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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
1.1 Latar Belakang Masalah 

Kehidupan manusia tidak terlepas dari kebutuhan akan produk dan 

jasa. Hal ini dapat dilihat dari kebutuhan masing-masing individu. Tentunya 

hal tersebut menjadi suatu tantangan bagi setiap perusahaan yang bergerak 

dibidang jasa untuk lebih kreatif dan inovatif dalam mensiasati persaingan 

agar dapat bersaing dengan perusahaan lain. Demikian pula dengan pasar 

bisnis layanan jasa travel haji dan umrah secara umum terus bertambah dan 

berkembang. Peningkatan kebutuhan manusia untuk memenuhi rukun islam 

mendorong perusahaan yang bergerak di bidang jasa penjualan paket umroh 

untuk memenuhi permintaan tersebut. Dalam pemenuhan permintaan tersebut 

perusahaan harus menghadapi persaingan yang ketat terutama bagi 

perusahaan yang bergerak di bidang jasa yang sama. Agar dapat menguasai 

pangsa pasar maka perusahaan harus mampu memposisikan perusahaannya 

dalam persaingan tersebut. 

Kegiatan ibadah umroh mempunyai dua sisi yang harus diperhatikan 

dalam pelaksanaanya yaitu, standar pelaksanaannya saat masih di tanah air 

banyak aspek penting yang harus diperhatikan seperti dalam pelayanan 

(pembayaran setoran ke Bank, pengurusan dokumen umrah, pemeriksaan 

kesehatan calon jamaah), bimbingan manasik (materi bimbingan, metode dan 

waktu bimbingan), penyediaan perlengkapan, dan konsultasi keagamaan. 
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Sedangkan standar pelayanan ibadah umrah di tanah suci adalah 

pelayanan akomodasi, transportasi, konsumsi serta kesehatan. Namun 

penyelenggaraan ibadah umroh selama ini dinilai kurang efektif, hal ini turut 

mempengaruhi kualitas pemberian pelayanan dan perlindungan pada jamaah. 

Agar tujuan pelaksanaan ibadah umroh selalu sukses dan mencapai target, 

maka perlu diperhatikan manajemennya, dimulai dari promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan. 

Promosi merupakan salah satu pilar utama dari pemasaran yang harus 

dilakukan dalam dunia bisnis. Promosi dilakukan perusahaan dengan tujuan 

memberikan informasi, mempengaruhi, membujuk serta mendorong 

konsumen agar mau melakukan pembelian terhadap barang atau jasa yang 

dipasarkan. Promosi dipandang sebagai arus informasi atau persuasi satu arah 

yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan 

yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Untuk itu diperlukan adanya 

suatu strategi pemasaran yaitu dengan menerapkan bauran promosi yang tepat 

agar tujuan perusahaan dapat tercapai. 

Pada dasarnya promosi dilakukan dengan semenarik mungkin yang 

ditujukan untuk memperkenalkan produk baru, juga untuk mempertahankan 

suatu produk atau jasa yang sedang dipasarkan yang pada akhirnya sasaran 

promosi itu untuk memperbesar penjualan. Jadi promosi berarti 

mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Berbagai upaya dalam 

bauran promosi antara lain yaitu periklanan, promosi penjualan dan penjualan 

perorangan.  
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Bauran promosi yang diteliti dalam penelitian ini berfokus pada 

periklanan, promosi penjualan dan penjualan perorangan. Dalam penelitian 

ini, penulis meneliti disalah satu perusahaan yang bergerak dibidang jasa 

travel umrah di Pekanbaru yaitu PT. Pandi Kencana Murni yang beralamat di 

Jl. Paus No. 21 K, Tangkerang Tengah, Marpoyan Damai.  

Tabel 1.1 
Jumlah Jamaah Umrah PT. Pandi Kencana Murni 

2012-2017 
No. Tahun JumlahJamaah PersentasePertumbuhan 

1. 2012 239 - 

2. 2013 257 7,5% 

3. 2014 197 -23,3% 

4. 2015 74 -62,4% 

5. 2016 134 81% 

6. 2017 118 -11% 

Jumlah  1019  

Sumber: PT. Pandi Kencana Murni 2018 

Dari tabel 2 diatas, dapat disimpulkan bahwa pertumbuhan jumlah 

konsumen yang menggunakan jasa travel umrah PT. Pandi Kencana Murni 

mengalami fluktuasi setiap tahunnya. Pada tahun 2013 terjadi peningkatan 

jumlah jamaah sebanyak 7,5%, namun pada 2014 hingga 2016 mengalami 

penurunan. Dan ditahun 2016 kembali mengalami peningkatan jumlah 

jamaah yang cukup signifikan yaitu sebanyak 81%. Pada tahun 2017 sedikit 

mengalami penurunan jumlah jamaah sebanyak 11%. 
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Pokok permasalahan yang ada yaitu bagaimana PT. Pandi Kencana 

Murni dapat memperoleh konsumennya setiap tahun dengan strategi bauran 

promosi yang dilakukan perusahaan tersebut. 

Berdasarkan uraian latar belakang permasalahan diatas, maka penulis 

tertarik melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH BAURAN 

PROMOSI (PERIKLANAN, PROMOSI PENJUALAN DAN 

PENJUALAN PERORANGAN) TERHADAP KEPUTUSAN 

KONSUMEN MENGGUNAKAN JASA TRAVEL UMROH PT. PANDI 

KENCANA MURNI (PaKeM Tour) PEKANBARU” 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan pada latar belakang di atas, permasalahan yang 

dirumuskan dalam penelitian ini adalah : 

a. Apakah periklanan berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

konsumen menggunakan jasa travel umroh PT. Pandi Kencana Murni 

(PaKeM Tour) Pekanbaru 

b. Apakah promosi penjualan berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan konsumen menggunakan jasa travel umroh PT. Pandi 

Kencana Murni (PaKeM Tour) Pekanbaru 

c. Apakah penjualan perorangan berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan konsumen menggunakan jasa travel umroh PT. Pandi 

Kencana Murni (PaKeM Tour) Pekanbaru 
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d. Apakah periklanan, promosi penjualan dan penjualan perorangan 

berpengaruh secara simultan terhadap keputusan konsumen 

menggunakan jasa travel umroh PT. Pandi Kencana Murni (PaKeM 

Tour) Pekanbaru 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun yang menjadi tujuan penulisan adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui apakah periklanan berpengaruh secara parsial 

terhadap keputusan konsumen menggunakan jasa travel umroh PT. 

Pandi Kencana Murni (PaKeM Tour) Pekanbaru 

2. Untuk mengetahui apakah promosi penjualan berpengaruh secara 

parsial terhadap keputusan konsumen menggunakan jasa travel 

umroh PT. Pandi Kencana Murni (PaKeM Tour) Pekanbaru 

3. Untuk mengetahui penjualan perorangan apakah berpengaruh secara 

parsial terhadap keputusan konsumen menggunakan jasa travel 

umroh PT. Pandi Kencana Murni (PaKeM Tour) Pekanbaru 

4. Untuk mengetahui apakah periklanan, promosi penjualan dan 

penjualan perorangan berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan konsumen menggunakan jasa travel umroh PT. Pandi 

Kencana Murni (PaKeM Tour) Pekanbaru 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat Penelitian dari penelitian ini adalah: 

1. Bagi peneliti, penelitian ini untuk bisa menerapkan ilmu pengetauan 

dan teori yang didapat oleh peneliti pada masa pendidikan di 

Universitas. 

2. Bagi universitas, Penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat 

akademis, yaitu dapat menjelaskan bagaimana pengaruh bauran 

promosi terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini juga dapat 

sebagai acuan bagi pengembangan akademis selanjutnya. 

3. Bagi perusahaan, Penelitian ini diharapkan bisa menjadi bahan 

informasi dan referensi baik bagi PT. Pandi Kencana Murni maupun 

pihak lain yang terkait dengan penelitian ini dan memberikan 

masukan dalam rangka meningkatkan keputusan konsumen dengan 

cara memberikan bauran promosi yang bagus dan tepat. 

 

1.5 RENCANA SISTEMATIKA PENULISAN 

Sistematika penulisan penelitian ini dimaksudkan agar mempermudah  

dalam memahami uraian bab-bab yang di uraikan sebagai berikut: 

BAB I : PENDAHULUAN 

Bab ini berisi tentang latar belakang pemilihan judul, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan sistematika 

penulisan.  
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BAB II : LANDASAN TEORI 

Bab ini berisi tentang teori-teori dan pendapat para ahli atau 

pakar mengenai hal-hal yang berhubungan dengan penelitian. 

BAB III  : METODOLOGI PENELITIAN 

Dalam bab ini penulis akan menguraikan tentang metode 

penelitian, yaitu: lokasi penelitian, jenis dan sumber data, teknik 

pengumpulan data, dan analisis data. 

BAB IV  : GAMBARAN UMUM TEMPAT PENELITIAN 

Dalam bab ini berisikan gambaran umum perusahaan, sejarah 

singkat perusahaan, maksud dan tujuan pendirian, dan struktur 

organisasi. 

BAB V   : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

Dalam bab ini akan membahas dan menguraikan mengenai hasil 

dari penelitian yang dilakukan. 

BAB VI  : KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran dari hasil penelitian 

yang telah dilakukan dan saran yang penulis berikan kepada 

pihak perusahaan. 

 


