak. Sedangkan mayoritas warga Surabaya yang menjadi responden penelitian merupakan wiraswasta dikarenakan dengan profesi sebagai wiraswastawan responden tentu akan lebih memiliki waktu yang fleksibel untuk melakukan perjalanan wisata sehingga akan lebih mudah bagi para wiraswastawan untuk memutuskan membeli suatu paket perjalanan wisata.
Menurut Kotler dan Amstrong (2006) “demografis adalah sebuah ilmu yang mempelajari dan membagi konsumen dan pasar ke dalam kelompok yang didasarkan pada usia, jenis kelamin, ukuran keluarga, tahapan dalam keluarga, pendapatan, pekerjaan, pendidikan, agama, ras, generasi, dan kewarganegaraan. Dengan mempelajari latar belakang dari konsumennya maka sebuah perusahaan akan dengan mudah untuk memberikan penawaran produknya kepada konsumennya sesuai dengan yang dibutuhkan oleh konsumen tersebut. Dengan kata lain produk yang dipasarkan dan diberikan itu tepat sasaran dan sesuai dengan kebutuhan dari konsumen tersebut. Oleh karena itu mempelajari faktor-faktor demografis dari calon konsumen atau target market amatlah penting bagi sebuah perusahaan agar produknya dapat diterima di masyarakat dan konsumen juga akan dengan mudah untuk memutuskan membeli produk atau jasa yang ditawarkan produsen tersebut.
Berdasarkan hasil daru uji cross tabulasi antara faktor demografis dengan keputusan pembeliannya, maka dapat diketahui bahwa mayoritas responden dari berbagai usia pergi ke Asia sebagai destinasi wisata mereka dan dari berbagai range usia itu pula memilih rekreasi sebagai jenis wisata mereka. Dari segi pendapatan diketahui bahwa mayoritas responden dari berbagai tingkat pendapatan pergi ke Asia sebagai destinasi wisata mereka dan rekreasi sebagai jenis wisata mereka. Dari segi pekerjaan diketahui bahwa mayoritas responden dari berbagai tingkat profesi pergi ke Asia sebagai destinasi wisata mereka dan rekreasi sebagai jenis wisata mereka. Dan dilihat dari segi banyaknya jumlah anggota keluarga mayoritas responden juga pergi Asia sebagai tujuan destinasi wisata mereka dan rekreasi sebagai jenis wisata mereka.

Dari hasil uji cross tabulasi antara keputusan pembelian dengan faktor psikografi  maka diketahui bahwa mayoritas responden dengan minat travelling pergi ke Asia sebagai destinasi wisatanya dan rekreasi sebagai jenis paket wisatanya. Mayoritas responden yang berminat terhadap hal-hal baru yang sedang trend pergi ke Asia sebagai tujuan destinasi wisatanya dan rekreasi sebagai jenis wisatanya. Responden yang menyukai aktivitas di luar rumah cenderung pergi ke Asia sebagai tujuan destinasi wisatanya dan rekreasi sebagai jenis wisatanya. Responden yang terbiasa menghabiskan waktu luang mereka dengan berekreasi bersama keluarga pergi ke Asia sebagai tujuan destinasi wisata dan rekreasi sebagai jenis wisatanya. Mayoritas responden yang mempunyai opini bahwa liburan dapat menghilangkan stress pergi ke Asia sebagai tujuan destinasi wisatanya dan rekreasi sebagai jenis wisatanya. Responden yang beropinin bahwa berlibur ke luar negeri dapat meningkatkan prestige pergi ke Asia sebagai tujuan destinasi wisatanya dan rekreasi sebagai jenis paket wisatanya.  Dari segi motivasi, responden yang termotivasi ke luar negeri karena ingin mendapat pengalaman lebih pergi ke Asia sebagai destinasi wisatanya dan rekreasi sebagai jenis wisatanya. Responden yang termotivasi untuk pergi ke luar negeri karena ingin meningkatkan gengsinya pergi ke Asia sebagai tujuan wisatanya dan rekreasi sebagai jenis wisatanya. Dan mayoritas responden yang pergi ke luar negeri karena ada tuntutan pekerjaan pergi ke Asia sebagai destinasi wisatanya dan rekreasi sebagai jenis wisatanya.

Dari hasil yang didapat penulis dapat mengetahui bahwa mayoritas yang menjadi destinasi wisata dari warga Surabaya ini adalah Asia karena seperti yang kita tahu banyaknya tiket pesawat murah untu tujuan Surabaya dan beberapa negara Asia seperti Singapore, Thailand, Malaysia, China dan lain sebagainya. Dilihat dari segi usia pun wilayah Asia menawarkan semua fasilitas untuk segala usia bagi pengunjungnya. Dari segi bisnis seperti yang kita tahu Indonesia mempunyai hubungan kerja sama dengan beberapa negara di Asia yang memungkinkan warga Surabaya untuk melakukan perjalanan bisnis ke beberapa negara di Asia. Dari segi culture ada beberapa negara di Asia yang menawarkan culture atau budaya sebagai daya tarik negaranya seperti Jepang, Korea, atau Thailand. Dari segi rekreasi beberapa negara di Asia juga menawarkan jenis wisata rekreasi kepada para pengunjungnya. Ditinjau dari segi biaya untuk bepergian ke Asia tentu tidak akan semahal seperti pergi ke Eropa atau Amerika karena itu banyak warga Surabaya yang memutuskan untuk pergi ke Asia sebagai destinasi wisatanya. 

Semakin mudahnya pergi ke beberapa negara di Asia yang semakin ditunjang dengan penghapusan bea fiskal untuk negara sesama Asia dan praktik banting harga dari beberapa maskapai penerbangan semakin membuat warga Surabaya untuk menyalurkan hobi mereka untuk travelling. Karena mereka berpendapat bahwa bepergian ke luar negeri tentu akan meningkatkan gengsi mereka. Di samping itu Surabaya merupakan kota terbesar kedua di Indonesia dengan tingkat stress penduduk yang tinggi pula, dengan berlibur ke negara lain yang tidak terlalu jauh tentu dapat mengurangi tingkat stress mereka.
KESIMPULAN
Berdasarkan dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :

1. 
Dari analisa cross tabulasi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden sebesar 61% memilih Asia sebagai destinasi wisata mereka.

2. 
Sebesar 61% responden memilih rekreasi sebagai jenis paket wisata mereka.

3.
Dari hasil cross tabulasi antara faktor demografis dengan keputusan pembeliannya, diketahui bahwa dari segi pendapatan mayoritas responden memilih Asia sebagai destinasi tujuan wisata mereka dan rekreasi sebagai jenis paket wisata mereka. Dari segi pekerjaan diketahui bahwa mayoritas responden dari berbagai tingkat profesi memilih Asia sebagai destinasi wisata mereka dan rekreasi sebagai jenis paket wisata mereka. Dari segi banyaknya jumlah anggota keluarga dapat diketahui bahwa mayoritas responden memilih Asia sebagai tujuan destinasi wisata dan rekreasi sebagai jenis wisata mereka.

4.
Dari hasil uji cross tabulasi antara keputusan pembelian dengan faktor psikografi maka diketahui bahwa mayoritas responden dengan minat travelling memilih Asia sebagai tujuan destinasi wisatanya dan rekreasi sebagai jenis paket wisatanya. Mayoritas responden yang beropini bahwa berwisata ke luar negeri dapat meningkatkan gengsi atau prestige mereka memilih Asia sebagai tujuan destinasi wisata mereka dan rekreasi sebagai jenis paket wisata mereka. Responden yang termotivasi ke luar negeri karena ingin mendapatkan pengalaman yang lebih atau belum pernah mereka dapat sebelumnya juga memilih Asia sebagai tujuan destinasi wisata mereka dan rekreasi sebagai jenis paket wisata mereka.
Keterbatasan dan Saran Untuk Peneliti Selanjutnya

Dari hasil penelitian ada beberapa saran yang ingin disampaikan, yaitu sebagai berikut :
1. Agar lebih banyak lagi masyarakat yang mengikuti tour yang ditawarkan oleh Biro Perjalanan Wisata, maka kami menyarankan kepada biro-biro perjalanan wisata untuk melakukan promosi atau kerja sama dengan perusahaan-perusahaan dalam mengadakan paket perjalanan wisata.
2. Agar konsumen lebih tertantang dan mendapatkan pengalaman yang belum pernah mereka dapat sebelumnya, maka kami menyarakankan untuk semakin memperbanyak variasi destinasi-destinasi yang ditawarkan sehingga konsumen menjadi lebih tertarik untuk mengikuti paket perjalanan wisata tersebut. 
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