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ABSTRAK 

Agus Sidik (2025): 

 

Pengaruh harga paket umroh 

dan promosi terhadap keputusan 

pembelian jamaah umroh pada pt. 

Gema talbia di jambi ditinjau 

menurut perspektif ekonomi 

syariah 

 

  

Penelitian ini dilatar belakangi oleh meningkatnya minat 

masyarakat terhadap ibadah umroh yang disertai dengan persaingan ketat 

antar penyelenggara jasa perjalanan umroh. Dalam kondisi tersebut, harga 

dan promosi menjadi dua faktor penting yang memengaruhi keputusan 

pembelian jamaah umroh. 

Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif dengan 

menggunakan metode analisis regresi linear berganda. Sampel dalam 

penelitian ini berjumlah 111 orang jamaah umroh PT. Gema Talbia, 

dengan teknik pengambilan sampel menggunakan rumus slovin. Teknik 

pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara, kuesioner, 

dan dokumentasi, serta dianalisis menggunakan SPSS versi 25.00. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa : Hasil regresi linier berganda 

menghasilkan persamaan Y=1,080+0,050X1+1,138X2. Harga (X₁) tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian, ditunjukkan 

dengan nilai t hitung (1,709) < t tabel (1,98217) dan nilai signifikansi 

0,090 > 0,05, Promosi (X₂) berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian, dengan t hitung (47,492) > t tabel (1,98217) dan 

nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dan Secara simultan, harga dan promosi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dibuktikan dengan 

nilai F hitung (4500,220) > F tabel (3,08) dan nilai signifikansi 0,000 < 

0,05.Nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 0,988, menunjukkan bahwa 

kontribusi variabel harga dan promosi terhadap keputusan pembelian 

sebesar 98,8%, sedangkan sisanya 1,2% dipengaruhi oleh faktor lain di 

luar penelitian ini. Dari perspektif ekonomi syariah, strategi harga dan 

promosi yang diterapkan oleh PT. Gema Talbia telah berupaya mengikuti 

prinsip keadilan, keterbukaan, dan kejujuran sesuai dengan nilai-nilai 

Islam. Serta keputusan pembelian jamaah didasarkan pada pertimbangan 

maslahah dan mengutamakan etika Islam. Dengan demikian, PT. Gema 

talbia telah menerapkan sesuai syariat. Sehingga meningkatkan keputusan 

konsumen muslim dalam menjadi jamaah biro perjalanan umroh. 

Kata Kunci: Harga, Promosi, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

      Agus Sidik (2025): 

 

The influence of umroh package prices 

and promotions on the purchasing of 

PT. Gema talbia in jambi reviewed 

from a sharia economic perspective 

  

This research is motivated by the increasing public interest in the 

Umrah pilgrimage accompanied by tight competition between Umrah 

travel service providers. In these conditions, price and promotion are two 

important factors that influence the purchasing decisions of Umrah 

pilgrims. 

This research is a type of quantitative research using multiple 

linear regression analysis methods. The sample in this study amounted to 

111 Umrah pilgrims of PT. Gema Talbia, with a sampling technique using 

the Slovin formula. Data collection techniques were carried out through 

observation, interviews, questionnaires, and documentation, and analyzed 

using SPSS version 25.00. 

The results of the study showed that: The results of multiple linear 

regression produced the equation Y = 1.080 + 0.050X1 + 1.138X2. Price 

(X₁) does not significantly affect purchasing decisions, indicated by the 

calculated t value (1.709) < t table (1.98217) and a significance value of 

0.090 > 0.05, Promotion (X₂) significantly affects purchasing decisions, 

with calculated t (47.492) > t table (1.98217) and a significance value of 

0.000 < 0.05 and Simultaneously, price and promotion significantly affect 

purchasing decisions, evidenced by the calculated F value (4500.220) > F 

table (3.08) and a significance value of 0.000 < 0.05. The coefficient of 

determination (R²) value of 0.988, indicates that the contribution of price 

and promotion variables to purchasing decisions is 98.8%, while the 

remaining 1.2% is influenced by other factors outside this study. From a 

sharia economic perspective, the pricing and promotion strategies 

implemented by PT. Gema Talbia has tried to follow the principles of 

justice, openness and honesty in accordance with Islamic values. And the 

congregation's purchasing decisions are based on considerations of 

maslahah and prioritizing Islamic ethics. Thus, PT. Gema Talbia has 

implemented according to the Shari'a. Thus increasing Muslim consumers' 

confidence in choosing an umrah travel agency.   

            Keywords: Price, Promotion, Purchase Decision 
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KATA PENGANTAR 

حِيْمِ  حْمَنِ الرَّ  بِسْــــــــــــــــــمِ اللهِ الرَّ

Assalamu’alaikum Warohmatullahi Wabarakatuh 

 Alhamdulillahirabbil‟alamin, segala puji bagi Allah SWT, Tuhan semesta 

alam yang telah memberikan limpahan rahmat, karunia dan kasih sayang serta 

ridho-Nya kepada penulis. Shalawat serta salam penulis sampaikan kepada 

Rasulullah, Nabi yang mulia, Nabi besar Muhammad SAW sehingga penulis dapat 

menyelesaikan skripsi dengan judul “PENGARUH HARGA PAKET UMROH 

DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN JAMAAH 

UMROH PADA PT. GEMA TALBIA DI JAMBI DITINJAU PERSPEKTIF 

EKONOMI SYARIAH”. 

 Skripsi ini diajukan guna melengkapi syarat dalam mencapi gelar Sarjana 

Ekonomi (SE) dalam Bidang Ilmu Ekonomi Syariah di Universitas Islam Negeri 

Sultan Syarif Kasim Riau. Peneliti menyadari bahwa penulisan skripsi ini sangat 

sulit diwujudkan tanpa adanya bantuan dari berbagai pihak. Maka pada 

kesempatan ini peneliti ingin mengucapkan banyak terima kasih kepada semua 

pihak yang telah memberikan kontribusinya baik secara material maupun spiritual 

khususnya kepada; 

1. Orang tua tercinta Ayahanda Daroh dan Ibunda Endang Mariani yang telah 

mendidik dan senantiasa memberi motivasi, doa, cinta dan kasih sayang 

serta memberikan dukungan secara moril dan materil sehingga penulis 

dapat menyelesaikan semua proses perkuliahan dengan lancar. Hanya doa 

yang bisa ananda sampaikan, semoga Allah SWT selalu memberikan 
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kesehatan dan umur panjang yang berkah serta menjadikan tetesan 

keringat dan air mata dalam membiayai pendidikan ananda menjadi pahala 

yang terus mengalir hingga surga Allah SWT. 

2. Ibu Prof. Dr. Leny Nofianti, MS., SE., M.Si., Ak. selaku Rektor 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 

3. Bapak Dr. H. Maghfiroh, MA, selaku Dekan Fakultas Syariah dan Hukum 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau 
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5. Ibu Nur Hasanah, SE., MM. selaku dosen pembimbing I dan Bapak H. 

Syamsuddin Muir, Lc., MA selaku dosen pembimbing II yang telah 

banyak membantu penulis dalam perbaikan-perbaikan skripsi, arahan dan 

masukan yang bermanfaat sehingga penulis mampu menyelesaikan skripsi 

ini. 

6. Bapak Wali Saputra, SE., Ak., MA. selaku Penasehat Akademik yang telah 

memberikan motivasi kepada penulis selama perkuliahan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A.  Latar Belakang Masalah  

Negara Indonesia merupakan suatu negara yang memiliki mayoritas 

penduduk beragama islam terbesar di dunia. Ibadah haji dan umroh merupakan 

salah satu ibadah yang sangat didambakan oleh umat Islam di seluruh dunia. 

Kedua ibadah ini bukan hanya menjadi pelengkap rukun Islam, tetapi juga 

bagian dari wujud ketaatan dan kecintaan kepada Allah SWT. Seiring dengan 

meningkatnya kesadaran spiritual masyarakat, minat untuk melaksanakan 

ibadah haji dan umroh juga terus meningkat setiap tahun nya. Namun, 

tingginya biaya yang diperlukan untuk melaksanakan ibadah ini membuat 

banyak calon jemaah membutuhkan waktu dan usaha yang besar untuk 

mengumpulkan biaya perjalanan. Di sinilah peran penting perusahaan 

penyelenggara jasa haji dan umroh, seperti PT Gema Talbia untuk bisa 

menarik minat masyarakat untuk memberikan keputusan menjadi jamaah di 

PT. Gema talbia. 

Menurut Kotler, keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen 

untuk mau membeli atau tidak terhadap produk.
1
 Menurut Kotler, pada 

kebanyakan orang perilaku pembelian konsumen seringkali diawali dan 

dipengaruhi oleh banyaknya rangsangan atau stimulus dari luar dirinya, baik 

berupa rangsangan pemasaran maupun rangsangan dari lingkungan lain. 

                                                           
1 Philip Kotler dan Lane Keller. Prinsip-Prinsip Manajemen Pemasaran. (Jakarta: 

Salemba Empat. 2007) Hal 29. 
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Rangsangan tersebut kemudian diproses dalam diri, sesuai dengan 

karakteristik pribadinya sebelum akhirnya diambil keputusan pembelian. 

Konsumen merespon berbagai usaha pemasaran yang dilakukan perusahaan.  

Dalam memahami perilaku konsumen, penting untuk mengidentifikasi 

proses terjadinya pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan 

pembelian.. Proses ini tidak hanya ditentukan oleh kebutuhan individu, tetapi 

juga dipengaruhi oleh sejumlah variabel eksternal dan internal. Adapun 

beberapa proses itu meliputi Produk (Product), harga (Price), distribusi ( 

Place) dan promosi (Promotion). Diantara itu semua ada dua yang termasuk 

dalam variabel penelitian ini yatu
2
: 

a. Harga. 

Harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

karena mencerminkan nilai dan daya beli konsumen. Harga merupakan 

salah satu pertimbangan utama dalam pengambilan keputusan 

konsumen. Konsumen cenderung membandingkan harga dari beberapa 

penyedia jasa umroh sebelum mengambil keputusan akhir. 

b. Promosi. 

Strategi promosi yang efektif dapat menciptakan persepsi positif 

dan menarik minat konsumen untuk mengambil keputusan pembelian. 

Promosi yang intensif melalui media sosial, testimoni publik figur, 

atau penawaran diskon mempengaruhi persepsi dan keputusan 

pembelian. 

                                                           
2 Philip Kotler dan Keller, “Manahemen pemasaran”, jilid 1, Edisi 12, (Jakarta: PT. 

Indeks, 2007), h. 213 
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Al-Quran dan Hadits memberikan petunjuk yang sangat jelas tentang 

konsumsi agar perilaku manusia jadi terarah dan agar manusia dijauhkan dari 

sifat yang hina karena perilaku konsumsinya. Perilaku konsumsi yang sesuai 

dengan ketentuan Allah dan Rasulnya akan menjamin kehidupan manusia 

yang adil dan sejahtera dunia dan akhirat.
3
 

Islam memberikan kebebasan kepada manusia dalam mengelola harta 

individunya dalam masalah konsumsi. Namun harus diketahui bahwa pemilik 

asal semua harta dengan segala macamnya adalah Allah Swt. karena Dialah 

Pencipta, Pengatur dan Pemilik segala yang ada di alam semesta ini, 

sebagaimana firman-Nya dalam QS Al-Maidah: 17: 

ِ شَيْـًٔا َ هُىَ انْمَسِيْحُ ابْهُ مَشْيَمََۗ لمُْ فمََهْ يَّمْهِكُ مِهَ اللّٰه ا اِنَّ اللّٰه زِيْهَ لاَنىُْْٓ
اِنْ  نمَذَْ كَفشََ انَّ

ِ مُهْكُ انسَّمٰىٰتِ  هٗ وَمَهْ فىِ الْْسَْضِ جَمِيْعاًَۗ وَلِِلّه اسََادَ انَْ يُّهْهِكَ انْمَسِيْحَ ابْهَ مَشْيمََ وَامَُّ

ُ عَهٰى كُمِّ شَيْءٍ لذَِيْش   ٧١۝ وَالْْسَْضِ وَمَا بيَْىهَُمَاَۗ يخَْهكُُ مَا يشََاۤءَُۗ وَاللّٰه  

Artinya: “Kepunyaan Allahlah kerajaan langit dan bumi dan apa yang    

di antara keduanya, Dia menciptakan apa yang dikehendaki-Nya, dan 

Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu” 

Islam menggariskan bahwa tujuan konsumsi bukan sematamata 

memenuhi kepuasan terhadap barang (utilitas), namun yang lebih utama 

adalah sarana untuk mencapai kepuasan sejati yang utuh dan komprehensif, 

yaitu kepuasan dunia dan akhirat. Kepuasan tidak saja dikaitkan dengan 

kebendaan, tetapi juga dengan ruhiyah atau spiritual. Kepuasan terhadap 

konsumsi suatu benda yang bertentangan dengan nilai-nilai Islam harus 

                                                           
3 Mohammad Hidayat, An Introduction To The Sharia Economic : Pengantar Ekonomi 

Islam,  (Jakarta: Zikrul Hakim, 2010), h. 229 
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ditinggalkan. Maka, seseorang yang rasional dalam mengonsumsi sesuatu 

menurut ekonomi syariah adalah seseorang yang dapat memadu perilakunya 

agar dapat mencapai kepuasan maksimum yang sesuai dengan norma-norma 

Islam yang dapat pula diartikan dengan maslahah. Jadi tujuan konsumen 

Muslim bukanlah memaksimumkan utility, tetapi maslahah.
4
 

Variabel harga didefinisikan sebagai salah satu faktor utama yang 

dipertimbangkan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.. Harga 

menurut Kotler dan Amstrong adalah jumlah uang yang ditagihkan atas suatu 

produk atau jasa. Harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan, sedangkan elemen lainnya melambangkan biaya. 

Harga bersifat fleksibel, artinya dapat berubah dengan cepat.
5
 Sedangkan 

menurut menurut Ghanimata harga merupakan sesuatu hal yang digunakan 

untuk mendapatkan keuntungan dari suatu produk atau jasa.
6
.  

Penentuan harga harus didasarkan pada prinsip keadilan, transparansi, 

dan tidak merugikan pihak lain. Islam juga menganjurkan agar harga yang 

ditetapkan oleh pelaku usaha memberikan manfaat bagi konsumen dan tidak 

semata-mata berfokus pada keuntungan semata. Dalam konteks ini, penetapan 

harga yang tepat pada paket umroh dan haji diharapkan mampu meningkatkan 

jumlah calon jamaah yang mendaftar.  

                                                           
4 Mohamad Hidayat, An Introduction to The Sharia Economic : Pengantar Ekonomi  

Islam, (Jakarta: Zikrul Hakim, 2010), Cet. 1, h. 229 
5 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008) 
6 Kumrotin, E. L., & Susanti, A. “Pengaruh kualitas produk, harga, dan kualitas 

pelayanan terhadap kepuasan konsumen pada Cafe KO.WE.COK di Solo”. Jurnal Manajemen dan 

Bisnis, Vol. 6, No 1, Juni 2021 h. 4 
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Perilaku perdagangan harus mematuhi prinsip dasar ekonomi Islam 

termasuk didalamnya adalah masalah pelnelntuan harga.
7
  Ibnu Tamiyah 

me lnjellaskan bahwa suatu keluntungan yang be lrkah me lrupakan tidak akan 

me llelbihi se lpelrtiga dari harga modal. Hal ini dise lsuaikan de lngan ayat Al-

Qur‟an dalam Surat An-Nisa‟ayat 29 yaitu: 

ا لَْ  اٰمَىىُْا انَّزِيْهَ  يْٰٓايَُّهَا ْٓ  باِنْباَطِمِ  بيَْىكَُمْ  امَْىَانكَُمْ  تأَكُْهىُْْٓ ىْكُمَْۗ  تشََاضٍ  عَهْ  تجَِاسَةً  تكَُىْنَ  انَْ  الَِّْ  مِّ

ا وَلَْ  اِوَّانهههَكَاوبَكُِمْشَحِيْمًا تمَْتهُىُْْٓ  اوَْفسَُكُمَْۗ

Artinya: “Hai orang orang yang be lriman, janganlah kamu saling me lm

akan harta   selsama mu de lngan jalan yang batil, ke lcuali delngan jalan pe lrniaga

an yang be lrlaku de lngan suka samasuka diantara kamu. Dan janganlah kamu 

me lmbunuh dirimu, selsungguhnya Allah adalah Maha Pe lnyayang kelpadamu” 

Telrjelmahan dari ayat di atas dapat ditafsirkan bahwa Allah SWT 

me llarang hamba-hamba-Nya yang belriman untuk me lngambil atau 

me lmanfaatkan se lbagian dari harta orang lain de lngan cara yang batil, yaitu 

me llalui usaha yang tidak diakui ole lh syariat, se lpe lrti riba, judi, dan cara-cara 

lain yang tidak halal. Hal ini me lnunjukkan pelntingnya me lnjalankan transaksi 

dan me lmpe lrolelh harta de lngan cara yang selsuai de lngan prinsip-prinsip agama. 

 Dalam se ljarahnya, Kelme lnte lrian Agama pe lrnah me lne ltapkan BPIU 

Relfe lrelnsi selbanyak dua kali. Pe lrtama, BPIU Relfelrelnsi dite ltapkan se lbelsar 

Rp20juta. Pelneltapan ini te lrtuang dalam Kelputusan Melnte lri Agama Nomor 221 

tahun 2018 te lntang BPIU Relfelre lnsi. KMA te lrselbut te lrbit pada 13 April 2018. 

Belrikutnya Ke lme lnte lrian Agama me lneltapkan BPIU Relfelre lnsi masa pande lmi 

selbelsar Rp26juta. Pe lneltapannya me llalui KMA Nomor 777 Tahun 2020 te lntang 

                                                           
7 Veithzal Rivai and Andi Buchari, Islamic Economic (Jakarta: Bumi Aksara, 2009). h. 50 
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Biaya Pe lnye lle lnggaraan Pelrjalanan Ibadah Umrah Re lfelrelnsi Masa Pandelmi. 

Kini status pande lmi te llah re lsmi dicabut. Biaya umrah saat ini te llah me lngalami 

banyak pe lrubahan. Selbagian PPIU bahkan be lrani me lnawarkan umrah de lngan 

biaya murah, hampir me lndelkati kisaran 20 juta. Ke lme lntelrian Agama pe lrlu 

selgelra me lmbuat formulasi baru untuk update l BPIU Relfe lrelnsi. Kelbelradaan 

BPIU Relfelrelnsi saat ini sangat pe lnting karelna me lnjadi peldoman bagi 

masyarakat dalam melmpe lrtimbangkan biaya umrah yang rasional. Se llain itu, 

BPIU Relfe lrelnsi juga me lnjadi peldoman pelngawasan, klarifikasi, se lkaligus 

inve lstigasi te lrkait harga pake lt umrah yang ditawarkan PPIU. 
8
 

Adapun harga pakelt umroh yang ditawarkan ole lh PT. Gelma Talbia dan 

pelrbandingan harga delngan trave ll umroh lain dapat dilihat pada tabe ll pake lt 

umroh be lrikut ini : 

  

                                                           
8 https://kemenag.go.id/kolom/kebijakan-moderat-dalam-penetapan-biaya-umrah-

referensi-VaWIF 

 

https://kemenag.go.id/kolom/kebijakan-moderat-dalam-penetapan-biaya-umrah-referensi-VaWIF
https://kemenag.go.id/kolom/kebijakan-moderat-dalam-penetapan-biaya-umrah-referensi-VaWIF


7 
 

 
 

Tabel I. 1  

Daftar Harga Paket Umroh PT. Gema Talbia Tahun 2024 

Kelbelrangkatan Pakelt Umroh Harga Mulai Durasi 

Hotell 

Melkkah 

& 

Madinah 

Maskapai 

27 Januari 

2024 

Umroh Januari 2023 

VIP CLASS 

Rp. 36,5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 5 

Garuda 

(GA) 

10 Marelt 2024 
Umroh awal 

ramadhan 1445 H 

Rp. 38,5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 4 

Saudia 

(SV)/QR 

17 April 2024 
Umroh Via Kuala 

Lumpur 

Rp. 36,5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

3 & 3 
Batik Air 

25 Juli 2024 
Umroh Juli 2024 VIP 

CLASS 

Rp. 36,5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 5 

Garuda 

(GA) 

25 Juli 2024 
Umroh Juli 2024 plus 

Turki 

Rp. 39,75 

Juta 
15 Hari 

Bintang 

4.4 & 4 

Saudia + 

Turkish 

03 Selptelmbelr 

2024 

Umroh Selptelmbelr 

2024 relgulelr 

Rp. 33, 5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 4 

Saudia 

(SV)/JT 

12 Delselmbelr 

2024 

Umroh Delselmbelr VIP 

CLASS 

Rp. 36,5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 4 

Garuda 

(GA) 

April 2024 
Umroh akbar belrsama 

PP Al-Hidayah 

Rp. 36,5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 4 

Saudia 

(SV)/GA 

Sumbelr : PT. Gelma Talbia 

 

Tabel I. 2  

Data Harga Paket Umroh Almabrur Nadia Insani 2025
9
 

Kelbelrangkatan Pakelt Umroh Harga Mulai Durasi 

Hotell 

Melkkah 

& 

Madinah 

Maskapai 

07 Agustus 

2025 

Umroh Relgulelr 

Agustus 2025 

Rp. 32,5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 3 

Garuda 

Indonelsia 

07 Agustus 

2025 

Umroh VIP Agustus 

2025 

Rp. 45,5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

5 & 5 

Garuda 

Indonelsia 

21 Agustus 

2025 
Umroh Plus Turki Rp. 34 Juta 13 Hari 

Bintang 

5 & 3, 

Turki 4 

Turkish 

Airlinels 

21 Selptelmbelr 

2025 

Umroh Relgulelr 

Selptelmbelr 2025 

Rp. 32,5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 3 

Garuda 

Indonelsia 

13 Novelmbelr 

2025 

Umroh Plus Cairo 

Jordan Aqso 
Rp. 68 Juta 18 Hari 

Bintang 

4 & 3, 

Saudi 

Arabian 

                                                           
9 Almabrur Nadia Insani, “Transaksi paket umroh”, diakses 24 Juni 2025, 

https://almabrur.id/transaksi/paket-umrah  

https://almabrur.id/transaksi/paket-umrah
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Cairo 4 Airlinels 

Sumbelr : Almabrur Nadia Insani 

 

 

Tabel I. 3  

Data Harga Paket Umroh Rabbani tour 2025.
10

 

Kelbelrangkatan Pakelt Umroh Harga Mulai Durasi 

Hotell 

Melkkah 

& 

Madinah 

Maskapai 

17 Juli 2025 Umroh Prelmuim 
Rp. 37,9 

Juta 
9 Hari 

Bintang 

5 & 5 

Garuda 

Indonelsia 

17 Juli 2025 Umroh Helbat 
Rp. 32,9 

Juta 
9 Hari 

Bintang 

4 & 5 

Garuda 

Indonelsia 

15 Agustus 

2025 
Umroh Helmat 

Rp. 28,9 

Juta 
9 Hari 

Bintang 

3 & 3 

Garuda 

Indonelsia 

18 Juli 2025 Umroh Plus Melsir 
Rp. 39,9 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 5 
ELgpytair 

19 Juli 2025 Umroh plus Turki 
Rp. 38,5 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 5 

Turkish 

Airlinels 

29 Selptelmbelr 

2025 

Umroh Plus ELropa 

Barat 

Rp. 64,9 

Juta 
15 Hari 

Bintang 

4 & 5 

ELtihad 

Airways 

31 Agustus 

2025 
Umroh Plus Aqso 

Rp. 48,9 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 5 

ELtihad 

Airways 

14 Juli 2025 Umroh Plus Dubai 
Rp. 33,9 

Juta 
12 Hari 

Bintang 

4 & 5 
ELmiratels 

Sumbelr : Rabbani tour 

Belrdasarkan pada tabell diatas, dapat dikeltahui bahwa te lrdapat variasi 

harga, durasi pe lrjalanan, fasilitas hote ll, dan jelnis maskapai yang digunakan 

ole lh masing-masing biro pelrjalanan umroh, te lrmasuk PT. Gelma Talbia, 

Almabrur Nadia Insani, dan Rabbani Tour. PT. Gelma Talbia, yang me lnjadi 

fokus utama pe lnellitian ini, me lnawarkan belrbagai pilihan pakelt umroh de lngan 

kisaran harga antara Rp33,5 juta hingga Rp39,75 juta untuk durasi 12 hingga 

                                                           
10 Rabbani Tour, “Umroh reguler”, diakses 24 Juni 2025, https://rabbanitour.com/paket-

terbaru/umroh-reguler/  

https://rabbanitour.com/paket-terbaru/umroh-reguler/
https://rabbanitour.com/paket-terbaru/umroh-reguler/
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15 hari. Se lbagian be lsar pake lt me lnggunakan maskapai nasional se lpelrti Garuda 

Indonelsia dan Saudia Airline ls, selrta hote ll belrbintang 4 dan 5. 

Selbagai pe lrbandingan, Almabrur Nadia Insani me lnawarkan pake lt 

relgule lr delngan harga mulai dari Rp32,5 juta, seldangkan pake lt elksklusif selpe lrti 

Umroh Plus Cairo Jordan Aqso me lncapai Rp68 juta. Variasi harga ini 

dipe lngaruhi ole lh durasi yang le lbih panjang dan tambahan delstinasi wisata 

relligi. Se lme lntara itu, Rabbani Tour melnawarkan pake lt yang re llatif le lbih 

murah, selpelrti Umroh Helmat selharga Rp28,9 juta untuk 9 hari, namun juga 

me lmiliki pake lt prelmium hingga Rp64,9 juta untuk de lstinasi E Lropa Barat. 

Pelrbeldaan harga ini me lnjadi faktor pe lnting yang me lme lngaruhi 

kelputusan pe lmbe llian konsume ln. Konsume ln celndelrung me lmpe lrtimbangkan 

kelselsuaian antara harga, kualitas pellayanan, dan manfaat spiritual yang akan 

dipe lrolelh. Harga yang kompe ltitif de lngan fasilitas yang transparan dan 

pellayanan profe lsional akan me lningkatkan ke lyakinan calon jamaah untuk 

me lmilih biro pe lrjalanan te lrtelntu. 

Dari tabe ll di atas dapat dilihat bahwa PT. Gelma Talbia melnawarkan 

belrbagai pake lt umroh yang be lragam. Dari harga yang dite ltapkan pada seltiap 

pake lt umroh yang ditawarkan, PT. Ge lma Talbia te llah me lrincikan dari harga 

tike lt, hote ll, dan kelnyaman para jamaah umroh, se lrta diharapkan dapat me lnarik 

minat para calon jamaah umroh. 

Sellain harga, promosi juga be lrpelran dalam me lmbe lntuk ke lsadaran dan 

minat konsume ln te lrhadap suatu atau layanan jasa umroh. Fandy Tjiptono 
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me lngelmukakan bahwa promosi adalah suatu be lntuk komunikasi pe lmasaran. 

Yang maksud de lngan komunikasi pe lmasaran adalah aktivitas pelmasaran yang 

belrusaha me lnye lbarkan informasi, melmpe lngaruhi/ me lmbujuk, dan/atau 

me lngingatkan pasar sasaran atas pe lrusahaan dan produknya agar be lrseldia 

me lnelrima, me lmbe lli, dan loyal pada produk yang ditawarkan pelrusahaan yang 

belrsangkutan.
11

 Gitosudarmo me lnyatakan bahwa promosi adalah me lrupakan 

kelgiatan-ke lgiatan yang ditujukan untuk me lmpe lngaruhi konsume ln agar me lrelka 

dapat me lnjadi kelnal akan produk an jasa yang ditawarkan ole lh pelrusahaan 

kelpada me lrelka dan kelmudian me lrelka me lnjadi selnang lalu me lmbe lli produk 

te lrselbut.
12

 

Dari sudut pandang syariah, variabe ll ini yang sangat dominan banyak 

yang be lrtelntangan delngan prinsip-prinsip syariah dalam praktiknya di marke lt. 

Baik kare lna kelbohongan atau te lrlampau belrle lbih-le lbihan maupun dalam 

me lmbe lrikan pe lnyajian-pelnyajian iklan yang biasanya se lring delkat-delkat ke l 

pornografi. Islam se lcara jellas me llarang ke ldua hal ini dalam unsur promosi.
13

 

Karelna iklan dan promosi se lpe lrti itu dapat me lnipu pelmbelli, maka 

Rasulullah me llarangnya, se lbagaimana diriwayatkan ole lh Ibnu Umar. 

 عَهِ  وهََى وَسَهَّمَ  عَهيَْهِ  اللُ  صَهَّى اللِ  سَسُىْلَ  انََّ  : عَىْهُمَا اللُ  عُمَشَسَضِيَ  ابْهِ  حَذِيْثُ 

 انىَّجش

Artinya : Diriwayatkan dari Ibnu Umar radiyallhu „anhuma, dia tellah 

belrkata: “Se lsungguhnya Rasulullah shallallahu „alaihi wa sallam me llarang 

                                                           
11 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Ed III, (Yogyakarta: ANDI, 2008), h. 219 
12 Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, Cet ke-6, (Yogyakarta: BPFE, 2000), h.116 
13 M. Syakir Sula, Op.cit, h. 450 
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jual-belli de lngan cara najasy yaitu pura-pura melmbayar delngan harga yang 

le lbih mahal supaya pelmbelli lain te lrtipu”.
14

 (Muttafaq alaih) 

Pelngelrtian jual-belli Najasy dalam hadist telrselbut yaitu me lmuji-muji 

harga barang dagang untuk me lmbuatnya laku, atau me lngatrol harga barang 

dagangan agar pe llanggan/pe lmbe lli e lnggan me lmbe llinya delngan tujuan 

me lrugikan orang lain- pelmilik barang.
15

 

PT Gelma Talbia me lrupakan salah satu pelrusahaan yang be lrgelrak di 

bidang jasa pelnye llelnggaraan haji dan umroh. Pe lrusahaan ini me lnawarkan 

belrbagai pilihan pakelt umroh dan haji de lngan belragam fasilitas dan harga 

yang dapat dise lsuaikan de lngan ke lmampuan calon jamaah. Selbagai le lmbaga 

yang be lrfokus pada pelnye ldiaan layanan pelrjalanan re lligius, PT Gelma Talbia 

me lmiliki tantangan dalam me lne lntukan harga pakelt yang kompe ltitif, te lrutama 

delngan me lmpe lrtimbangkan pe lrsaingan yang ke ltat di industri ini. Harga pake lt 

yang te lrlalu tinggi dapat me lnurunkan minat calon jamaah, selme lntara harga 

yang te lrlalu re lndah dapat me lmpe lngaruhi profitabilitas pe lrusahaan. 

Kelgiatan ibadah umroh me lmpunyai dua sisi yang harus dipelrhatikan 

dalam pe llaksanaannya, yaitu standar pe llaksanaannya saat masih di tanah air 

dan di tanah suci. Di tanah air, banyak aspelk pelnting yang harus dipelrhatikan 

pelmbinaannya se lpelrti pe llayanan (pe lmbayaran se ltoran ke l Bank, pe lngurusan 

dokume ln umrah, pe lme lriksaan ke lselhatan calon jamaah), bimbingan manasik 

(mate lri bimbingan, me ltodel dan waktu bimbingan), pe lnye ldiaan pe lrlelngkapan, 

dan konsultasi ke lagamaan. Se ldangkan standar pe llayanan ibadah umrah di 

                                                           
14 Ahmad Mudjab Mahalli, Hadist-Hadist Muttafaq „Alaih, (Jakarta: Kencana, 2004), 

h.92 
15 Muhammad Nashiruddin Al-Albani, Shahih Sunnah Ibnu Majah, (Jakarta: Pustaka 

Azzam, 2007), h. 308 
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tanah suci me lncakup pe llayanan akomodasi, transportasi, konsumsi, se lrta 

kelselhatan. Namun, pelnye llelnggara ibadah umroh se llama ini dinilai kurang 

elfe lktif, yang turut me lmpe lngaruhi kualitas pelmbe lrian pellayanan dan 

pelrlindungan pada jamaah. Agar tujuan pellaksanaan ibadah umroh se llalu 

suksels dan me lncapai targe lt, maka pe lrlu dipe lrhatikan manaje lmelnnya, te lrutama 

dari se lgi harga pakelt umroh. Dalam pelne llitian ini, te lrdapat tiga variabe ll 

utama, yaitu harga, promosi, dan ke lputusan pelmbe llian yang saling be lrkaitan.  

Dalam be lbelrapa tahun telrakhir, minat masyarakat Indone lsia te lrhadap 

ibadah umroh me lnunjukkan pelningkatan yang sangat signifikan. Be lrdasarkan 

data dari Ke lme lnte lrian Agama Re lpublik Indone lsia, pada tahun 2023 te lrcatat 

le lbih dari 1,2 juta jamaah Indone lsia belrangkat umroh, dan jumlah ini 

dipre ldiksi akan te lrus me lningkat hingga tahun 2025.
16

 PT. Ge lma Talbia se lbagai 

salah satu biro pe lrjalanan umroh be lrupaya me lnangkap pe lluang ini de lngan 

me lnawarkan belrbagai jelnis pakelt umroh, mulai dari pake lt relgulelr hingga 

elksklusif, delngan variasi harga yang diselsuaikan de lngan kelbutuhan pasar. 

Sellain itu, pe lrusahaan juga gelncar mellakukan promosi me llalui be lrbagai 

platform digital, te lrmasuk me ldia sosial dan we lbsitel, guna melningkatkan minat 

konsume ln. 

Namun, dalam praktiknya, pe lrusahaan me lnghadapi ke lnyataan bahwa 

me lskipun upaya promosi te llah dilakukan dan variasi harga te llah diselsuaikan 

delngan daya be lli masyarakat, tingkat konvelrsi dari calon jamaah me lnjadi 

                                                           
16 Kementerian Agama Republik Indonesia. (2023). Laporan Kinerja Direktorat Jenderal 

Penyelenggaraan Haji dan Umrah Tahun 2023, hal. 2. 
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pellanggan masih fluktuatif dan be llum me lncapai targe lt yang diharapkan. 

Banyak calon jamaah yang me lnunjukkan minat pada tahap awal, te ltapi 

me lngurungkan niat pelmbe llian kare lna belrbagai pe lrtimbangan, baik dari sisi 

keljellasan harga, ke ltidakpastian fasilitas, maupun ke lraguan atas ke labsahan 

syariah dari layanan yang ditawarkan. Pelrmasalahan ini me lnjadi le lbih 

komple lks keltika pe lrusahaan dihadapkan pada tuntutan untuk me lnelrapkan 

prinsip-prinsip e lkonomi syariah dalam selluruh kelgiatan opelrasional dan 

pelmasarannya, yang tidak hanya me lnyangkut aspe lk harga dan promosi, te ltapi 

juga transparansi, ke ljujuran, selrta tidak adanya unsur gharar (keltidakpastian) 

dan maysir (spe lkulasi). 

Belrikut adalah jumlah jamaah PT. Gelma talbia dalam dua tahun telrkhir 

dari awal be lrdiri 2023-2024 

Tabel I. 4  

Jumlah jamaah umroh PT. Gema talbia pada tahun 2023-2024 

Tahun Bulan Jumlah Jamaah 

2023 Agustus 19 

 Oktobelr 8 

 Delselmbe lr 32 

 Total 2023 59 

2024 Januari 48 

 Marelt 9 

 Juli 8 

 Selpte lmbe lr 14 

 Delselmbe lr 16 

 Total 2024 95 

        Sumbelr: PT. Gelma talbia 

PT. Gelma talbia sudah le lgal dan me lmiliki izin PPIU (Pelnye lle lnggara 

Pelrjalanan Ibadah Umroh) dari ke lme lnag pada tahun 2023, dan me lnjalankan 
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opelrasionalnya pada bulan Agustus 2023. Belrdasarkan data jumlah jamaah 

umroh pada tahun 2023 dan 2024, dapat dike ltahui bahwa te lrjadi pe lningkatan 

partisipasi masyarakat dalam me llaksanakan ibadah umroh dari tahun ke l tahun. 

Pada tahun 2023, total jamaah yang be lrangkat umroh te lrcatat selbanyak 59 

orang, delngan distribusi kelbelrangkatan pada bulan Agustus 19 orang, Oktobelr 

8 orang, dan Delselmbelr 32 orang. Pelningkatan signifikan te lrjadi pada bulan 

Delselmbe lr, yang me lnandakan adanya ke lcelndelrungan masyarakat untuk 

me lmilih waktu akhir tahun se lbagai mome ln pellaksanaan ibadah umroh. 

Selme lntara itu, pada tahun 2024, jumlah jamaah umroh melngalami 

pelningkatan me lnjadi 95 orang. Jumlah te lrselbut te lrselbar pada lima bulan, yaitu 

Januari 48 orang, Marelt 9 orang, Juli 8 orang, Selptelmbe lr 14 orang, dan 

Delselmbe lr 16 orang. Jumlah te lrtinggi te lrcatat pada bulan Januari, yang 

kelmungkinan be lsar dipe lngaruhi ole lh faktor waktu libur pe lrgantian tahun dan 

kondisi cuaca yang le lbih kondusif. Melskipun te lrjadi pelnurunan pada bulan-

bulan be lrikutnya, total akumulasi jamaah te ltap me lnunjukkan treln 

pelrtumbuhan positif. 

Selcara kuantitatif, pelningkatan jumlah jamaah dari tahun 2023 kel 

tahun 2024 me lncapai 36 orang atau selkitar 61%. Hal ini me lngindikasikan 

adanya pe lningkatan minat masyarakat telrhadap ke lputusan pelmbe llian untuk 

me lnunaikan ibadah umroh me llalui PT. Gelma talbia.  
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Pelnelliti me llakukan wawancara de lngan foundelr PT. Gelma Talbia, yaitu 

Bapak H. Oman abdul aziz, S. Ag
17

. Guna me lmahami le lbih dalam strate lgi 

promosi yang dilakukan ole lh pihak manajelme ln dalam me lnarik minat jamaah. 

Dalam wawancara telrselbut, Bapak Oman me lnjellaskan bahwa promosi tidak 

hanya dipahami se lbagai upaya untuk me lnjual pakelt pe lrjalanan, teltapi se lbagai 

bagian dari dakwah dan pe llayanan umat. 

Dalam pe lrnyataannya, be lliau me lnyampaikan: "Bagi kami, promosi 

bukan selkadar iklan. Kami ingin me lmbangun kelpe lrcayaan. Karelna itu, kami 

le lbih banyak fokus pada pe lndelkatan pe lrsonal, me lngunjungi majellis taklim, 

me lnjalin komunikasi de lngan alumni jamaah, dan me lngeldelpankan te lstimoni 

nyata. Kami pe lrcaya, dari mulut ke l mulut itu masih le lbih kuat dibanding 

selkadar promosi digital". Le lbih lanjut, belliau me lnjellaskan bahwa PT. Gelma 

Talbia juga aktif me lmanfaatkan me ldia sosial se lbagai sarana promosi, namun 

delngan pelnde lkatan yang tidak selmata-mata kome lrsial. Konteln yang dibagikan 

di me ldia sosial le lbih banyak be lrisi eldukasi ibadah, dokume lntasi 

kelbe lrangkatan jamaah, selrta cuplikan manasik umroh. Tujuannya adalah 

me lmbangun ke ldelkatan e lmosional dan rasa aman bagi calon jamaah. "Kita 

ingin jamaah me lrasa yakin, me lrasa bahwa me lrelka tidak se lndiri. Makanya kita 

dokume lntasikan se ltiap prosels, agar me lrelka bisa me llihat bahwa pellayanan 

kami itu nyata dan profelsional," tambah be lliau. Tidak hanya itu, dalam 

me llakukan promosinya PT. Ge lma Talbia juga pelrnah me lnye lbarkan elve lnt jalan 

santai se lbanyak 2000 tike lt yang bisa diikuti ole lh selluruh lapisan masyarakat, 

                                                           
17 Wawancara pribadi dengan Oman Abdul Aziz, founder PT. Gema talbia, (2025, 7 Mei). 
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Delngan hadiah utama umroh gratis, e lmas, se lpelda, dan se lmbako bagi para 

pelme lnang. Sellain itu PT. Gelma Talbia juga me lmasang spanduk, selrta 

me lnye lbarkan flye lr dan brosur kelpada targelt promosi yaitu masyarakat. 

Dari hasil wawancara ini, dapat disimpulkan bahwa strate lgi promosi 

PT. Gelma Talbia tidak hanya me lnelkankan pada aspe lk visual dan informatif, 

te ltapi juga pada nilai-nilai ke lpe lrcayaan, kelde lkatan, dan pe lngalaman spiritual. 

Kelte lrlibatan founde lr selcara langsung dalam me lmbangun re llasi delngan jamaah 

me lnjadi salah satu kunci ke lbelrhasilan dalam me lmpe lrtahankan loyalitas 

konsume ln selkaligus me lnarik minat calon jamaah baru.  

Dalam be lbe lrapa tahun te lrakhir, industri pe lrjalanan ibadah umroh 

me lngalami pe lrtumbuhan yang signifikan di Indone lsia, me lndorong 

me lningkatnya pe lrsaingan antar biro pe lrjalanan umroh dalam me lnarik minat 

calon jamaah. Stratelgi pe lmasaran se lpelrti pe lneltapan harga dan promosi 

me lnjadi kunci dalam me lmbe lntuk kelputusan pelmbe llian konsume ln. Pelne llitian 

te lrdahulu yang dilakukan ole lh Faiz Junanda Se ltiawan be lrjudul “Pelngaruh 

Citra Melrelk, Harga dan Promosi telrhadap Kelputusan Pe lmbellian Pake lt 

Umroh PT. Odifa Jellajah Dunia” me lnunjukkan bahwa faktor-faktor 

pelmasaran se lpelrti citra me lre lk, harga, dan promosi selcara simultan 

belrpe lngaruh signifikan te lrhadap ke lputusan pelmbe llian pake lt umroh. 

Namun, pe lne llitian telrselbut be llum se lcara khusus me lninjau bagaimana 

dime lnsi-dime lnsi pelmasaran te lrselbut dianalisis dari pe lrspelktif e lkonomi 

syariah, yang me lmiliki prinsip dan nilai-nilai te lrselndiri selpe lrti ke ladilan, 
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kelmaslahatan, dan transparan maupun keljujuran. Olelh kare lna itu, pe lnellitian 

ini be lrtujuan untuk me lle lngkapi kajian selbellumnya de lngan fokus pada 

pelngaruh harga dan promosi te lrhadap kelputusan pe lmbe llian jamaah umroh, 

khususnya di PT. Ge lma Talbia Jambi, me llalui tinjauan dari pe lrspelktif e lkonomi 

syariah. Pe lndelkatan ini diharapkan dapat me lmbe lrikan kontribusi te loritis 

maupun praktis dalam me lmahami ke lputusan konsume ln muslim yang tidak 

hanya dipe lngaruhi olelh pe lrtimbangan rasional e lkonomi, te ltapi juga olelh nilai-

nilai syariah yang melre lka anut. 

Belrdasarkan uraian masalah diatas maka pelnulis te lrtarik mellakukan 

pelne llitian de lngan judul “Pengaruh harga paket umroh dan promosi 

terhadap keputusan pembelian jamaah umroh pada PT. Gema Talbia di 

jambi ditinjau menurut perspektif ekonomi syariah” 

B.  Batasan Masalah 

Adapun batasan masalah pada pe lnellitian ini yaitu me lliputi: 

Belrdasarkan ide lntifikasi masalah diatas maka pe lnulis me lmbatasi 

pelrmasalahan dalam pe lnellitian ini yaitu pe lrusahaan jasa travell umroh PT. 

Gelma Talbia. Batasan yang ke ldua yaitu sampe ll data pelne llitian yang 

digunakan pada pe lnellitian ini yaitu jamaah pada PT. Ge lma Talbia se llama 

pelriode l 2023-2024 

C.  Rumusan Masalah 

Belrdasarkan latar bellakang pe lrmasalahan di atas, maka rumusan 

masalah pe lne llitian ini dapat diuraikan se lbagai be lrikut: 
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1) Apakah harga pake lt umroh be lrpe lngaruh signifikan te lrhadap ke lputusan 

pelmbe llian pake lt umroh pada PT. Ge lma talbia? 

2) Apakah promosi be lrpelngaruh signifikan telrhadap kelputusan pelmbe llian 

pake lt umroh pada PT. Gelma talbia? 

3) Apakah harga pake lt umroh dan promosi be lrpelngaruh signifikan se lcara 

simultan te lrhadap ke lputusan pe lmbe llian pada PT. Ge lma talbia? 

4) Apakah harga pake lt umroh dan promosi yang dite lrapkan ole lh PT. Gelma 

Talbia be lrpelngaruh signifikan te lrhadap kelputusan pe lmbe llian konsume ln, 

dan apakah hal te lrselbut te llah se lsuai delngan prinsip e lkonomi syariah? 

D.  Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Pelnellitian 

Selsuai de lngan pe lrmasalahan yang dirumuskan di atas maka tujuan 

dari pe lnellitian ini adalah: 

a. Melngeltahui pe lngaruh harga pake lt umroh te lrhadap kelputusan 

pelmbe llian pake lt umroh pada PT. Ge lma talbia. 

b. Melngeltahui pe lngaruh promosi te lrhadap kelputusan pelmbe llian pake lt 

umroh pada PT. Ge lma taliba. 

c. Melngeltahui pe lngaruh harga pakelt umroh dan promosi telrhadap 

kelputusan pe lmbe llian selcara simultan pada PT. Gelma talbia. 

d. Melngeltahui tinjauan pelrspelktif e lkonomi syariah dari pelngaruh 

pelngaruh harga pakelt umroh dan promosi te lrhadap ke lputusan 

pelmbe llian pake lt umroh pada PT. Ge lma talbia.  

2. Manfaat Pe lnellitian 
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a. Selbagai salah satu syarat bagi pe lnulis untuk me lmpe lrole lh gellar sarjana 

S1 (Strata Satu) Program Studi E Lkonomi Syariah pada Fakultas 

Syariah dan Hukum Pada Unive lrsitas Islam Ne lgelri Sultan Syarif 

Kasim Riau 

b. Bagi pelrusahaan, diharapkan pe lnellitian dapat me lmbe lrikan informasi 

bagi pelrusahaan untuk me lningkatkan pelndapatan pe lrusahaan dari 

harga pake lt umroh. 

c. Bagi akade lmisi, diharapkan pe lnellitian ini dapat me lmbe lri informasi 

untuk re lfelrelnsi apabila me lmpunyai kasus yang sama de lngan judul 

pelne llitian ini, agar belrmanfaat bagi yang be lrminat untuk 

me lngelmbangkannya. 

E.  Sistematika Penulisan 

Sistelmatika pe lnyusunan pelnulisan proposal ini te lrdiri dari tiga bab adapun 

selcara siste lmatika adalah se lbagai be lrikut: 

BAB I  : PENDAHULUAN 

Dalam bab ini me lmbahas be lrbagai gambaran singkat yangme lliputi 

latar be llakang masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan 

pelne llitian, manfaat pelne llitian dan siste lmatika pe lnulisan. 

BAB II : TINJAUAN PUSTAKA 

Dalam bab ini pe lnulis me lnguraikan te lntang de lskripsi te lori yang 

dapat digunakan selbagai pe ldoman dalam pe lmbahasan selpelrti: 
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diantaranya te lntang Harga, Promosi, pe lnellitian te lrdahulu dan 

kelrangka pikir. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Dalam bab ini pe lnulis akan me lnguraikan me ltode l pelne llitian yang 

dapat digunakan dalam pe lnellitian ini yaitu me lmaparkan te lntang 

jelnis dan sifat pe lnellitian, lokasi pe lnellitian, pupulasi dan sampe ll, 

sumbe lr data, te lknik pelngumpulan data, analisis data dan me ltodel 

pelnulisan. 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Dalam bab ini belrisi me lngelnai uraian hasil pe lnellitian dan 

pelmbahasan se lsuai delngan rumusan masalah yang be lrkaitan delngan 

bagaimana pe lngaruh harga pake lt umroh dan promosi te lrhadap 

kelputusan pe lmbe llian jamaah umroh pada PT. Ge lma Talbia me lnurut 

pelrspelktif syariah. 

BAB V  : KESIMPULAN DAN SARAN 

Belrisi ke lsimpulan yang dipe lrole lh dari hasil pe lne llitian dan saran 

yang pe lrlu disampaikan ke lpada pihak-pihak yang belrkelpelntingan 

dan me lmbutuhkan hasil pe lnellitian ini. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Kerangka Teoritis 

1. Harga 

a.  Pelngelrtian Harga 

Harga dalam Kamus Belsar Bahasa Indonelsia (KBBI) adalah nilai 

suatu belnda yang diukur delngan uang, jumlah uang atau alat tukar lain 

yang selnilai, yang harus dibayarkan atau dike lluarkan untuk me lmbe lli 

produk atau jasa, pada waktu te lrte lntu dan di pasar te lrte lntu.
18

 

Harga me lnurut Kotle lr dan Amstrong adalah jumlah uang yang 

ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Harga adalah salah satu elle lme ln 

bauran pe lmasaran yang me lnghasilkan pe lndapatan, se ldangkan e llelme ln 

lainnya me llambangkan biaya. Harga belrsifat fle lksibe ll, artinya dapat 

belrubah de lngan ce lpat.
19

 Seldangkan me lnurut me lnurut Ghanimata harga 

me lrupakan selsuatu hal yang digunakan untuk me lndapatkan keluntungan 

dari suatu produk atau jasa.
20

 

Dalam konte lks pelmasaran jasa, selcara seldelrhana istilah harga 

me lnurut Tjiptono, Seljumlah uang (satuan mone lte lr) dan atau aspelk lain 

(non-mone ltelr) yang me lngandung utilitas atau ke lgunaan telrte lntu yang 

                                                           
18Tim Penyusun Kamus Pusat Bahasa, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai 

Pustaka,  

2005), hlm. 388. 
19 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 

2007) h. 77  
20 Kumrotin, E. L., & Susanti, A. “Pengaruh kualitas produk, harga, dan kualitas 

pelayanan terhadap kepuasan konsumen pada Cafe KO.WE.COK di Solo”. Jurnal Manajemen dan 

Bisnis, Vol. 6, No 1, Juni 2021 h. 4 
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dipe lrlukan untuk me lndaptakan suatu jasa. Utulitas me lrupakan atribut atau 

faktor yang be lrpote lnsi me lmuaskan dan kelinginan te lrtelntu.
21

 

Belrdasarkan pe lngelrtian harga dari belrbagai sumbe lr, dapat 

disimpulkan bahwa harga me lrupakan nilai atau jumlah uang yang harus 

dike lluarkan untuk melmpe lrole lh suatu produk atau jasa. Harga dapat diukur 

delngan alat tukar, te lrutama uang, dan melrupakan e llelme ln pelnting dalam 

pelmasaran yang melmpe lngaruhi pe lndapatan. Se llain itu, harga be lrsifat 

fle lksibell, dapat be lrubah selsuai de lngan kondisi pasar.  

Dalam konte lks pelmasaran jasa, harga tidak hanya me lncakup uang 

te ltapi juga nilai utilitas yang me lmbe lrikan kelpuasan bagi konsume ln. 

b. Faktor-Faktor yang me lmpe lngaruhi pe lneltapan harga 

 Melnurut Akhmad Muhajidin, harga dipe lngaruh olelh belbelrapa 

faktor diantaranya:
22

 

1) Jumlah orang yang me lminta.  

2) Kuat atau le lmahnya kelbutuhan te lrhadap barang-barang itu. 

3) Kualitas pe lmbe lli barang te lrselbut. 

4) Kelinginan orang te lrhadap barang-barang selring kali be lrbelda-belda 

5) Jelnis (uang) pe lmbayaran yang digunakan dalam transaksi jual be lli 

te lrselbut.  

                                                           
21 Fandy Tjiptono. “Pemasaran jasa: Prinsip, penerapan, dan penelitian”. (Yogyakarta: 

Andi Offset, 2018) h. 44 
22 Akhmad Mujahidin, Ekonomi Islam: Sejarah, Konsep, Instrumen, Negara, dan Pasar, 

(Jakarta:  Rajawali Pers, 2013), Ed Revisi, Cet ke-2, h. 9 
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Pada umumnya hubungan antara tingkat harga dan jumlah 

pelrmintaan adalah nelgatif, artinya se lmakin tinggi harga maka 

selmakin re lndah jumlah pe lrmintaan, pun delmikian se lbaliknya.  

Melnurut hubungan antara barang yang diminta de lngan harga 

barang te lrselbut dimana hubungan be lrbading te lrbalik, yaitu keltika 

harga me lningkat atau naik maka jumlah barang yang diminta akan 

me lnurun dan selbaliknya, apabila harga turun jumlah barang 

me lningkat. Dan telori lain me lngatakan bahwa selmakin tinggi 

pelndapatan konsume ln maka akan se lmakin tinggi daya be llinya. 

c. Indikator Harga  

  Melnurut Kotle lr dan Armstrong indikator harga telrbagi melnjadi 

elmpat yaitu:
23

 

1) Kelte lrjangkauan harga  

Suatu produk yang dapat dijangkau ole lh para konsume ln 

kelmudian dibe lrikan harga ole lh suatu pelrusahaan dimana harga 

yang te lrjangkau akan me lmbuat konsumeln te lrtarik untuk ke lmbali 

me lnikmati produk te lrselbut.  

2) Kelselsuaian harga de lngan kualitas produk  

Selbuah pelrusahaan dikatakan be lrhasil jika harga pada 

produknya se lsuai delngan kualitas yang me lre lka belrikan, jika 

kualitas produk baik dan harga tinggi maka konsume ln tidak melrasa 

                                                           
23 Philip Kotler dan Armstrong. “Manajemen pemasaran”. (Jakarta: Prehalindo, 2005) h. 

452 
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kelbe lratan jika me lmbe lli produk te lrselbut kare lna me lmpunyai 

kelselsuaian harga de lngan kualitas produknya.  

3) Daya saing harga dalam pasar  

Selbuah pelrusahaan jika ingin me lngalahkan kompe ltitornya 

harus me lmbe lrikan harga atau suatu produk yang be lrkualitas 

selhingga dapat be lrsaing te lrhadap kompe ltitornya.  

4) Kelselsuaian harga de lngan manfaat  

Kelselsuaian harga yang dibe lrikan ole lh pe lnye ldia jasa harus 

selsuai de lngan dampak positif produk yang dibe lrikan juga. Belgitu 

pula jika harga yang dihadirkan tinggi maka selbaiknya manfaat 

yang yang disajikan tinggi pula. 

d. Pelmatokan Harga dalam Islam 

Prinsip dasar dalam pelrelkonomian Islam adalah ke lbelbasan belrusaha 

yang dibare lngi delngan kelsadaran untuk me lnjaga batas-batas aturan yang 

dite ltapkan syariat. Di antara aturan te lrpelnting yang harus dipe lrhatikan 

adalah ke ladilan, qana'ah, ke lpatuhan pada kaidah-kaidah me lmpelrole lh laba 

yang baik dan halal, yaitu dalam batas se lpelrtiga
24

. Hal itu didasarkan pada 

sabda Rasulullah saw, 

ُ بعَْضَهُمْ مِهْ بعَْضٍ   رسَُوا انىَّاسَ يشَْصُقِ اللَّّٰ

Artinya :"Biarkanlah selbagian orang dibelri relzelki ole lh Allah SWT 

me llalui manusiayang lain.” 

Belrdasarkan prinsip di atas, maka pada dasarnya tidak bole lh ada 

pelmatokan harga. Se lorang pe lnguasa juga tidak dibole lhkan me lmatok harga 

                                                           
24 Prof.Dr.Wahbah Az Zuhaili, FIqih Islam Wa Adillahu, penerjemah: Abdul Hayyie al-

Kattani, (Jakarta : Gema Insani Darul fikir, 2011) h.250 
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barang yang dipe lrdagangkan di kalangan masyarakat. Se lluruh ulama 

selpakat me lnyatakan hal ini. 

 Rasulullah saw.me lnolak untuk me llakukan pe lmatokan harga bukan 

karelna pelnolakan te lrhadap pelmatokan harga itu selndiri, namun kare lna 

alasan yang me lwajibkan ditelmpuhnya tindakan te lrselbut. Yaitu 

kelselwelnang-welnangan dari para pe ldagang, be llum ada pada saat itu. 

Artinya, para pe ldagang di saat itu masih me lnjual barang dagangan me lrelka 

delngan harga yang seltimpal. Adapun te lrjadinya ke lnaikan harga keltika itu 

bukanlah dise lbabkan upaya (ulah) para pe ldagang, namun dise lbabkan 

belrlakunya hukum pasokan dan pe lrmintaan (supply-delmand) di pasa4 

yaitu ke ltika pasokan barang seldikit maka harga akan naik. Ole lh karelna itu, 

tidak dipe lrlukan pelmatokan harga jika tidak ada hal yang melnde lsak untuk 

itu, contohnya dalam situasi barangbarang te lrseldia se lcara luas di pasar dan 

dijual delngan harga yang se ltimpal, tanpa kelselwelnang-welnangan atau 

tindakan yang me lrugikan konsume ln. 

e. Ta‟sir 

1). Pelngelrtian Tas‟ir 

Kata tas‟ir be lrasal dari kata sa'ara-yas'aru-sa'ran yang artinya 

me lnyalakan. Se lcara eltimologi kata at-tas‟ir selakar de lngan kata as-si‟r 

(harga) yang be lrarti pelneltapan harga. Kata as-si'r ini digunakan di 

pasar untuk me lnye lbut harga (di pasar) selbagai pe lnye lrupaan te lrhadap 

aktivitas pe lnyalaan api, selakan me lnyalakan nilai (harga) bagi selsuatu. 

Dikatakan, Sa arat asy-syay a tas îran, artinya me lne ltapkan harga 
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selsuatu yang me lrupakan titik be lrhelnti tawar-me lnawar.
25

 Jika 

dikatakan, As arû wa sa arû, artinya me lrelka te llah be lrselpakat atas 

suatu harga te lrtelntu. Olelh kare lna itu, tas„îr selcara bahasa be lrarti taqdîr 

as si„ri (pelneltapan/pelne lntuan harga).
26

  

Tas‟ir me lnurut bahasa sama de lngan si‟r yaitu me lneltapkan atau 

me lnelntukan harga.
27

 Dapat juga dikatakan bahwa al-si‟r adalah harga 

dasar (Price l Rate l), yang be lrlaku di kalangan pe ldagang.
28

 

Dalam te lrminologi fiqh, te lrdapat be lbelrapa ungkapan yang 

me lnjellaskan pe lngelrtian tas‟ir ini. As-Syaukani me lnyatakan bahwa 

tas‟ir adalah : 

“Pelrintah pe lnguasa atau wakilnya atau pelrintah se ltiap orang 

yang me lngurus urusan kaum muslimin kelpada para pe ldagang untuk 

tidak me lnjual barang dagangannya ke lcuali de lngan harga yang te llah 

dite ltapkan, dilarang untuk me lnambah atau me lnguranginya delngan 

tujuan untuk ke lmaslahatan” 

 

Fathi al-Duraini me lnanggapi de lfinisi yang dike lmukakan ole lh 

as-Syaukani ini de lngan me lnyatakan bahwa:
29

  

a) Delngan adanya pelrintah pe lnguasa atau wakilnya 

me lngisyaratkan adanya ijbar (me lmaksa), yang wajib diikuti 

ole lh peldagang. 

                                                           
25 Al-Minawi, At-Ta‟ârif, Dar al-Fikr al-Mu‟ashirah-Dar al-Fikr, Beirut-Damaskus (cet. I. 

Jus 1, 1414 H), h. 405 
26 Ar-Razi, Mukhtâr ash-Shihâh, Maktabah Lubnan Nasyirun, Beirut (Jus. 1, 1995 M-

1415 H), h. 126. 
27 Abu Lois al-Ma‟luf, Al-Munjid fi al-Lughah wa al-A‟lam (Bairut: Dar al-Masyriq, 

1986), jilid 5, h. 1802 
28 Muhammad Rawas Qal‟ah Ji dan Hamid Shadiq Qunaibi, Mu‟mal a;-Lughah al-

Fuqaha‟, (Beirut: Dar al-Nafais, 1985), h. 244. 
29 Fathi al-Duraini, Al-Fiqh al-Islam al-Muqaran Ma‟a al-Mazahib (Damaskus: 1997), h. 

139-140. 
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b) Diselbutkan tujuan tas‟ir untuk ke lmaslahatan adalah untuk 

me lnunjukkan pelntingnya tas‟ir dalam me lnolak ke lmudharatan. 

c) Pelnye lbutan “tidak bole lh me lnjual delngan me lle lbihkan atau 

me lngurangi dari harga yang te llah dite ltapkan”, maka dalam hal 

me llelbihkan harga, itu jellas dilarang kare lna akan me lmbe lrikan 

kelmudharatan pada manusia. Seldangkan me lnguranginya tidak 

dite lmukan se lsuatu alasan untuk tidak me lmbole lhkannnya 

dalam waktu-waktu yang sulit, bahkan me lngurangi harga ini 

dibole lhkan kare lna selsuai delngan tujuan tas‟ir itu selndiri, yaitu 

me lmbe lri manfaat kelpada manusia dan me lringankan kelsulitan 

me lrelka delngan cara me lme lnuhi kelbutuhan me lre lka kelcuali 

apabila diyakini de lngan me lngurangi harga akan te lrjadi ihtikar. 

d) Yang bolelh me llakukan tas‟ir adalah sulthan atau ke lpala ne lgara 

(pelnguasa). 

Delfinisi ini me lnjellaskan bahwa tas‟ir itu be lrlaku umum te lrhadap 

selmua barang yang dijual yang be lrtujuan untuk kelmaslahatan de lngan 

tidak me lnzhalimi peldagang dan pelmbelli. Adapun me lnurut pelngelrtian 

syariah, te lrdapat belbelrapa pe lngelrtian. Melnurut Imam Ibnu Irfan (ulama 

Malikiayah), Tas‟ir adalah pe lneltapan harga te lrte lntu untuk barang 

dagangan yang dilakukan pe lnguasa ke lpada pe lnjual makanan di pasar 

delngan seljumlah dirham te lrtelntu. Melnurut Syaikh Zakariyah Al-Anshari 

(ulama Syafi‟iyah) me lnurutnya, tas‟ir adalah pe lrintah wali (pelnguasa) 
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kelpada pe llaku pasar agar me lre lka tidak me lnjual barang dagangan me lrelka 

kelcuali de lngan harga te lrtelntu. 

2). Hukum Tas‟ir dalam Fiqih Islam 

Para Fuqaha telrbellah me lnjadi dua pelndapat. Pe lrtama, al-tas‟ir 

hukumnya haram dan ini me lrupakan pe lndapat jumhur. Sayyid Sabiq 

me lngutarakan, bahwa pelmbatasan (pelneltapan) harga dapat 

me lngakibatkan te lrselmbunyinya barang-barang, hal mana me lmbuat 

barang me lnjadi mahal. Me lningginya harga belrarti me lnyusahkan 

orang-orang miskin, dikare lnakan daya belli me lrelka yang me lnurun. 

Selme lntara orang kaya dapat me lmbe lli barang dari pasar ge llap yang 

pelnuh de lngan tipu daya. Hal ini selmua me lnye lbabkan tidak 

te lrwujudnya ke lmaslahatan pada masyarakat. Ke ldua, tas‟ir 

dipe lrbolelhkan, akan te ltapi pe lmbole lhan ini tidak se lcara mutlak. 

Melnurut Hanafiyah, dipe lrbolelhkan tas‟ir apabila te lrjadi 

kelnaikan hargaharga barang, yang mana ke lnaikannya me llelwati batas 

kelwajaran. Seldangkan me lnurut Malikiyah, al-Tas‟ir ada dua be lntuk, 

dipe lrbolelhkan al-tas‟ir apabila se lbagian pelnjual me lnurunkan harga 

barang, maka tas‟ir pada belntuk ini dipe lrbole lhkan agar pelnjual yang 

me lnurunkan harga te lrselbut me lnye lsuaikan de lngan harga peldagang 

kelbanyakan. Ini be lntuk pe lrtama me lnurut Malikiyah. Be lntuk ke ldua 

dari tas‟ir adalah me lmbatasi para pe ldagang de lngan harga te lrte lntu, 

selhingga me lrelka tidak bolelh me lnjual me lle lbihi harga yang tellah 

dite ltapkan. Maka belntuk ini dipe lrbole lhkan juga me lnurut Malikiyah 
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dalam riwayat Asyhab dari Malik, walaupun Al-Afdhal me lnurutnya 

adalah me lninggalkannya (tarakahu). Melnurut Syafi‟iyah, 

dipe lrbolelhkan tas‟ir pada saat ke lke lringan atau saat manusia seldang 

dalam ke lsusahan. 

Melnurut Hanabilah, di antaranya Ibnu Taimiyah dan Ibnu 

Qayyim me lwajibkan tas‟ir apabila telrjamin ke ladilan di antara 

manusia, se lpelrti dalam me llakukan pe lmbellian de lngan harga te lrtelntu, 

dan pellarangan te lrhadap me lrelka unttuk melnaikkan harga suatu barang. 

Ibn Taimiyah dalam al-Hisbah me lnjellaskan pe lndapat Hanabilah 

te lntang at-tas‟ir: Pelnguasa tidak bole lh me lne ltapkan harga telrhadap 

manusia ke lcuali apabila be lrhubungan de lngan ke lpelntingan umum. Jika 

peldagang me lnjual delngan harga yang tinggi selme lntara pelnguasa tidak 

bisa me lme llihara hak kaum muslimin kelcuali de lngan al-tas‟ir, maka 

pelnguasa bole lh me lneltapkan harga se lte llah belrmusyawarah de lngan ahli 

elkonomi. Apabila pe ldagang tidak me lmatuhinya, maka me lre lka dipaksa 

untuk me llaksanakannya. . Ibnu Qayyim belrkata: al-tas‟ir di sini ialah 

me lneltapkan ke ladilan yang se lbagaimana Allah sudah te ltapkan. 

f. Harga dalam pe lrspelktif Islam 

Rachmat Syafe li, harga hanya telrjadi pada akad, yakni selsuatu yang

 dire llakandalam akad, baik lelbih seldikit, le lbih belsar, atau sama de lngan 

nilai barang. Biasanya, harga dijadikan pelnukar barang yang diridai ole lh 
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keldua pihak yang akad.
30

Melnurut Ibnu Taimiyah yang dikutip ole lh Yusuf 

Qardhawi, Pelnelntuan harga me lmpunyai dua be lntuk, ada yang bole lh dan 

ada yang haram. Tas‟ir ada yang zalim, itulah yang diharamkan dan ada 

yang adil, itulah yang dibole lhkan.
31

 

Sellanjutnya Qardhawi me lnyatakan bahwa jika pelne lntuan harga 

dilakukan de lngan melmaksa pe lnjual me lnelrima harga yang tidak me lre lka 

ridhai, maka tindakan ini tidak dibe lnarkan ole lh agama. Namun, jika 

pelne lntuan harga itu me lnimbulkan suatu keladilan bagi selluruh masyarakat, 

selpelrti me lneltapkan Undang undang untuk tidak me lnjual di atas harga 

relsmi, maka hal ini dipe lrbolelhkan dan wajib dite lrapkan.
32

  

Melnurut Qardhawi, jika pe ldagang me lnahan suatu barang, 

selme lntara pe lmbe lli me lmbutuhkannya delngan maksud agar pelmbe lli mau 

me lmbe llinya de lngan harga dua kali lipat harga pe lrtama. Dalam kasus ini, 

para peldagang selcara suka rella harus me lnelrima pe lneltapan harga olelh 

pelme lrintah. Pihak yang belrwelnang wajib me lne ltapkan harga itu. Delngan 

delmikian, pelne ltapan harga wajib dilakukan agar peldagang melnjual harga 

yang se lsuai de lmi te lgaknya ke ladilan se lbagaimana diminta ole lh Allah.
33

 

Dari pe lrnyataan te lrselbut dapat disimpulkan bahwa pe lne ltapan harga 

dalam transaksi pe lrdagangan harus dilakukan se lcara adil dan sukare lla, 

                                                           
30 Prof.DR.H.Rachmat Syafei, MA. Fiqih Muamalah (Bandung: Pustaka Setia, 2000) 

h.87 
31 DR. Yusuf Qardhawi. Norma Dan Etika Ekonomi Islam (Jakarta: Gema Insani, 1997) 

h.257 
32 Ibid. 
33 DR. Yusuf Qardhawi. Norma Dan Etika Ekonomi Islam (Jakarta : Gema 

Insani, 1997) h.257 
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selsuai delngan nilai barang yang dise lpakati ole lh keldua pihak. Harga yang 

dite lntukan dalam akad harus me lnce lrminkan ke lselpakatan yang saling 

me lnguntungkan tanpa adanya paksaan. Dalam konte lks ini, tindakan yang 

me lnelkan pe lnjual untuk me lnelrima harga yang tidak me lrelka seltujui adalah 

tindakan yang tidak dipe lrbolelhkan. Namun, pe lneltapan harga yang 

dilakukan ole lh pe lme lrintah untuk me lnjaga keladilan dan me llindungi 

masyarakat dari praktik pe lnipuan atau elksploitasi, se lpe lrti dalam kasus 

barang yang sangat dibutuhkan, adalah dibelnarkan. De lngan delmikian, 

pelne ltapan harga harus belrtujuan untuk me lwujudkan keladilan dalam 

pelrdagangan se lsuai delngan prinsip-prinsip agama. Dalam Islam, dianggap 

tidak dipe lrbole lhkan untuk me lngeljar keluntungan yang te lrlalu tinggi, ikut 

selrta dalam pe lrilaku pelrdagangan yang curang, me lrugikan orang lain, dan 

kelwajiban individu untuk me lnelgakkan prinsip ke ladilan dan inte lgritas 

dalam se lmua usaha e lkonomi. Pe lrilaku pelrdagangan harus me lmatuhi 

prinsip dasar e lkonomi Islam te lrmasuk didalamnya adalah masalah 

pelne lntuan harga.
34

  Ibnu Tamiyah me lnjellaskan bahwa suatu keluntungan 

yang be lrkah me lrupakan tidak akan me llelbihi se lpelrtiga dari harga modal. 

Hal ini dise lsuaikan delngan ayat Al-Qur‟an dalam Surat An-Nisa‟ayat 29 

yaitu: 

ا لَْ  اٰمَىىُْا انَّزِيْهَ  يْٰٓايَُّهَا ْٓ  باِنْباَطِمِ  بيَْىكَُمْ  امَْىَانكَُمْ  تأَكُْهىُْْٓ ىْكُمَْۗ  تشََاضٍ  عَهْ  تجَِاسَةً  تكَُىْنَ  انَْ  الَِّْ  مِّ

ا وَلَْ  اِوَّانهههَكَاوبَكُِمْشَحِيْمًا تمَْتهُىُْْٓ  اوَْفسَُكُمَْۗ

                                                           
34 Veithzal Rivai and Andi Buchari, Islamic Economic (Jakarta: Bumi Aksara, 2009). h. 

50 
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Artinya: “Hai orang orang yang be lriman, janganlah kamu saling me lmakan harta   

selsama mu delngan jalan yang batil, kelcuali delngan jalan pe lrniagaan yang be lrlaku 

delngan suka samasuka diantara kamu. Dan janganlah kamu me lmbunuh dirimu, 

selsungguhnya Allah adalah Maha Pe lnyayang ke lpadamu” 

Telrjelmahan dari ayat di atas dapat ditafsirkan bahwa Allah SWT 

me llarang hamba-hamba-Nya yang be lriman untuk me lngambil atau 

me lmanfaatkan se lbagian dari harta orang lain de lngan cara yang batil, yaitu 

me llalui usaha yang tidak diakui ole lh syariat, se lpelrti riba, judi, dan cara-

cara lain yang tidak halal. Hal ini me lnunjukkan pelntingnya me lnjalankan 

transaksi dan me lmpelrole lh harta de lngan cara yang se lsuai delngan prinsip-

prinsip agama. Se llain itu, ayat ini juga me lnelkankan pe lntingnya me lnjaga 

kelhidupan dan tidak me llakukan tindakan yang me lrugikan diri selndiri, 

me lnunjukkan kasih sayang Allah ke lpada umat-Nya. Prinsip keladilan, 

kelre llaan, dan pe lnghormatan te lrhadap hak orang lain me lnjadi landasan 

dalam inte lraksi sosial dan e lkonomi di antara se lsama manusia. De lngan 

delmikian, ayat ini me lngajarkan bahwa untuk me lncapai ke lhidupan yang 

seljahtelra, baik dalam pe lrdagangan maupun dalam inte lraksi sosial se lhari-

hari. 

Kelsimpulan dari ayat te lrselbut adalah bahwa Allah SWT 

me lngingatkan orang-orang be lriman untuk tidak saling me lngambil atau 

me lmanfaatkan harta orang lain de lngan cara yang tidak halal atau batil. 

Hanya pe lrniagaan yang dilakukan de lngan kelselpakatan dan ke lrellaan ke ldua 

bellah pihak yang dipe lrbolelhkan. Sellain itu, ayat ini juga me lnelkankan 

pelntingnya me lnjaga ke lhidupan dan tidak me llakukan tindakan yang 
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me lrugikan diri selndiri, me lnunjukkan kasih sayang Allah ke lpada umat-

Nya. Prinsip ke ladilan, kelre llaan, dan pelnghormatan te lrhadap hak orang 

lain me lnjadi landasan dalam inte lraksi sosial dan e lkonomi di antara selsama 

manusia. 

Selmua ke lgiatan yang dilakukan pe lrusahaan me llalui pe lmasaran 

diharapkan dapat me lmpe lngaruhi konsume ln selhingga sampai pada 

kelputusan pe lmbe llian. Untuk sampai pada tahap me lmutuskan me lmbe lli 

suatu produk, konsume ln telntu akan melle lwati be lbelrapa tahap. Pelrilaku 

konsume ln akan melne lntukan prosels pelngambilan ke lputusan dalam 

pelmbe llian me lre lka. Disuatu pelrusahaan, studi me lnge lnai pe lrilaku 

konsume ln sangat pelnting dalam me lnjalankan konselp pelmasaran. 

Kelputusan adalah suatu pe lrbuatan (sikap) pe lmilihan dari seljumlah 

alte lrnatif dan se ljumlah alte lnatif te lrselbut tidak harus dipilih selmua, te ltapi 

dipilih be lbelrapa saja atau dipilih satu saja. Kelputusan ini dinyatakan 

dalam suatu be lntuk kata-kata yang dirumuskan dalam suatu pe lraturan, 

pelrintah, intruksi, kelbijaksanaan, dan dalam be lntuk apa saja yang 

dike lhelndaki. 

2. Promosi 

a. Pelngelrtian Promosi 

Promosi (promotion) adalah usaha atau upaya untuk me lmajukan 

atau me lningkatkan; misalnya untuk me lningkatkan pe lrdagangan atau 

me lmajukan bidang usaha.
35

 Promosi be lrasal dari kata promote l dalam 

                                                           
35 Rivai Wirasasmita, dkk, Kamus Lengkap Ekonomi, (Bandung: Pionir Jaya, 2002), h. 

399 
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bahasa Inggris yang diartikan selbagai me lnge lmbangkan atau 

me lningkatkan. Pelngelrtian te lrselbut jika dihubungkan delngan bidang 

pelnjualan be lrarti se lbagai alat untuk me lningkatkan omze lt pelnjualan.
36

  

Dari pe lndapat para ahli, promosi me lmpunyai pe lngelrtian yang 

belrbe lda-belda. Pe lrbeldaan te lrselbut dapat dike ltahui dari be lbe lrapa de lfe lnisi 

selbagai be lrikut. 

Basu Swastha me lngelmukakan, promosi adalah arus informasi atau 

pelrsuasi satu-arah yang dibuat untuk me lngarahkan se lselorang atau 

organisasi kelpada tindakan yang me lnciptakan pe lrtukaran dalam 

pelmasaran.
37

 Melnurut Kotle lr, promosi me lncakup selmua alat bauran 

pelmasaran (marke lting mix) yang pelran utamanya adalah le lbih 

me lngadakan komunikasi yang sifatnya melmbujuk.
38

 

Fandy Tjiptono melnge lmukakan bahwa promosi adalah suatu 

belntuk komunikasi pe lmasaran. Yang maksud de lngan komunikasi 

pelmasaran adalah aktivitas pe lmasaran yang be lrusaha me lnye lbarkan 

informasi, me lmpe lngaruhi/ me lmbujuk, dan/atau me lngingatkan pasar 

sasaran atas pelrusahaan dan produknya agar belrseldia me lnelrima, me lmbe lli, 

dan loyal pada produk yang ditawarkan pelrusahaan yang be lrsangkutan.
39

 

Gitosudarmo me lnyatakan bahwa promosi adalah me lrupakan 

kelgiatan-ke lgiatan yang ditujukan untuk me lmpe lngaruhi konsume ln agar 

                                                           
36 Freddy Rangkuti, Strategi Promosi yang Kreatif dan Analisis Kasus Integrated 

Marketing Communication, (Jakarta: Anggota IKAPI, 2009), h. 49 
37 Basu Swastha, Pengantar Bisnis Modern, Edisi ketiga, Cet ke-11, (Yogyakarta: Liberty 

Yogyakarta, 2007), h. 222 
38 Freddy Rangkuti, loc.cit, h. 49 
39 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Ed III, (Yogyakarta: ANDI, 2008), h. 219 
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me lrelka dapat me lnjadi kelnal akan produk yang ditawarkan ole lh 

pelrusahaan ke lpada me lrelka dan kelmudian me lre lka me lnjadi selnang lalu 

me lmbe lli produk te lrselbut.
40

 

Melmahami pe lmasaran dapat dipahami dari pelrbe ldaan delfinisi 

Manajelrial dan Sosial, Me lnurut Druckelr.
41

 Dari banyak orang pelmasaran 

hanya te lrdiri dari pelnjualan dan pelriklanan. Seltiap hari inte lraksi delngan 

iklan TV, katalog, pelnawaran pe lnjualan, dan pe lnawaran welb. Pelnjualan 

dan pe lmasaran bagaimanapun hanya me lwakili bagian atas gunung e ls 

pelmasaran.
42

 

Saat ini, pe lmasaran harus dilihat dalam pelnge lrtian mode lrn untuk 

me lme lnuhi pe lrmintaan klie ln daripada me lngacu pada pe lngelrtian kuno 

“me lmbe lri tahu dan me lnjual” untuk me llakukan pe lnjualan. Produk-produk 

ini akan mudah dijual jika pe lmasar se lcara e lfelktif me llibatkan konsume ln, 

me lmahami ke linginan me lrelka, me lnghasilkan produk yang me lnawarkan 

nilai pe llanggan yang le lbih belsar, kelmudian me lne ltapkan harga, 

me lndistribusikan, dan me lmpromosikannya de lngan telpat.
43

 

Konselp pelmasaran, me lnelmpatkan orang pelmasaran di awal siklus 

produksi daripada di akhir dan akan melmasukkan pe lmasaran kel dalam 

seltiap tahap bisnis. Delngan cara ini, pelmasaran akan me lneltapkan bag 

insinyur, pe lrancang, dan pabrikan apa yang diinginkan konsume ln dalam 

produk telrte lntu, belbelrapa harga yang siap dia bayar, dan di mana se lrta 

                                                           
40 Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, Cet ke-6, (Yogyakarta: BPFE, 2000), h.116 
41 Iqbal Arraniri et al, Manajemen Pemasaran, (Kepri: Cendikia Mulia Mandiri, 2022). h. 

9 
42 Ibid. h. 7 
43 Ibid. h. 8 
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kapan akan diinginkan me llalui studi dan pe lnellitiannya. Pelrelncanaan 

produk, pelnjadwalan produksi, manajelme ln invelntaris, pelnjualan, 

distribusi, dan layanan purna jual se lmuanya te lrmasuk dalam bidang 

pelmasaran.
44

 

Jadi, promosi dapat diartikan se lbagai suatu upaya atau alat 

komunikasi untuk me lmpe lrke lnalkan suatu produk dari suatu pelrusahaan 

te lrtelntu agar dapat dike lnal publik dan me lnarik minat pe lmbelli se lhingga 

me lningkatkan pe lnjualan pe lrusahaan. 

b. Tujuan Promosi 

Promosi pada umumnya me lrupakan ke lgiatan dunia usaha yang ditujukan 

untuk me lningkatkan pelnjualan atau produktivitas dan pelndapatan pe lrusahaan. 

Tujuan kelgiatan promosi adalah me lmbelritahukan dan me lngkomunikasikan 

kelpada masyarakat te lntang kelbe lradaan produk, kelmanfaatan, ke lunggulan, 

atribut-atribut yang dimiliki, harga, dimana dan cara me lmpe lrolelhnya. 

Melnurut Fandi Tjiptono, tujuan utama promosi adalah me lnginformasikan, 

me lmpe lngaruhi, dan me lmbujuk, se lrta me lngingatkan pe llanggan sasaran te lntang 

pelrusahaan dan bauran pe lmasarannya. Selcara rinci ke ltiga tujuan promosi 

te lrselbut dapat dijabarkan selbagai be lrikut
45

: 

1) Melnginformasikan (informing), dapat be lrupa: 

a) Melnginformasikan pasar me lngelnai ke lbelradaaan suatu produk baru. 

b) Melmpe lrkelnalkan cara pe lmakaian yang baru dari suatu produk.  

c) Melnyampaikan pe lrubahan harga ke lpada pasar.  

                                                           
44 Iqbal Arraniri et al, Manajemen Pemasaran, (Kepri: Cendikia Mulia Mandiri, 2022). h. 

10 
45 Fandy Tjiptono, Op.cit h. 221 
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d) Melnjellaskan cara ke lrja suatu produk.  

e) Melnginformasikan jasa-jasa yang dise ldiakan ole lh pelrusahaan.  

f) Melluruskan ke lsan yang kelliru. 

g) Melngurangi ke ltakutan atau ke lkhawatiran pelmbe lli. 

h) Melmbangun citra pe lrusahaan. 

2) Melmbujuk pe llanggan sasaran (pelrsuading) untuk: 

a) Membentuk pilihan merek. 

b) Mengalihkan pilihan merek tertentu.  

c) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk.  

d) Melndorong pelmbe lli untuk be lrbellanja saat itu juga. 

e) Melndorong pelmbelli untuk me lnelrima kunjungan waraniaga 

(salelsman). 

3) Melngingatkan (re lminding), dapat te lrdiri atas: 

a) Melngingatkan pe lmbelli bahwa produk yang be lrsangkutan dibutuhkan 

dalam waktu de lkat. 

b) Melngingatkan pe lmbelli akan te lmpat-te lmpat yang me lnjual produk 

pelrusahaan. 

c) Melmbuat pe lmbe lli te ltap ingat walaupun tidak ada kampanye l iklan. 

d) Melnjaga ingatan pe lrtama pe lmbe lli jatuh pada produk pe lrusahaan.  

Melnellaah pe lmikiran-pelmikiran diatas, maka dapat disimpulkan 

beltapa pe lntingnya ke lgiatan promosi, kare lna ke lgiatan promosi 

me lrupakan suatu prosels me lmpe lrkelnalkan kelbelradaan, karakte lristik, 

dan kelunggulan dari produk pelrusahaan, selhingga me lnimbulkan minat 
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calon konsume ln untuk me lmbe lli dan me lngkonsumsi produk yang 

ditawarkan, yang me lrupakan tujuan utama dari tindakan promosi. 

c. Strate lgi Promosi 

Dalam me lwujudkan tujuan-tujuan promosi pe lrlu dilakukan 

pelmilihan strate lgi promosi se lcara te lpat. Hal ini kare lna tidak selmua 

strate lgi promosi cocok untuk suatu produk. Apabila te lrjadi kelsalahan 

dalam me lmilih strate lgi promosi maka te lntu saja akan melngakibatkan 

te lrjadinya pe lmborosan. Guna me lmbe lri ke lrangka pelmikiran dalam 

me lmilih strate lgi promosi yang e lfelktif ini. Bambang Bhakti dan Riant 

Nugroho me lrelkomelndasikan be lbelrapa strate lgi promosi yang dapat 

digunakan, antara lain:
46

 

1) Strate lgi delfelnsive l (belrtahan), me lrupakan langkah yang dilakukan 

delngan strate lgi promosi yang sifatnya hanya se lkeldar agar konsume ln 

tidak lupa akan me lrelk suatu produk atau belrpaling ke l me lrelk lain. 

Starte lgi ini akan le lbih e lfelktif jika digunakan ole lh pe lrusahaan yang 

te llah me lmiliki markelt sharel dan markelt grow diyakini masih tinggi. 

2) Starte lgi attack (e lkspansi), me lrupakan strate lgi yang dilakukan guna 

me lmpe lrole lh atau melre lbut pangsa pasar yang le lbih be lsar lagi. Strate lgi 

ini le lbih elfelktif lagi digunakan bila markelt sharel masih re lndah namun 

pote lnsi markelt grow diyakini masih tinggi. 

                                                           
46 Marry Pezullo, Marketing For Banking, American Bankers Asociation, (USA, 1999), h. 
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3) Strate lgi delve llop (belrkelmbang), umumnya digunakan ole lh produk yang 

te llah me lmiliki pangsa pasar yang le lbih rellative l tinggi namun delngan 

tingkat pe lrtumbuhan yang sangat lambat. 

4) Strate lgi obselrve l (obselrvasi), digunakan jika me lnghadapi situasi pasar 

yang tidak be lrkelmbang dan pangsa pasarnya ke lcil. 

d. Bauran Promosi 

Dalam ke lgiatan pe lmasaran, kita me lngelnal macam-macam promosi atau 

diselbut juga de lngan promotional mix. Promotional mix adalah kombinasi 

strate lgi yang paling baik dari variabe ll-variabe ll pelriklanan, pe lrsonal sellling, 

dan alat-alat promosi yang lain yang selmuanya dire lncanakam untuk me lncapai 

tujuan program pe lnjualan.
47

 Adapun unsur-unsur bauran promosi me lnurut 

Kotle lr dan Armstrong variabe ll-variabe ll yang ada di promotional mix ada 

lima, yaitu:
48

 

1) Pelriklanan (Adve lrtising) 

Selgala biaya yang harus dike lluarkan sponsor untuk me llakukan pre lselntasi 

dan promosi non pribadi dalam be lntuk gagasan, barang atau jasa. 

2)  Pelnjualan pe lrorangan (pe lrsonal sellling) Prelselntasi pribadi ole lh para 

wiraniaga pe lrusahaan dalam rangka me lnsukselskan pe lnjualan dan 

me lmbangun hubungan de lngan pellanggan. 

3) Promosi pe lnjualan (salels promotion) Inselntif jangka pelnde lk untuk 

me lndorong pelmbe llian atau pe lnjualan suatu produk atau jasa. 

4) Hubungan masyarakat (public rellation)  

                                                           
47 Basu Swastha, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Liberty, 2003), h. 249 
48 Susatyo Herlambang, Op.cit, h. 57 
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Melmbangun hubungan baik de lngan publik te lrkait untuk me lmpe lrole lh 

dukungan, me lmbangun “citra pe lrusahaan” yang baik dan me lnangani atau 

me lnyingkirkan gosip, ce lrita dan pe lristiwa yang dapat me lrugikan.  

5)  Pelmasaran langsung (direlct markelting)  

Komunikasi langsung delngan pellanggan yang di incar selcara khusus untuk 

me lmpe lrole lh tanggapan langsung. Delngan delmikian maka promosi 

me lrupakan kelgiatan pelrusahaan yang dilakukan dalam rangka 

me lmpe lrke lnalkan produk kelpada konsume ln selhingga de lngan kelgiatan 

te lrselbut konsume ln te lrtarik untuk me llakukan pe lmbe llian. 

e. Faktor yang Me lmpe lngaruhi Pe llaksanaan Promosi 

Dalam pe llaksanaan kelgiatan promosi, manajelme ln tidak te lrle lpas dari 

belrbagai faktor yang me lmpe lngaruhinya dalam me lnelntukan kombinasi yang 

te lrbaik dari variabe ll-variabe ll promotional mix. Me lnurut J. Stanton, faktor-

faktor yang me lmpe lngaruhi dalam pe llaksanaan promosi, yaitu:
49

 

1) Dana yang te lrseldia 

Suatu pe lrusahaan delngan dana cukup, dapat me lmbuat program 

pelriklanan le lbih be lrhasil guna daripada pelrusahaan de lngan sumbe lr dana 

te lrbatas. Dan bagi pelrusahaan ke lcil atau yang ke luangannya le lmah akan 

le lbih me lngelndalikan pelriklanan daripada pelnggunaan pe lrsonal sellling. 

2) Sifat pasar 

Belbe lrapa sifat pasar yang me lmpe lngaruhi promotional mix ini me lliputi: 

a) Luas ge lografis pasaran 

                                                           
49 Marius P. Angipora, Dasar-dasar Pemasaran, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 

1999), h. 375 
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Suatu pe lrusahaan yang me lmpunyai pasar lokal, mungkin sudah 

me lnggunakan pelrsonal sellling saja, te ltapi bagi pe lrusahaan yang 

me lmpunyai pasar nasional tidak harus me lnggunakan pe lriklanan. 

b) Jelnis pellanggan  

Strate lgi promosi yang dilakukan ole lh pelrusahaan juga dipe lngaruhi 

ole lh jelnis sasaran helndak dicapai pe lrusahaan, apakah pakai industri 

pellanggan rumah tangga atau pe lrantara. Di mana program promosi 

yang diarahkan ke lpada pelnge lcelr, telntunya akan me lnampilkan lelbih 

banyak pe lrsonal sellling daripada dalam program yang diarahkan kel 

konsume ln (pe lmakai akhir). 

c) Konselntrasi pasar 

Pelrusahaan hanya pelrlu me lmpe lrtimbangkan jumlah ke lselluruhan 

calon pe lmbe lli, dimana makin se ldikit calon pe lmbe lli makin elfelktif 

pelrsonal sellling dibanding de lngan pelriklanan. 

3) Sifat produk 

Sifat produk ini akan me lmpe lngaruhi strate lgi pelrusahaan. Apakah 

produknya be lrupa barang konsumsi atau barang industri. 

4) Tahap dalam daur hidup produk 

Siklus ke lhidupan produk ini antara lain: tahap pe lrke lnalan, pe lrtumbuhan, 

kelde lwasaan, dan pelnurunan. Yang mana dari masing- masing tahap ini 

me lmpunyai karakte lr yang satu de lngan yang lainnya be lrbelda, se lhingga 

strate lgi promosi yang dilakukan untuk masing- masing tahapan belrbe lda. 
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f. Indikator promosi 

Adapun indikator promosi dalam pe lnellitian ini yaitu:
50

 

1) Pelriklanan 

Melnurut Kotle lr pe lriklinan didie lfinisikan selbagai be lntuk pelnyajian 

dan promosi ide l, barang atau jasa selcara nonpelrsonal ole lh suatu 

sponsor telrtelntu yang me lme lrlukan pe lmbayaran. Se lcara garis belsar 

adve lrtising adalah belntuk promosi delngan me lnggunakan belrbagai 

me ldia yang ditijukan untuk me lrangsang pelmbe llian. 

2) Diskon/Potongan harga 

Diskon me lrupakan potongan harga yang dibelrikan ole lh pelnjual 

kelpada pe lmbe lli se lbagai pe lnghargaan atas aktvitas te lrtelntu dari 

pelmbe lli yang me lnye lnangkan bagi pe lnjual. 

3) Publisitas dan hubungan masyarakat 

Melnurut Frank Jelfkins hubungan masyarakat adalah selmua belntuk 

komunikasi yang te lrelncana, baik itu ke ldalam maupun ke l luar, antara 

suatu oorganisasi de lngan selmua khalayaknya dalam rangkai me lncapai 

tujuan-tujuan spelsifik yang be lrlandaskan pada saling pe lnge lrtian. 

4) Promosi pe lnjualan 

Promosi pe lnjualan adalah usaha yang dilaksanakan guna me lncoba 

me lmpe lngaruhi pe lmbelli me llalui ke lgiatan jangka pe lndelk, selbagai 

contohnya adalah pelmbe lrian sampe ll produk dan ke lgiatan pame lran. 

                                                           
50 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Edisi 13 (Jakarta: 

Erlangga, 2012), hlm. 278. 
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Kelgiatan ini bisa me lnjadi strate lgi promosi yang dapat me lmbawa hasil, 

te lrgantung dari karakte lristik barang yang dihasilkan. 

5) Pellayanan 

Pellayanan dalm hal ini sangat e lrat kaitannya de lngan hal pe lmbelrian 

kelpuasan te lrhadap pellanggan, pe llayanan delngan mutu yang baik dapat 

me lmbe lrikan ke lpuasan yang baik pula bagi pe llanggannya, selhingga 

pellanggan dapat le lbih me lrasa dipe lrhatikan akan ke lbelradaannya ole lh 

pihak pe lrusahaan. Jadi pellayanan adalah suatu prosels kelselluruhan dan 

pelmbe lntukan citra pelrusahaan, baik me llalui me ldia be lrita, melmbe lntuk 

budaya pe lrusahaan selcara inte lrnal, maupun me llakukan komunikasi 

te lntang pandangan pelrusahaan ke lpada para pe lmimpin pe lmelrintahan 

selrta public lainnya yang be lrkelpelntingan. 

g. Promosi ditinjau me lnurut E Lkonomi Islam 

Pandangan syariah dalam bauran pe lmasaran, khususnya promosi 

(promotion), adalah bahwa be ltapa banyak promosi yang dilakukan saat ini 

me llalui me ldia promosi justru melngandung kelbohongan dan pelnipuan. Dari 

sudut pandang syariah, faktor ini yang sangat dominan banyak yang 

belrte lntangan de lngan prinsip-prinsip syariah dalam praktiknya di markelt. Baik 

karelna kelbohongan atau te lrlampau belrlelbih-le lbihan maupun dalam 

me lmbe lrikan pe lnyajian-pelnyajian iklan yang biasanya se lring delkat-delkat ke l 

pornografi. Islam se lcara jellas me llarang ke ldua hal ini dalam unsur promosi.
51

 

                                                           
51 M. Syakir Sula, Op.cit, h. 450 
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Prof. Hamzah Ya‟qub dalam bukunya Kodel E Ltik Dagang Melnurut 

Islam, me lngatakan bahwa salah satu belntuk promosi yang dilakukan pada 

zaman nabi dan mirip-mirip de lngan yang ada se lkarang adalah najasy 

(promosi palsu). Yaitu, salah satu taktik yang dilakukan ole lh pelrusahaan 

untuk me llariskan dagangannya de lngan me llakukan re lklamel, promosi dan 

iklan di me ldia (TV, koran) de lngan belrle lbih-le lbihan agar orang-orang me lnjadi 

te lrkelsan dan te lrtarik untuk me lmbe lli.
52

 Karelna iklan dan promosi selpe lrti itu 

dapat me lnipu pe lmbe lli, maka Rasulullah me llarangnya, selbagaimana 

diriwayatkan ole lh Ibnu Umar. 

 عَهِ  وهََى وَسَهَّمَ  عَهيَْهِ  اللُ  صَهَّى اللِ  سَسُىْلَ  انََّ  : عَىْهُمَا اللُ  عُمَشَسَضِيَ  ابْهِ  حَذِيْثُ 

 انىَّجش

Artinya : Diriwayatkan dari Ibnu Umar radiyallhu „anhuma, dia te llah be lrkata: 

“Selsungguhnya Rasulullah shallallahu „alaihi wa sallam me llarang jual-belli 

delngan cara najasy yaitu pura-pura me lmbayar de lngan harga yang le lbih mahal 

supaya pe lmbe lli lain telrtipu”.
53

 (Muttafaq alaih) 

Pelngelrtian jual-be lli Najasy dalam hadist te lrselbut yaitu me lmuji-muji harga 

barang dagang untuk me lmbuatnya laku, atau me lngatrol harga barang dagangan 

agar pellanggan/ pelmbe lli elnggan me lmbellinya de lngan tujuan me lrugikan orang 

lain- pelmilik barang.
54

 

Ibnu Bathal me lne lrangkan bahwa para ulama se lpakat me lne ltapkan pe lrbuatan 

najasy selbagai maksiat. Jual-be lli delmikian itu batal me lnurut Darimi dan Hambali. 

Ibnu Abi Aufa be lrkata, “Selorang najasy adalah pe lmakan riba dan pe lngkhianat”. 

                                                           
52 Ibid 
53 Ahmad Mudjab Mahalli, Hadist-Hadist Muttafaq „Alaih, (Jakarta: Kencana, 2004), 

h.92 
54 Muhammad Nashiruddin Al-Albani, Shahih Sunnah Ibnu Majah, (Jakarta: Pustaka 

Azzam, 2007), h. 308 
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Pandangan fuqaha ini me lnggambarkan buruknya pe lrbuatan najasy dalam bisnis.
55

 

Karelna itu, promosi yang dibe lnarkan dalam muamalah belrdasarkan prinsip 

syariah adalah promosi yang jujur, transparan, dan me lnjellaskan apa adanya. Di 

dalamnya tidak te lrdapat unsur-unsur kelbohongan dan pe lnipuan baik dari se lgi 

kuantitas maupun kualitas. Pada satu sisi harus me lnyampaikan apa adanya 

walaupun mungkin tidak akan be lrdampak luar biasa bagi pe lnjualan kare lna tidak 

dibe lsar-belsarkan, namun be lrkah. Tapi, pada sisi lain tidak dibe lnarkan 

me lnyampaikan informasi yang me lngandung kelbohongan, apalagi pe lnipuan.Islam 

sangat me llarang melmalsu dan me lnipu kare lna dapat me lnye lbabkan ke lrugian, 

kelzaliman, se lrta me lnimbulkan pe lrmusuhan dan pe lrcelkcokan.
56

 

3.   Keputusan Pembelian 

a. Pelnge lrtian Kelputusan Pelmbe llian 

Melnurut Kotle lr, ke lputusan pe lmbe llian adalah tindakan dari konsume ln 

untuk mau me lmbe lli atau tidak te lrhadap produk.
57

 Melnurut Kotle lr, pada 

kelbanyakan orang pelrilaku pe lmbe llian konsume ln selringkali diawali dan 

dipe lngaruhi olelh banyaknya rangsangan atau stimulus dari luar dirinya, baik 

belrupa rangsangan pelmasaran maupun rangsangan dari lingkungan lain. 

Rangsangan te lrselbut kelmudian diprosels dalam diri, selsuai delngan 

karakte lristik pribadinya se lbellum akhirnya diambil ke lputusan pelmbe llian. 

Konsume ln me lrelspon belrbagai usaha pe lmasaran yang dilakukan pelrusahaan. 

                                                           
55 M. Syakir Sula, Op.cit, h. 452 
56 Veithzal Rivai, Op.cit, h. 295 
57 Philip Kotler dan Lane Keller. Prinsip-Prinsip Manajemen Pemasaran. (Jakarta: 

Salemba Empat. 2007) Hal 29. 
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b. Tahapan Prosels Kelputusan Pelmbe llian 

  Dalam me lme lnuhi kelbutuhannya, se lorang konsume ln akan belrada 

dalam suatu prose ls pelngelmbalian ke lputusan pelmbe llian konsume ln yang 

te lrdiri dari lima tahap, yaitu: ide lntifikasi masalah, pe lncari informasi, e lvaluasi 

alte lrnatif, pe lmbe llian, dan e lvaluasi pasca pelmbe llian. 

1) Idelntifikasi Masalah 

Dalam prosels pelngambilan kelputusan pelmbellian konsumeln dipicu 

olelh adanya kelinginan dan kelbutuhan tidak telrpelnuhi. Individu 

melrasakan pelrbeldaan antara kondisi idelal dan aktual pada belbelrapa 

dimelnsi fisi dan sosio-psikologis. 

2) Pelncari Informasi 

Konsumeln seltellah melngakui adalanya masalah dan mungkin dapat 

diatasi delngan melmbelli selrta melngkonsumsi barang atau jasa, langkah 

belrikut yang diambil konsumeln adalah melngacu pada informasi yang 

didapatkan dari data masa lampau dan disimpan didalam melmori 

untuk digunakan bilamana dipelrlukan. Dalam hal ini konsumeln akan 

belrusaha untuk melncari lelbih banyak lagi telntang produk telrselbut. 

3) ELvaluasi Alte lrnatif 

Konsumeln mellakukan elvaluasi kelrjanya delngan cara: pelrtama, 

konsumeln belrusaha melmfokuskan pada kumpulan yang dikelnali yang 

mungkin dapat melmelnuhi kelbutuhan melrelka. Keldua, konsume ln 

melngelvaluasi seltiap melrelk dalam kumpulan yang dikelnali kel dalam 

jumlah atribut produk. Keltiga, konsumeln mellakukan kombinasi 



47 
 

 
 

elvaluasi antara atribut dari seltiap melrelk, delngan melmpelrtimbangakan 

kelpeltingan rellatif telrselbut. 

4) Kelputusan Melmbe lli 

Kelputusan melmbelli melrupakan tahap dari prosels kelputusan 

melmbelli yaitu keltika konsumeln belnar-belnar melmbelli produk. Pada 

umumnya, kelputusan melmbelli yang dilakukan konsumeln adalah 

melmbelli poduk yang paling disukai, teltapi ada dua faktor yang muncul 

antara niat untuk melmbelli dan kelputusan untuk melmbelli yaitu sikap 

orang lain dan situasi yang tidak diharapkan. Konsume ln umumnya 

melmbelntuk niat melmbelli belrdasarkan pada faktor pelndapatan, harga 

dan manfaat produk, akan teltapi pelristiwa-pelristiwa yang tidak 

diharapkan bisa melngubah niat pelmbellian. Jadi pilihan dan niat untuk 

melmbelli tidak sellalu belrakhir pada kelputusan melmbelli barang yang 

sudah dipilih. 

5) Tingkah Laku Pasca Pelmbellian 

Seltellah melmbelli poduk, konsumeln akan melrasa puas atau tidak 

puas telrhadap barang yang dibelli. Pelmbelli akan melnelntukan puas atau 

tidak itu telrleltak pada hubungan antara harapan konsumeln dan prelstasi 

yang ditelrima dari produk. Bila produk tidak melmelnuhi harapan, 

konsumeln akan melrasa tidak puas. Kelgiatan pelmasar telrus belrlanjut 

dalam melnanggapi kelpuasan dan keltidakpuasan ini agar daur hidup 

produknya tidak melnurun. 
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c. Indikator Kelputusan Pelmbellian 

Melnurut Kotle lr dan Kellle lr ada 6 indikator dalam me lne lntukan 

kelputusan pe lmbe llian, yaitu: 

1) Pilihan Produk 

Pelrusahaan harus melngeltahui produk selpelrti apa yang diinginkan 

olelh konsumeln. Karelna dalam melnelntukan produk mana yang akan 

dibelli, konsumeln akan mellihat apakah produk telrselbut melmiliki nilai 

baginya. 

2) Pilihan Me lrelk 

Konsumeln harus melnelntukan melrelk mana yang akan dibelli, seltiap 

melrelk melmiliki pelrbeldaan-pelrbeldaan telrselndiri. Maka pelmasar harus 

mampu melngeltahui bagaimana konsumeln melmilih selbuah melrelk. 

3) Pilihan Saluran Pe lmbellian 

Konsumeln akan dihadapkan untuk melngambil kelputusan telntang 

pelnyalur mana yang akan dikunjungi. Seltiap konsumeln belrbelda-belda 

dalam hal melnelntukan pelnyalur, dapat dikarelnakan lokasi yang delkat, 

harga murah, pelrseldiaan barang yang lelngkap, kelnyamanan 

belrbellanja, dan kellelluasaan telmpat. 

4) Waktu Pe lmbe llian 

Kelputusan konsumeln dalam pelmilihan waktu pelmbellian dapat 

belrbelda-belda. Misal: selbulan selkali, dua bulan selkali atau seltahun 

selkali. 
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5) Jumlah Pe lmbe llian 

Konsumeln dapat melngambil kelputusan telntang selbelrapa banyak 

produk yang akan dibellinya pada suatu saat. Pelmbellian yang 

dilakukan mungkin lelbih dari satu jelnis produk. Dalam hal ini 

pelrusahaan harus melmpelrsiapkan banyaknya produk selsuai delngan 

kelinginan yang belrbelda-belda dari para pelmbelli. 

6) Meltode l Pelmbayaran 

Konsumeln dapat melngambil kelputusan telntang meltode l 

pelmbayaran yang akan dilakukan dalam pelngambilan kelputusan 

konsumeln melnggunakan produk atau jasa. kelputusan pelmbellian juga 

dipelngaruhi olelh telknologi yang digunakan dalam transaksi pelmbellian 

selhingga melmudahkan konsumeln untuk mellakukan transaksi baik di 

dalam maupun di luar rumah. 

d. Faktor-faktor yang melmpelmgaruhi dalam kelputusan pelmbellian 

Melnurut Kotlelr melnjellaskan bahwa pelrilaku konsumeln melrupakan 

studi telntang cara individu, kellompok, dan organisasi melnyellelksi, 

melmbelli, melnggunakan, dan melndisposisikan barang, jasa, gagasan atau 

pelngalaman untuk melmpelrbaiki dan melmpelrkelnalkan produk atau jasa, 

melneltapkan harga, melrelncanakan saluran, melnyusun pelsan dan 

melngelmbangkan kelgiatan pelmasaran lain. Modell ini diselbut delngan 

modell of buyelr belhavior, melnjellaskan prosels telrjadinya pelngambilan 
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kelputusan olelh konsumeln untuk mellakukan pelmbellian. Modell ini diawali 

delngan rangsangan pelmasaran (markelting stimuli) yang telrdiri dari:
58

 

1) Produk (Product), yaitu produk apa yang selcara telpat diminati ole lh 

konsumeln, baik selcara kualitas dan kuantitas. 

2) Harga (pricel), yaitu melrupakan selbelrapa belsar harga selbagai 

pelngorbanan konsumeln dala melmpelrolelh manfaat yang diinginkan. 

3) Distribusi (placel), bagaimana pelndistribusian barang selhingga produk 

dapat sampai kel tangan konsumeln delngan mudah. 

4) Promosi (Promotion), yaitu pelsan-pelsan yang dikomunikasikan 

selhingga kelunggulan produk dapat sampai kelpada konsume ln. 

Dalam melmahami pelrilaku konsumeln, pelnting untuk 

melngidelntifikasi faktor-faktor yang melmpelngaruhi prosels pelngambilan 

kelputusan. Prosels ini tidak hanya ditelntukan olelh kelbutuhan individu, 

teltapi juga dipelngaruhi olelh seljumlah variabell elkstelrnal dan intelrnal. 

Adapun belbelrapa faktor utama yang melmelngaruhi kelputusan pelmbellian 

adalah selbagai belrikut:
59

 

1) Faktor psikologis 

Telrmasuk motivasi, pelrselpsi, sikap, kelyakinan dan pelmbellajaran. 

Misalnya, sikap positif telrhadap melre lk telrtelntu dapat melndorong 

prelfelrelnsi dan pilihan. 

                                                           
58 Philip Kotler dan Keller, “Manahemen pemasaran”, jilid 1, Edisi 12, (Jakarta: PT. 

Indeks, 2007), h. 213 
59 Andi Yullianto, “Manajemen pemasaran”, Cet. 1, (Jawa Tengah: Umus Press, 2024), 

h. 51-52 
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2) Faktor sosial  

Pelngaruh ke lluarga, te lman, kellompok relfe lrelnsi, dan norma 

sosial. Kelbutuhan untuk konform delngan kellompok atau pelran 

sosial telrtelntu dapat melmpe lngaruhi ke lputusan pelmbellian. 

3) Faktor pribadi 

Faktor selpe lrti usia, pelkelrjaan, gaya hidup, dan kondisi 

e lkonomi. Pelrubahan dalam kondisi pribadi dapat melmicu 

ke lbutuhan baru dan me lngubah pola pe lmbellian 

4) Faktor situasional 

Lingkungan fisik, waktu, suasana hati, dan kondisi pada saat 

pelmbellian. Misalnya, suasana toko yang melnye lnangkan dapat 

melningkatkan probabilitas pelmbellian impulsif. 

e. Kelputusan Pelmbellian Dalam Pelrspelktif ELkonomi Islam 

Al-Quran dan Hadits melmbelrikan peltunjuk yang sangat jellas 

telntang konsumsi agar pelrilaku manusia jadi telrarah dan agar manusia 

dijauhkan dari sifat yang hina karelna pelrilaku konsumsinya. Pelrilaku 

konsumsi yang selsuai delngan keltelntuan Allah dan Rasulnya akan 

melnjamin kelhidupan manusia yang adil dan seljahtelra dunia dan 

akhirat.
60

 

Islam melmbelrikan kelbelbasan kelpada manusia dalam melngellola 

harta individunya dalam masalah konsumsi. Namun harus dikeltahui 

bahwa pelmilik asal selmua harta delngan selgala macamnya adalah 

                                                           
60 Mohammad Hidayat, An Introduction To The Sharia Economic : Pengantar Ekonomi 

Islam, (Jakarta: Zikrul Hakim, 2010), h. 229 
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Allah Swt. karelna Dialah Pelncipta, Pelngatur dan Pelmilik selgala yang 

ada di alam selmelsta ini, selbagaimana firman-Nya dalam QS Al-

Maidah: 17: 

ِ شَيْـًٔا َ هُىَ انْمَسِيْحُ ابْهُ مَشْيَمََۗ لمُْ فمََهْ يَّمْهِكُ مِهَ اللّٰه ا اِنَّ اللّٰه زِيْهَ لاَنىُْْٓ
اِنْ  نمَذَْ كَفشََ انَّ

ِ مُهْكُ انسَّمٰىٰتِ  هٗ وَمَهْ فىِ الْْسَْضِ جَمِيْعاًَۗ وَلِِلّه اسََادَ انَْ يُّهْهِكَ انْمَسِيْحَ ابْهَ مَشْيمََ وَامَُّ

ُ عَهٰى كُمِّ شَيْءٍ لذَِيْش   ٧١۝ وَالْْسَْضِ وَمَا بيَْىهَُمَاَۗ يخَْهكُُ مَا يشََاۤءَُۗ وَاللّٰه  

Artinya: “Kelpunyaan Allahlah kelrajaan langit dan bumi dan apa yang    

di antara kelduanya, Dia melnciptakan apa yang dikelhelndaki-Nya, dan 

Allah Maha Kuasa atas selgala selsuatu” 

Seldangkan manusia adalah pihak yang melndapatkan kuasa dari 

Allah Swt. untuk melmiliki dan melmanfaatkan harta telrselbut, Allah 

belrfirman dalam QS Al-Hadid: 7: 

ا جَعهَكَُمْ  ِ وَسَسُىْنِهٖ وَاوَْفِمىُْا مِمَّ سْتخَْهفَِيْهَ فيِْهَِۗ فاَنَّزِيْهَ اٰمَىىُْا مِىْكُمْ اٰمِىىُْا باِلِلّه مُّ

٧۝ وَاوَْفمَىُْا نهَُمْ اجَْش  كَبِيْش    

Artinya: “Be lrimanlah kelpada Allah dan Rasul-Nya se lrta infakkanlah 

(di jalan Allah) se lbagian dari apa yang Dia (titipkan ke lpadamu dan) 

te llah me lnjadikanmu belrwelnang dalam (pe lnggunaan)-nya. Lalu, 

orang-orang yang be lriman di antaramu dan me lnginfakkan (hartanya di 

jalan Allah) me lmpe lrole lh pahala yang sangat be lsar. 

 

Islam me lnggariskan bahwa tujuan konsumsi bukan selmatamata 

me lme lnuhi ke lpuasan te lrhadap barang (utilitas), namun yang le lbih 

utama adalah sarana untuk me lncapai ke lpuasan se ljati yang utuh dan 

kompre lhelnsif, yaitu kelpuasan dunia dan akhirat. Ke lpuasan tidak saja 

dikaitkan de lngan kelbelndaan, te ltapi juga delngan ruhiyah atau spiritual. 

Kelpuasan te lrhadap konsumsi suatu be lnda yang be lrte lntangan delngan 
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nilai-nilai Islam harus ditinggalkan. Maka, selselorang yang rasional 

dalam me lngonsumsi selsuatu me lnurut e lkonomi syariah adalah 

selselorang yang dapat me lmadu pe lrilakunya agar dapat me lncapai 

kelpuasan maksimum yang se lsuai delngan norma-norma Islam yang 

dapat pula diartikan delngan maslahah. Jadi tujuan konsume ln Muslim 

bukanlah me lmaksimumkan utility, te ltapi maslahah.
61

 

Maslahah dalam bahasa arab adalah pe lrbuatan-pelrbuatan yang 

me lndorong kelpada kelbaikan manusia. Dalam artinya yang umum 

adalah se ltiap se lgala selsuatau yang manfaat bagi manusia, baik dalam 

arti me lnarik atau melngahasilkan se lpe lrti me lngahasilkan ke luntungan 

(kelselnangan, atau dalam arti me lnolak atau me lnghindarkan selpelrti 

me lnolak ke lrusakan).
62

 

Manusia harus sadar bahwa ia me lnjadi bagian dari masyarakat. 

Melnurut Islam, anugelrah-anuge lrah Allah itu milik selmua manusia dan 

suasana me lnye lbabkan selbagian diantara anugelrah-anuge lrah itu belrada 

ditangan orang-orang te lrte lntu tidak be lrarti bahwa me lrelka dapat 

me lmanfaatkan anugelrah-anuge lrah itu untuk me lrelka se lndiri.
63

 Maka 

kelselimbangan umum harus dicapai agar tidak muncul ke ltimpangan 

dalam be lrbagai pe lrsoalan sosial e lkonomi. Melncukupi ke lbutuhan dan 

bukan me lme lnuhi kelpuasa/ke linginan adalah tujuan dari aktifitas 

                                                           
61 Mohamad Hidayat, An Introduction to The Sharia Economic : Pengantar Ekonomi 

Islam, (Jakarta: Zikrul Hakim, 2010), Cet. 1, h. 229 
62 Tototok Jumantoro, Samsul Munir Amin, Kamus Ilmu Ushul Fikih., h. 200 
63 Akhmad Mujahidin, Ekonomi Islam: Sejarah, Konsep, Instrumen, Negara, dan Pasar, 

(Jakarta: Rajawali Pers, 2013), Ed Revisi, Cet ke-2, h. 43 
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elkonomi Islam, dan usaha pe lncapaian itu adalah salah satu ke lwajiban 

dalam be lragama.
64

 

 Konsumsi bukan hanya ke lpuasan di dunia tapi juga akhirat. ELtika 

Islam dalam hal konsumsi se lbagai be lrikut:
65

 

1) Tauhid 

Dalam sudut pandang Islam, kelgiatan konsumsi dilakukan 

dalam rangka belribadah kelpada Allah Swt, selhingga selnantiasa 

belrada dalam hukum Allah. Karelna itu, selorang mukmin belrupaya 

melncari kelnikmatan delngan melntaati pelrintah-Nya dan 

melmuaskan dirinya delngan barang-barang dan anugelrah yang 

diciptakan Allah untuk umat manusia. 

2) Adil 

Islam melngizinkan manusia untuk melnikmati belrbagai 

karunia kelhidupan dunia yang diseldiakan Allah Swt. Pelmanfaatan 

atas karunia Allah yang telrselbar harus dilakukan selcara adil selsuai 

syariah karelna karunia-karunia telrselbut Allah. belri untuk selluruh 

umat manusia. Selhingga sellain melndapatkan keluntungan belrupa 

matelril, ia juga selkaligus melrasakan kelpuasan spiritual. Ole lh 

karelnanya, dalam Islam konsumsi tidak hanya barang-barang yang 

belrsifat duniawi selmata, namun juga kelpelntingan di jalan Allah. 

3) Seldelrhana 

                                                           
64 Mustafa Edwin Nasution, Pengenalan Eksklusif Ekonomi Islam, (Jakarta: Kencana, 

2010), ed- 1, Cet ke-3, h.61. 
65 Nur Rianto Al Arif, Euis Amalia, Teori MikroEkonomi, (Jakarta: Kencana, 2016), h. 

87-91 
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Islam sangat melnganjurkan pelrbuatan yang tidak 

mellampaui batas, selhingga Allah sangat melngelcam seltiap 

pelrbuatan yang mellampaui batas (Israf), telrmasuk didalamnya 

pelmborosan dan belrlelbih-lelbihan, yaitu melmbuang-buang harta 

dan melnghamburkannya tanpa kelutamaan selrta manfaat dan hanya 

melngikuti nafsu selmata. 

4) Halal 

Barang-barang yang bolelh dikonsumsi dalam Islam adalah 

barang-barang yang melnunjukkan nilai-nilai kelbaikan, kelsucian, 

kelindahan, selrta akan melnimbulkan kelmaslahatan umat, baik 

selcara matelril maupun spiritual. 

4.   Umrah 

a. Pelnge lrtian Umrah 

Umroh me lnurut bahasa adalah ziarah atau be lrkunjung. Seldangkan 

me lnurut istilah syar‟I ialah me lngunjungi Baitullah pada waktu kapan saja delngan 

maksud me llaksanakan rangkaian amalan-amalan te lrte lntu. Maka, diantara se lkian 

makna umroh adalah me llakukan ziarah, pelrgi, dan me lnjadikan suatu te lmpat ramai 

dan be lrpelnghuni.
66

 

                                                           
66 Dr. Abdullah Bahammam, Fiqih Ibadah (Ibadah Umroh), (Jakarta: Mutiara Publishing, 

2014), Cet. Ke-1, h. 253 
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Umroh be lrarti me lngunjungi Baitullah Al-Haram untuk me lngelrjakan 

thawaf dan sa‟i. De lngan de lmikian, dua rukun umroh adalah me lngelrjakan thawaf 

diselke lliling Ka‟bah selrta sa‟i antara Shafa dan Marwa.
67

 

Dari pelnge lrtian diatas pelnulis me lnyimpulkan bahwa ibadah umroh bukan 

hanya pe lrjalanan wisata te ltapi juga me llaksakan ibadah yang dilakukan de lngan 

sumgguh-sungguh selbagai panggilan rohani dari Allah SWT. 

b. Macam-macam Umroh 

Rangkaian ibadah umroh yang dijalani me lmiliki hikmah te lrselndiri bagi 

yang me lnjalankan, baik hikmah untuk selndiri ataupun hikmah ke lpada se lsama 

manusia. Ibadah umroh jika dipahami te lrnyata me lmiliki macam-macamnya, yaitu: 

1) Umroh wajib 

Adalah umroh yang dilakukan pe lrtaman kalinya dalam kaitan de lngan 

pellaksanaan haji. Selpe lrti dikeltahui, dalam me llaksanakan ibadah haji kita 

diwajibkan untuk me llakukan ibadah haji dan umroh untuk pe lrtama kali. 

2) Umroh sunnah  

Umroh sunnah bisa dilakukan kapan saja  mau se lbellumnya atau 

selsudahnya. Ibadah umroh ini juga bole lh dilakukan diluar musim haji, 

dimana tata cara pe llaksanaannya sama delngan umroh wajib yang te lrmasuk 

ibadah haji, se ltellah jamaah be lrtahallul maka se llelsailah ibadah umroh sunnah. 

Adapun yang me lmbeldakannya adalah dalam me lngucapkan niatnya.
68

 

                                                           
67 Abu Syadi Khalid, Aku Rindu Naik Haji, (Solo: Aqwam, 2008), h. 23 
68 Iwan Gayuh, Makna Haji dan Umroh, (Jakarta: Pustaka Warga Negara, 2017), h 29 
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 Dari macam-macam umroh te lrselbut yang harus dipahami adalah, 

walaupun induvidu dari kita me lmpunyai ke lmampuan untuk me llakukan ibadah 

umroh se lcara be lrulang-ulang, te ltapi makna akan ibadah umroh tidak dipahami 

maka pe lrcuma saja me lnjalaninya. Alangkah baiknya jika ibadah umroh ini 

dilakukan walau hanya satu kali akan teltapi me lndapatkan manfaat bagi diri 

selndiri dan me lmahami se lrangkaian ibadahnya yang dilakukan. 

c. Hukum Umroh 

Melnurut Mazhab Hanafi dan pelndapat yang paling rajih dalam Mazhab 

Maliki, umrah itu sunnah muakad satu kali selumur hidup, karelna Hadits-

hadits yang masyhur dan shahih yang melnyelbtkan kelwajiban-kelwajiban 

dalam Islam tidak melnye lbutkan umrah selbagai salah satu kelwajiban telrselbut. 

Para ulama Mazhab Hambali me lriwayatkan dari Imam Ahmad bahwa 

pelnduduk Melkkah tidak wajib me llakukan umrah, de lngan dalil bahwa Ibnu  

Abbas dulu me lmandang umrah itu wajib tapi dia be lrkata, “Wahai pe lnduduk  

Melkkah, kalian tidak wajib me llaksanakan umrah. Umrah kalian hanyalah  

belrthawaf di Ka‟bah.” Pelndapat ini juga diriwayatkan dari Atha‟, se lbab 

rukun umrah dan amalannya yang paling belsar adalah thawaf di Ka‟bah, dan 

hal ini  

dilakukan ole lh pelnduduk Melkkah, maka itu sudah cukup bagi me lrelka.
69

 

d. Syarat-syarat Umum Umroh 

1) Islam 

                                                           
69 Prof. Dr. Wahbah Az-Zuhaili, Fiqih Islam Wa‟adillatuhu, penerjemah Abdul Hayyie 

al-Kattani, (Jakarta : Gema Insani, 2011), cet 1, h. 378 
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Haji tidak wajib atas orang kafir, maka dari itu dia tidak dituntut 

melngelrjakannya di dunia keltika dia masih kafir, dan juga tidak sah jika  

dia melngelrjakannya selbab dia tidak punya kellayakan untuk 

melnunaikan ibadah. Jika orang kafir pelrnah melnunaikan haji 

kelmudian dia masuk Islam, dia wajib melnunaikan haji lagi. Haji yang 

pelrnah dilakukannya pada saat dirinya masih lagi kafir tidak telrhitung 

sah. 

 Delmikian pula haji tidak wajib atas orang kafir, melnurut Mazhab  

Hanafi, dalam hal-hal yang belrkaitan delngan hukum akhirat, jadi dia 

tidak diazab lantaran tidak belrhaji selbab orang kafir tidak di-khitab 

(dituntut) untuk melngelrjakan amal-amal furu‟ dalam syariat Islam. 

Seldangkan melnurut jumhur, orang kafir diazab di akhirat lantaran 

melninggalkan haji, selbab dia dituntut melngelrjakan hal-hal furu‟. 

Mazhab Maliki belrpelndapat bahwa Islam adalah syarat kelabsahan,  

bukan syarat kelwajiban. Jadi, haji wajib atas orang kafir, tapi tidak sah  

dikelrjakannya kelcuali jika dia masuk Islam. Mazhab Syafii 

melwajibkan  

haji atas orang murtad, tapi tidak sah dikelrjakannya kelcuali jika dia 

tellah  

kelmbali kel Islam. Adapun orang kafir asli, tidak wajib haji atasnya. 

2) Taklif (baligh dan belrakal) 

Haji tidak wajib atas anak kelcil dan orang gila selbab kelduanya 

tidak dituntut untuk melngelrjakan hukum-hukum syariat. Karelna itu, 
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kelduanya tidak harus melnunaikan haji. Haji atau umrah juga tidak sah 

dilakukan olelh orang gila, selbab dia tidak melmiliki kellayakan untuk 

melngelrjakan ibadah. Selandainya melrelka belrdua tellah melnunaikan haji 

kelmudian si anak kelcil melncapai umur baligh dan si orang gila 

melnjadi waras, melrelka teltap wajib melnunaikan haji Islam, dan haji 

yang dikelrjakan si anak tadi selbellum baligh telrhitung selbagai amal 

tathawwu‟ (sunnah).
70

 

3) Melrdelka 

Haji tidak wajib atas hamba sahaya, se lbab haji adalah ibadah yang 

lama te lmponya, me lme lrlukan pe lrjalanan jauh, dan disyaratkan adanya 

kelmampuan dalam hal belkal dan kelndelraan. Hal ini me lngakibatkan 

te lrabaikannya hak-hak majikan yang belrkaitan de lngan si hamba. 

Karelna  

itu, haji tidak wajib kel atasnya, sama se lpelrti jihad. 

4) Kelsanggupan (fisik, financial, dan ke lamanan dalam pe lrjalanan haji). 

Melnurut ulama Hanifiyah, kelsanggupan melliputi tiga hal yakni 

fisik, finansial, dan kelamanan. Kelsanggupan fisik artinya kelsihatan 

badan. Jadi tidak wajib haji atas orang sakit. Orang yang belrpelnyakit 

kronis, orang cacat, orang yang mati selparuh badannya, orang buta 

(melskipun ada orang yang melnuntunnya), orang tua relnta yang tidak 

dapat duduk selndiri di atas kelndelraan, orang tahanan, dan orang yang 

dilarang olelh pelnguasa yang zalim untuk belrangkat haji, karelna untuk 

                                                           
70 Diriwayatkan oleh Abu Dawud, Ibnu Majah, dan at-Tirmidhi. 
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wajibnya haji ini Allah Ta‟ala tellah melnsyaratkan kelsanggupan. Yang 

dimaksudkan delngan kelsanggupan ini adalah kelsanggupan taklif, yaitu 

telrpelnuhinya faktor-faktor dan sarana-sarana untuk melncapai tanah 

suci. Dan telrmasuk di antara faktor-faktor telrselbut adalah badan tidak 

melngalami cacat atau pelnyakit yang melnghalangi pellaksanaan hal-hal 

yang dipelrlukan dalam pelrjalanan haji. 

Kelsanggupan financial adalah melmiliki belkal dan kelndelraan. 

Yakni, mampu melnanggung biaya pulang pelrgi selrta punya kelndelraan, 

yang melrupakan kellelbihan dari biaya telmpat tinggal selrta kelpelrluan-

kelpelrluan lain (selpelrti pakaian, pelrabot rumah, pelmbantu, dan 

seljelnisnya), juga harus lelbih dari nafkah kelluarganya yang harus 

dinafkahinya sampai waktu kelpulangannya. 

Adapun kelsanggupan dari sisi kelamanan adalah jalan biasanya 

aman, melskipun delngan melmbayar uang suap jika pelrlu. Selbab, 

kelsanggupan haji tidak telrwujud tanpanya. Ini adalah syarat kelwajiban 

(melnurut riwayat dari Abu Hanifah). Teltapi, ada selbagian ulama 

mazhab Hanafi yang belrpelndapat bahwa ini adalah syarat adaa‟ 

(pellaksanaan). 
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B. Penelitian Terdahulu 

Tabel II. 1  

Penelitian Terdahulu 

NO Nama, Tahun 

Judul 

Metodologi Hasil Penelitian Perbedaan 

Penelitian 

1 Nur Aini Fitria 

Dkk. (2018) 

“Pelngaruh 

Kualitas 

Pellayanan, Harga 

Dan Promosi 

Telrhadap 

Kelpuasan 

Konsume ln Pada 

Pt. Arofah Mina” 

Telknik 

Analisis 

Data 

Pelnellitian 

Ini Adalah 

Analisis 

Relgre lsi 

Linie lr 

Belrganda. 

Hasil Pelne llitian Ini 

Melnunjukkan 

Bahwa Kualitas 

Pellayanan 

Belrpe lngaruh Selcara 

Signifikan Dan 

Positif Telrhadap 

Kelpuasan 

Konsume ln Pada PT. 

Arofah Mina 

Surabaya, Harga 

Belrpe lngaruh Selcara 

Signifikan Dan 

Positif Telrhadap 

Kelpuasan 

Konsume ln Pada PT. 

Arofah Mina 

Surabaya, Promosi 

Belrpe lngaruh Selcara 

Signifikan Dan 

Positif Telrhadap 

Kelpuasan 

Konsume ln Pada 

PT.Arofah Mina 

Surabaya. 

Pada Pelne llitian 

Ini 

Melnggunakan 

Variabell: 

Kualitas 

Pellayanan (X1), 

Harga (X2), 

Promosi (X2), 

Kelpuasan 

Konsume ln (Y). 

2 Adi Suparwo Dkk. 

(2021) 

“Pelngaruh 

Adve lrtising Dan 

Harga Pelnjualan 

Pakelt Umrah Plus 

Wisata Te lrhadap 

Minat Be lli (Studi 

Pada Pt.Sanabil 

Madinah Barakah 

Bandung)‟‟ 

Telknik 

Analisis 

Data 

Pelnellitian 

Ini Adalah 

Analisis 

Relgre lsi 

Linie lr 

Belrganda. 

Hasil Dari 

Pelnellitian Ini 

Bahwa Be lrdasarkan 

Analisis Parsial 

Dikeltahui Variabe ll 

Belbas Yaitu 

Adve lrtising 

Belrpe lngaruh Positif 

Telrhadap Minat Be lli 

Dan Belgitu Juga 

Harga Belrpe lngaruh 

Positif Telrhadap 

Pada Pelne llitian 

Ini 

Melnggunakan 

Variabell: 

Adve lrtising 

(X1), Harga 
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Minat Be lli 

Seldangkan 

Belrdasarkan 

Analisis Simultan 

Yaitu Adve lrtising 

Dan Harga Selcara 

Belrsamaan 

Belrpe lngaruh Positif 

Telrhadap Minat 

Belli. 

(X2), Minat 

Belli (Y) 

3 Faiz Junanda 

Seltiawan Dkk. 

(2021)” Pelngaruh 

Citra Me lrelk, 

Harga Dan 

Promosi Te lrhadap 

Kelputusan 

Pelmbe llian Pake lt 

Umrah Pt Odifa 

Jellajah Dunia.” 

Telknik 

Analisis 

Data 

Pelnellitian 

Ini Adalah 

Analisis 

Relgre lsi 

Linie lr 

Belrganda. 

Hasil Dari 

Pelngujian Ini 

Melnunjukkan 

Bahwa Variabe ll 

Citra Me lrelk 

Belrpe lngaruh Positif 

Dan Signifikan 

Telrhadap Ke lputusan 

Pelmbe llian. Harga 

Belrpe lngaruh Positif 

Dan Signifikan 

Telrhadap Ke lputusan 

Pelmbe llian. Promosi 

Belrpe lngaruh Positif 

Dan Signifikan 

Telrhadap Ke lputusan 

Pelmbe llian. 

Pada Pelne llitian 

Ini 

Melnggunakan 

Variabell: Citra 

Melrelk (X1), 

Harga (X2), 

Promosi (X3), 

Kelputusan 

Pelmbe llian (Y) 

4 Bima Sandi 

Kosasi, Dkk 

(2022) 

” Pelngaruh 

Kualitas 

Pellayanan,Promosi 

Pelnjualan Dan 

Harga Telrhadap 

Kelputusan 

Pelmbe llian Pt 

Darul Umroh 

Haramain Me ldan” 

Telknik 

Analisis 

Data 

Pelnellitian 

Ini Adalah 

Analisis 

Relgre lsi 

Linie lr 

Belrganda. 

Hasil Pelne llitian 

Melnunjukkan 

Bahwa : (1)Kualitas 

Pellayanan 

Belrpe lrngaruh 

Positif Tidak 

Signifikan Te lrhadap 

Kelputusan 

Pelmbe llian De lngan 

Nilai 0.012 Dan P-

Valuels 0.686.(2) 

Promosi Pe lnjualan 

Belrpe lngaruh Positif 

Tidak Signifikan 

Telrhadap Ke lputusan 

Pelmbe llian De lngan 

Nila I0.131 Dan P-

Valuels 0.177. (3) 

Pada Pelne llitian 

Ini 

Melnggunakan 

Variabell: 

Kualitas 

Pellayanan (X1), 

Promosi (X2), 

Harga (X3), 

Kelputusan 
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Harga Belrpe lngaruh 

Positif Signifikan 

Telrhadap Ke lputusan 

Pelmbe llian De lngan 

Nilai 0.270 Dan P-

Valuels 0.032 

Pelmbe llian (Y) 

5 Siti Sahida 

Rohmania (2019) 

„‟ Pelngaruh Harga 

Pakelt Umrah 

Telrhadap 

Kelputusan 

Pelmbe llian Me llalui 

Promosi Pada Jasa 

Trave ll Shafira 

Surabaya” 

Telknik 

Analisis 

Data 

Pelnellitian 

Ini Adalah 

Analisis 

Relgre lsi 

Linie lr 

Belrganda. 

Hasil Pelne llitian Ini 

Melnunjukkan 

Bahwa Harga 

Belrpe lngaruh 

Signifikan Positif 

Telrhadap Ke lputusan 

Pelmbe llian, 

Selhingga Hasil 

Pelnellitian Untuk 

Harga Belrkontribusi 

Telrhadap Ke lputusan 

Pelmbe llian. Dari 

Hasil Diatas 

Melnunjukkan 

Bahwasannya Harga 

Sangat 

Melmpe lngaruhi 

Kelputusan Melmbe lli 

Atau Tidak Pada 

Suatu Produk Atau 

Barang. 

Pada Pelne llitian 

Ini 

Melnggunakan 

Variabell: Harga 

(X1), 

Kelputusan 

Pelmbe llian 

Mellalui 

Promosi (Y) 

6 Andrel Agung 

Prayoga (2024) 

“Pelngaruh Strate lgi 

Promosi Dan 

Kelbijakan Harga 

Telrhadap Tingkat 

Kelpuasan Jamaah 

Umrah (Studi Pada 

Pt. Aripras 

Tunggal Putra 

Group)” 

Telknik 

Analisis 

Data 

Pelnellitian 

Ini Adalah 

Analisis 

Relgre lsi 

Linie lr 

Belrganda. 

Hasil Pelne llitian 

Melnunjukkan 

Bahwa Telrdapat 

Pelngaruh Positif 

Dan Signifikan 

Strate lgi Promosi 

Telrhadap Ke lpuasan 

Jamaah Umrah. 

Telrdapat Pe lngaruh 

Positif Dan 

Signifikan 

Kelbijakan Harga 

Telrhadap Ke lpuasan 

Jamaah Umrah. 

Telrdapat Pe lngaruh 

Positif Dan 

Signifikan Strate lgi 

Promosi Dan 

Kelbijakan Harga 

Pada Pelne llitian 

Ini 

Melnggunakan 

Variabell: 

Strate lgi 

Promosi (X1), 

Kelbijakan 

Harga (X2), 

Tingkat 
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Telrhadap Ke lpuasan 

Jamaah Umrah. 

Kelpuasan 

Jamaah (Y) 

7 Dian Kurni 

Afiandi, Dkk 

(2024) 

“Pelngaruh 

Kualitas 

Pellayanan, 

Inte lnsitas Promosi 

Dan Harga 

Telrhadap 

Kelpuasan Jamaah 

Umroh Pt Al 

Muchtar Tour & 

Trave ll‟‟ 

Telknik 

Analisis 

Data 

Pelnellitian 

Ini Adalah 

Analisis 

Relgre lsi 

Linie lr 

Belrganda. 

Kelsimpulan Dapat 

Diambil Adalah 

Bahwa Variabe ll 

Belbas Yang Telrdiri 

Dari Kualitas 

Pellayanan, 

Inte lnsitas Promosi, 

Dan Harga Selcara 

Belrsama-Sama Atau 

Simultan Me lmiliki 

Pelngaruh Yang 

Positif Dan 

Signifikan Te lrhadap 

Variabell Te lrikat 

Belrupa Kelpuasan 

Jamaah Umroh Pada 

PT Al Muchtar Tour 

& Trave ll. 

Pada Pelne llitian 

Ini 

Melnggunakan 

Variabell: 

Kualitas 

Pellayanan (X1), 

Inte lnsitas 

Promosi (X2), 

Harga (X3), 

Kelpuasan 

Jamaah (Y) 

8 Nailii, Dkk 

(2024)‟‟ Pelngaruh 

Harga, Citra 

Pelrusahaan, 

Kualitas Pe llayanan 

Dan Promosi 

Mellalui Influe lncelr 

Markelting 

Telrhadap 

Kelputusan 

Pelmbe llian Jasa 

Trave ll Umrah 

Dalam Pe lrspelktif 

ELkonomi Syariah 

(Studi Kasus Pada 

Pt.Samira Trave ll 

Banjarbaru)” 

Telknik 

Analisis 

Data 

Pelnellitian 

Ini Adalah 

Analisis 

Relgre lsi 

Linie lr 

Belrganda. 

Hasil Pelngujian 

Hipote lsis Dipelrolelh 

Hasil T Hitung 

Untuk Harga, Citra 

Pelrusahaan, 

Kualitas Pe llayanan 

Dan Promosi 

Melmiliki Nilai 

Thitung ≥ Ttabe ll 

Maka Ha Dite lrima 

Dan H0 Ditolak, 

Artinya Se lcara 

Belrsama-Sama 

Variabell Harga, 

Citra Pe lrusahaan, 

Kualitas Pe llayanan 

Dan Promosi Se lcara 

Parsial Me lmiliki 

Pelngaruh Positif 

Dan Signifikan 

Pada Pelne llitian 

Ini 

Melnggunakan 

Variabell: Harga 

(X1), Citra 

Pelrusahaan 

(X2), Kualitas 

Pellayanan (X3), 

Promosi (X4), 

Kelputusan 



65 
 

 
 

Telrhadap Variabe ll 

Kelputusan 

Pelmbe llian Jasa 

Trave ll Umrah. 

Pelmbe llian (Y) 

9 Nida Ahsanunadia 

(2021)” Pelngaruh 

Kualitas Pe llayanan 

Dan Harga 

Telrhadap 

Kelputusan 

Pelmbe llian Pake lt 

Umroh Di Pt. 

Baitul Maqdis 

Belkasi” 

Telknik 

Analisis 

Data 

Pelnellitian 

Ini Adalah 

Analisis 

Relgre lsi 

Linie lr 

Belrganda. 

Telrdapat Pe lngaruh 

Signifikan Antara 

Kualitas Pe llayanan 

Dan Harga Telrhadap 

Kelputusan 

Pelmbe llian Pake lt 

Umroh Di PT. 

Baitul Maqdis 

Belkasi Dikalangan 

Para Jamaah. Nilai 

R Squarel Selbe lsar 

0,661, Selhingga 

Dapat Dike ltahui 

Bahwa Pelngaruh 

Kualitas Pe llayanan 

Dan Harga 

Melmbe lrikan 

Konstribusi Selbelsar 

66,1% Telrhadap 

Kelputusan 

Pelmbe llian Pake lt 

Umroh Di PT. 

Baitul Maqdis 

Belkasi Dikalangan 

Jamaah. 

Pada Pelne llitian 

Ini 

Melnggunakan 

Variabell: 

Kualitas 

Pellayanan (X1), 

Harga (X2), 

Kelputusan 

Pelmbe llian (Y) 

10 S. Widad Ahmad 

(2020)” Dampak 

Promosi Dan 

Harga Telrhadap 

Kelputusan 

Pelmbe llian Pake lt 

Haji Dan Umrah 

Pt Al Ikhlas Wisata 

Mandiri, 2019” 

Telknik 

Analisis 

Data 

Pelnellitian 

Ini Adalah 

Analisis 

Relgre lsi 

Linie lr 

Belrganda. 

Hasil Pe lnellitian Ini 

Adalah Price l 

(Harga) Tidak 

Belrpe lngaruh 

Telrhadap 

Kelputusan 

Pelmbe llian, Se ldang 

Promotion 

Belrpe lngaruh 

Telrhadap Ke lpuasan 

Pellanggan. 

 

Pada Pelne llitian 

Ini 

Melnggunakan 

Variabell: 

Dampak 

Promosi (X1), 

Harga (X2), 

Kelputusan 
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H1 

H2 

H3 

Pelmbe llian (Y) 

 

C. Kerangka Pemikiran 

Di dalam ke lrangka pelne llitian ini te lrdapat dua variabe ll belbas yaitu, Harga 

dan promosi. Se llanjutnya se lbagai variabell te lrikatnya yaitu Pelndapatan Pada 

PT. Gelma Talbia. Dalam me llakukan pe lnellitian ini, pe lnelliti ingin me lnge ltahui 

pelngaruh Harga Pakelt Umroh dan Promosi Te lrhadap Pe lndapatan Pada PT. 

Gelma Talbia. 

Belrdasarkan pada pelnjellasan di atas, maka dapat disimpulkan kelrangka 

pelne llitian dalam pe lnellitian ini se lbagai be lrikut: 

 

 

 

 

 

 

    

  

Kelte lrangann: 

= Pelngaruh X1 dan X2 telrhadap Y selcara parsial 

= Pelngaruh X1 dan X2 telrhadap Y selcara simultan 

Gambar II. 1  

Kerangka Berfikir 

Harga  

(X1) 

Promosi 

(X2) 

Keputusan 

pembelian 

(Y) 
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Modell ke lrangka pelmikiran dalam gambar II.1 me lnjellaskan bahwa 

harga pake lt umroh yang me lrupakan variabe ll Inde lpelnde ln (X1), yaitu 

variabe ll yang me lnggambarkan be lsaran harga yang dite ltapkan untuk pake lt 

pelrjalanan umroh. Kelmudian bagaimana harga pakelt umroh telrselbut dapat 

me lmpe lngaruhi variabell de lpe lndeln (Y) yaitu ke lputusan pe lmbe llian, Variabe ll 

ini me lnunjukkan kelinginan jamaah dalam me lmbe lli jasa umroh pada PT. 

Gelma talbia. Ke lmudian variabe ll (X2) yaitu promosi juga diuji bagaimana 

pelngaruhnya te lrhadap variabe ll (Y) yaitu ke lputusan pe lmbellian. Se lrta 

bagaimana ke ldua variabe ll Inde lpelndeln telrselbut di uji pelngaruhnya 

te lrhadap variabe ll ke lputusan pe lmbe llian (Y) selcara simultan.  

D. Hipotesis 

 Hipote lsis me lrupakan dugaan selme lntara yang dilakukan dalam suatu 

pelne llitian Be lrdasarkan rumusan masalah dan tinjauan pustaka yang di 

jellaskan maka dapat disusun dalam pe lne llitian, yaitu: 

 Belrdasarkan pada gambar II.1 ke lrangka konselptual di atas, maka hipote lsis 

yang akan diuji dalam pe lnellitian ini adalah:  

     H1: Diduga harga pake lt umroh be lrpelngaruh signifikan te lrhadap ke lputusan 

pelmbe llian pake lt umroh PT. Gelma Talbia 

    H2:  Diduga promosi be lrpelngaruh signifikan telrhadap ke lputusan pelmbe llian    

pake lt umroh PT. Ge lma Talbia 

     H3: Diduga harga pake lt umroh dan promosi be lrpe lngaruh selcara simultan 

signifikan te lrhadap kelputusan pe lmbe llian pake lt umroh PT. Ge lma Talbia
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Pelnellitian ini te lrmasuk dalam jelnis pelnellitian lapangan (Fie lld 

Re lselarch), yaitu suatu pe lnellitian yang dilakukan selcara siste lmatis de lngan 

me lngambil data lapangan de lngan me lnggunakan pe lndelkatan kuantitatif.
71

 

Melnurut sugiyono, pe lnellitian kuantitatif adalah pe lnellitian yang 

me lnggunakan populasi atau sampe ll te lrtelntu, pe lngumpulan data me lnggunakan 

instrume ln pelnellitian, analisis data be lrsifat kuantitatif atau statistik, de lngan 

tujuan untuk me lnguji hipote lsis yang te llah dite ltapkan.
72

 

B. Lokasi Penelitian 

Pelnellitian ini dilakukan pada PT. Gelma Talbia yang be lralamat di jalan 

Lingkar Se llatan No.47, Paal Me lrah, Kelcamatan Jambi Se llatan, Kota Jambi 

Provinsi Jambi, Pe lmilihan PT. Gelma Talbia se lbagai lokasi pe lnellitian 

didasarkan pada pelrtimbangan bahwa pelrusahaan ini me lrupakan biro 

pelrjalanan umroh yang se lcara aktif me llayani jamaah delngan jumlah 

kelbe lrangkatan yang cukup tinggi se ltiap tahunnya. PT. Gelma Talbia juga 

dike lnal me lnggunakan be lrbagai strate lgi promosi yang me lnarik dan me lmiliki 

sistelm pe lne ltapan harga yang kompe ltitif, selhingga re lle lvan untuk dite lliti dalam 

konte lks pelngaruh harga dan promosi te lrhadap ke lputusan pelmbe llian. Se llain 

itu, se lbagai le lmbaga yang be lrgelrak di bidang ibadah, PT. Gelma Talbia 

                                                           
71 Bunggaran Antonius Simanjuntak dan Soerodiharjo, Metode Penelitian Social, 

(Jakarta: Buku Obor, 2014) h. 12. 
72

 Sugiyono, Metode penelitian kuantitatif kualitatif dan R&D, ( Bandung: Alfabeta, 

2013), h 64. 
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belrope lrasi delngan prinsip-prinsip e lkonomi syariah, se lpe lrti transparansi, 

keladilan, dan ke lhalalan transaksi, yang seljalan de lngan pelnde lkatan yang 

digunakan dalam pelne llitian ini. Ke lmudahan akse ls telrhadap data se lrta 

kelte lrbukaan pihak manajelme ln dalam me lndukung kelgiatan akadelmik turut 

me lnjadi alasan kuat dipilihnya lokasi ini selbagai objelk pelnellitian. 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

Selbagai subjelk dalam pe lne llitian ini adalah jamaah umroh pada PT. 

Gelma Talbia di kota Jambi. Se ldangkan objelk pelnellitian adalah pelngaruh harga 

pake lt umroh dan promosi te lrhadap ke lputusan pe lmbe llian pake lt umroh pada 

PT. Gelma Talbia ditinjau me lnurut pe lrspelktif e lkonomi syariah. 

D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Populasi adalah wilayah ge lnelralisasi yang telrdiri dari atas obye lk 

atau subye lk yang me lmpunyai kualitas dan karakte lrisktik te lrtelntu yang 

dite ltapkan ole lh pelne lliti untuk dipellajari dan ke lmudian ditarik 

kelsimpulannya. Adapun populasi dalam pelne llitian ini yaitu jamaah umroh 

pada usaja jasa travell umroh PT. Gelma Talbia pada tahun 2023-2024 yang 

jumkah se lcara ke lselluruhan selbanyak 154 orang. 

2. Sampel 

Sampe ll adalah bagian dari jumlah dan karakte lristik yang dimiliki 

ole lh populasi te lrselbut. Pe lngambilan sampe ll ini me lnggunakan te lknik non 

probability de lngan me ltodel purposivel sampling yaitu te lknik pelnelntuan 

sampe ll delngan pe lrtimbangan te lrte lntu, krite lria yang digunakan yaitu 

jamaah umroh yang sudah pelrnah belrangkat umroh pada PT. Gelma Talbia. 
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Dalam pe lnellitian ini, pe lnelntuan jumlah sampe ll dilakukan melnggunakan 

rumus Slovin kare lna jumlah populasi dikeltahui, dan pe lne lliti me lneltapkan 

tingkat ke lsalahan (margin of e lrror) se lbelsar 5%. Rumus Slovin digunakan 

untuk me lnghitung ukuran sampe ll minimum yang dibutuhkan agar hasil 

pelne llitian dapat me lwakili populasi se lcara valid dan re lliabell. Adapun 

rumus Slovin adalah selbagai be lrikut: 

 N 

1+N(el)
2
 

Kelte lrangan :  

n = ukuran sampe ll/jumlah re lspondeln  

N = ukuran populasi  

el = pe lrselntasel ke llonggaran ke lte llitian ke lsalahan pe lngambilan sampe ll yang   

masih bisa ditole lrir 

Maka :  

           154 

             1+154 (0,05)
2 

       111 

Jumlah populasi (N) dalam pe lnellitian ini adalah 154 orang, delngan 

tingkat ke lsalahan (el) selbelsar 5% atau 0,05. Belrdasarkan pelrhitungan 

te lrselbut, jumlah sampell yang digunakan dalam pe lnellitian ini selbanyak 111 

relsposdeln. 

n = 

=== 

n = 

=== 

n = 

=== 
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E. Sumber Data Penelitian 

Sumbe lr data dalam pelne llitian ini ialah data kuantitatif. Data kuantitatif 

te lrdiri dari data primelr dan selkundelr, yaitu: 

1. Data primer 

 Data prime lr, me lrupakan data langsung data yang dipe lrolelh atau 

dikumpulkan langsung dilapangan olelh orang yang me llakukan 

pelne llitian atau yang belrsangkutan yang me lme lrlukannya.
73

 Data prime lr 

dalam pe lnellitian ini adalah data yang dipe lrolelh dari re lspondeln yaitu 

jamaah umroh pada PT. Gelma Talbia. 

2. Data sekunder 

Data se lkundelr, me lrupakan data pe lnellitian yang dipe lrolelh 

pelne lliti se lcara tidak langsung me llalui me ldia pelrantara (dipelrole lh dan 

dicatat ole lh pihak lain), atau data yang dipe lrolelh dalam be lntuk yang 

sudah jadi, sudah dikumpulkan dan diolah ole lh pihak lain, biasanya 

sudah dalam be lntuk publikasi.
74

 Data selkundelr dalam pe lnellitian ini 

adalah data yang dipelrole lh dari pe lrpusatakaan, jurnal-jurnal atau dari 

laporan-laporan te lrdahulu. 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun dalam me lmpelrole lh data yang digunakan dalam pe lnellitian 

ini pe lnulis me lnggunakan alat pe lngumpulan data be lrupa: 

1. Observasi 

                                                           
73 Iqbal Hasan, Analisis Data Penelitian Dengan Statistik, (Jakarta : Bumi Aksara, 2004), 

h. 19 
74 Ibid., hlm. 27-28 
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  Obselrvasi yaitu cara pelngumpulan data delngan te lrjun dan me llihat  

langsung ke l lapangan te lrhadap objelk yang dite lliti. 

2. Wawancara 

Wawancara yaitu prosels tanya jawab dalam pe lnellitian yang 

belrlangsung se lcara lisan dua orang atau le lbih be lrtatap muka. 

3. Kuesioner 

Kuelsionelr me lrupakan cara pelngumpulan data de lngan 

me lnggunakan daftar pelrtanyaan atau daftar isian te lrhadap objelk yang 

dite lliti. 

4. Dokumentasi 

Dokume lntasi yaitu pelngumpulan data dan lite lratur-lite lratur te lrtulis 

dan data-data yang belrsumbe lr dari pelrusahaan untuk me lnulusuri data 

historis 

G. Teknik Pengolahan Data 

Pelnellitian ini me lnggunakan analisis re lgrelsi line lar belrganda untuk 

me lnguji Pelngaruh Harga Pakelt Umroh dan Promosi Te lrhadap ke lputusan 

pelmbe llian pake lt umroh pada PT. Ge lma Talbia ditinjau me lnurut pelrspelktif 

elkonomi syariah. Dalam suatu pe lnellitian, data me lrupakan data yang sangat 

pelnting. Se lbellum mellakukan pe lnye lbaran angkelt/kue lsionelr, pelne lntuan skala 

pelngukuran kue lsionelr adalah langkah pelrtama yang dilakukan agar 

me lmpe lrmudah prosels pe lngolahan data yang me lnggunakan softwarel SPSS, 

selbuah softwarel yang dirancang untuk me lmbantu me lngolah data se lcara 
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statistik. Angke lt yang diajukan ke lpada re lspondeln adalah angkelt yang be lrsifat 

te lrtutup. Angke lt diajukan de lngan me lnggunakan skala Like lrt me lliputi skala 1 

sampai 5. 

Tabel III. 1  

Bobot Penilaian Skala
75

 

Sangat Se ltuju (SS) Skor 5 

Seltuju (S) Skor 4 

Neltral (N) Skor 3 

Tidak Se ltuju (TS) Skor 2 

Sangat Tidak Se ltuju (STS) Skor 1 

        Sumbelr: Suprapto, 2003 

1. Uji Instrumen Penelitian 

a. Uji validitas 

Uji validitas me lrupakan delrajat kelte lpatan data yang se lsungguhnya 

te lrjadi pada objelk pelne llitian de lngan data yang dilaporkan olelh pelnelliti 

untuk me lnyatakan bahwa suatu instrume lnt dikatakan valid, jika 

pelrtanyaan pada kue lsionelr mampu me lngungkapkan se lsuatu yang akan 

diukur ole lh kuelsione lr te lrselbut.
76

 

1) Apabila r hitung > r table l, maka ite lm kue lsione lr telrselbut valid 

2) Apabila r hitung < r table l, maka dapat dikatakan ite lm kue lsione lr 

tidak valid.  

                                                           
75 Supranto, Metode Riset Aplikasinya Dalam Pemasaran. Ed Ke-7, (Jakarta: PT Rineka 

Cipta, 2003), h. 132 
76 Sugiyono, Metode penelitian kuantitatif kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2013), h 455. 
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b. Uji reabilitas 

  Melnurut sutan ste linback dalam buku sugiyono re lalibilitas 

belrke lnaan delngan delrajat konsistelnsi dan stabilitas yang belrkaitan 

delngan kontrukkontruk pelrtanyaan yang me lrupakan dime lnsi suatu 

variable l dan disusun dalam suatu be lntuk kuelsione lr. Uji relalibilitas ini 

me lnggunakan me ltodel e lronbach alpha di program spss delngan krite lria 

selbagai be lrikut: jika nilai alpha > 0,6 be lrarti dinyatakan re laliable l.
77

 

c. Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik yang selring digunakan pada re lgrelsi linielr 

seldelrhana yaitu uji normalitas, uji multikone lrialitas, uji 

helte lroskeldastisitas dan uji autokore llasi. Selbe llum me llakukan analisis 

relgrelsi, selcara le lbih khusus dibuat asumsi uji selbagai be lrikut:  

1) Uji Normalitas 

 Uji normalitas be lrtujuan untuk me lnguji apakah nilai re lsidual 

yang te llah distandarisasi pada mode ll relgrelsi belrdistribusi normal atau 

tidak. Nilai re lsidual dikatakan be lrdistribusi normal jika nilai relsidual 

te lrstandarisasi te lrselbut selbagian be lsar melnde lkati nilai rata-ratanya. 
78

 

Data yang be lrdistribusi normal jika data te lrselbut be lrbelntuk selbuah 

lonce lng yang ke ldua sisinya tidak te lrhingga atau data me lnye lbar 

diselpanjang garis diagonal. 

2) Uji Multikolinearitas 

                                                           
77 Sugiyono, Metode penelitian kuantitatif kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2013), h 456 
78 Suliyanto, “Ekonometrika Terapan: Teori & Aplikasi dengan SPSS” (Yogyakarta: CV. 

Andi Ofset , 2011), h. 69 
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 Uji multikoline laritas belrtujuan untuk me lnguji apakah dalam 

mode ll relgrelsi yang te lrbelntuk ada kore llasi yang tinggi atau selmpurna 

diantara variabe ll be lbas atau tidak. Jika dalam mode ll relgrelsi yang 

te lrbelntuk te lrdapat korellasi yang tinggi atau selmpurna diantara variabe ll 

belbas maka mode ll relgrelsi telrselbut dinyatakan me lngandung geljala 

multikolinie lr. 
79

 Jika nilai VIF (Variancel Inflation Factor) tidak lelbih 

dari 10, maka modell re lgre lsi dinyatakan tidak te lrdapat ge ljala 

multikoline larias. 

3) Uji Heterokedastisitas 

Uji heltelroskeldastisitas adalah untuk me lnguji apakah dalam 

mode ll relgrelsi te lrjadi ke ltidaksamaan varie lncel dan re lsidual satu 

pelngamatan ke l pelngamatan yang lain. 

a) Jika ada pola te lrte lntu, selpe lrti titik-titik yang ada me lmbe lntuk 

suatu pola te lrtelntu yang te lratur (be lrgellombang, me llelbar, 

kelmudian me lnye lmpit). Maka te lrjadi helte lrokeldastisitas. 

b) Jika tidak ada pola yang jellas, se lpelrti titik-titik me lnye lbar di 

atas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak te lrjadi 

helte lrokeldastisitas. 

d. Uji Hipotesis 

 Hipote lsis me lrupakan dugaan se lme lntara untuk me lngeltahui 

kelbe lnaran maka dipelrlukan pe lngujian te lrhadap hipote lsis yang ada, 

hipote lsis telrdiri dari hipote lsis nol dan hipote lsis alte lrnatif. Hipote lsis 

                                                           

79 Ibid, h. 81 
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umumnya diuji selcara Simultan atau kelselluruhan dan de lngan cara 

Pelrsial atau satu pe lrsatu, de lngan hipote lsis selbagai be lrikut : 

1) Analisis Regresi Linier Berganda 

  Selte llah me llakukan uji asumsi klasik sellanjutnya akan 

dilakukan analisis re lgrelsi linie lr be lrganda. Analisis te lrselbut be lrtujuan 

untuk me lnge ltahui pelngaruh antara harga dan promosi telrhadpa 

kelputusan pe lmbe llian PT. Gelma Talbia. Pelrsamaan analisis relgrelsi 

linie lr be lrganda te lrselbut adalah se lbagai belrikut:  

                     Yˆ  a  b1X1  b2X2  e l 

            Kelte lrangan:  

Y    = Kelputusan pelmbe llian 

a    = Konstanta  

b1 dan b2   = Koelfisieln Re lgrelsi  

X1    = Harga  

X2    = Promosi  

el    = Faktor lain diluar mode ll 

2) Uji T  

  Uji ini digunakan untuk me lngeltahui apakah variabe ll 

inde lpelndeln (X) be lrpelngaruh se lcara signifikan te lrhadap variabe ll 

delpe lndeln (Y) delngan α = 0,05 atau 5%, jika thitung > ttabe ll, maka 

te lrdapat hubungan yang signifikan dari variabe ll inde lpe lndeln telrhadap 

variabe ll de lpelnde ln, jika thitung < ttabe ll, maka tidak te lrdapat hubungan 
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yang signifikan dari variabe ll inde lpelnde ln telrhadap variabe ll 

delpe lndeln. 

3) Uji F 

Uji Statistik F digunakan untuk me lnguji apakah se lmua 

variabe ll inde lpelnde ln yang dimasukkan dalam mode ll me lmpunyai 

pelngaruh selcara be lrsama-sama te lrhadap variabe ll delpelndeln. Hasil 

Uji F dapat dilihat dalam tabe ll ANOVA. Jika nilai Sig < α = 0,05 

maka te lrdapat satu atau le lbih variabe ll inde lpelndeln yang 

me lmpe lngaruhi variabell de lpelnde ln. 

4) Uji Koefisien Determinasi (R2 )  

Uji koelfisieln de ltelrminasi digunakan untuk me lngukur 

selbelrapa be lsar variasi dalam variabe ll belbas mampu me lnjellaskan 

belrsama-sama variabell te lrikat atau se lbelrapa baik mode ll relgre lsi 

yang te llah dibuat te lrselbut cocok de lngan data. Se lmakin be lsar 

koelsfisie ln delte lrminasinya, maka se lmakin baik variabe ll belbas dalam 

me lnjellaskan variabe ll te lrikat. 
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H. Definisi Variabel 

Delfinisi variabe ll digunakan untuk me lmbelrikan ke lsimpulan yang dapat 

me lmpe lrjellas batasan, pe lngelrtian, dan ruang lingkup pelne llitian yang 

digunakan untuk se lbagai acuan dalam pe lnellitian ini, yaitu se lbagai be lrikut.  

 

Tabel III. 2  

Definisi Variabel 

Variabel Defenisi Variabel Indikator 

Harga (X1) Seljumlah uang yang diminta atas suatu 

produk atau se lsuatu jasa. 

(Kotle lr & Amstrong) 

a) Kelte lrjangkauan 

harga 

b) Kelselsuaian harga 

delngan kualitas 

c) Daya saing dalam 

pasar 

d) Kelselsuaian harga 

delngan manfaat 

(Kotle lr & Amstrong) 

 

 

Promosi 

(X2) 

promosi adalah me lrupakan ke lgiatan-

kelgiatan yang ditujukan untuk 

me lmpe lngaruhi konsume ln agar me lrelka 

dapat me lnjadi kelnal akan produk yang 

ditawarkan ole lh pelrusahaan ke lpada 

me lrelka dan ke lmudian me lrelka me lnjadi 

selnang lalu me lmbe lli produk te lrselbut. 

(Gitosudarmo) 

a) Pelriklanan 

b) Diskon/potongan 

harga 

c) Publisitas dan 

hubungan masyarak

at 

d) Promosi pe lnjualan 

e) Pellayanan 

(Kotle lr) 

Kelputusan 

pelmbe llian 

(Y) 

 

 

 

Kelputusan pe lmbe llian me lnurut Kotle lr 

adalah jalan untuk melmutuskan 

pelmbe llian klie ln selbellum me lmbe lli suatu 

ite lm. 

(Kotle lr) 

a) Pilihan produk 

b) Pilihan me lrelk 

c) Pilihan pe lnyalur 

d) Waktu pe lmbe llian 

el) Jumlah pe lmbe llian 

f) Meltode l pelmbayaran 

(Kotle lr & Kellle lr) 
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I. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

1. Sejarah Singkat PT. Gema Talbia 

PT. Gelma Talbia adalah Pe lrusahaan yang belrgelrak dalam bidang jasa 

umroh dan haji. PT Gelma Talbia didirikan pada tahun 2023 delngan misi untuk 

me lmbe lrikan layanan pelrjalanan Umroh dan Haji yang aman, nyaman, dan 

selsuai delngan tuntunan syariat Islam. Belrawal dari komitme ln untuk 

me lmbantu umat Muslim dalam me lnjalankan ibadah di Tanah Suci, PT Ge lma 

Talbia me lmulai pe lrjalanannya se lbagai pelnye ldia jasa pe lrjalanan yang be lrfokus 

pada pe llayanan Umroh dan Haji belrkualitas. 

Pada tahap awal, PT Gelma Talbia me lngutamakan pe llayanan yang 

ramah, profe lsional, dan belrorie lntasi pada kelbutuhan jelmaah. Pelrusahaan ini 

me lrancang pake lt-pakelt pe lrjalanan Umroh dan Haji de lngan belrbagai pilihan, 

me lnye lsuaikan de lngan kelbutuhan dan kelmampuan finansial seltiap calon 

jelmaah. Pelnde lkatan yang me lngeldelpankan kelpuasan jelmaah ini me lmbuat PT 

Gelma Talbia de lngan ce lpat dike lnal di kalangan masyarakat luas, te lrutama bagi 

me lrelka yang me lnginginkan pe llayanan yang te lrpelrcaya dan transparan. 

Seliring de lngan pelrke lmbangan ke lbutuhan masyarakat te lrhadap 

pelrjalanan re lligi, PT Gelma Talbia te lrus me lningkatkan kapasitas dan kualitas 

layanannya. Pe lrusahaan be lkelrja sama delngan be lrbagai pihak, selpelrti 

maskapai pe lnelrbangan, hote ll, dan pe lnye ldia transportasi di Arab Saudi, untuk 

me lmastikan ke lnyamanan dan kelamanan jelmaah sellama di Tanah Suci. Sellain 

itu, PT Ge lma Talbia juga me lmpe lrluas layanan bimbingan manasik untuk 

me lmastikan se ltiap jelmaah dapat me llaksanakan ibadah de lngan baik dan be lnar. 
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2. Struktur Organisasi PT. Gema Talbia 

Struktur organisasi me lme lgang pelranan dan fungsi yang krusial bagi 

selbuah pelrusahaan. Tanpa struktur organisasi yang e lfelktif dan te lrstruktur 

delngan baik, suatu pelrusahaan akan ke lsulitan untuk me lnjalankan ke lgiatan-

kelgiatan selcara te lratur delmi me lncapai tujuan yang dite ltapkan. Struktur 

organisasi ini me lrupakan selbuah sistelm relsmi yang me lngatur hubungan antara 

tugas dan we lwelnang, me lngatur bagaimana se ltiap individu be lkelrja sama, se lrta 

me lngellola be lrbagai sumbe lr daya yang te lrseldia untuk me lncapai tujuan 

belrsama pe lrusahaan. 

Belrikut dibawah ini me lrupakan struktur organisasi pada PT. Gelma 

Talbia. 
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Gambar III. 1  

Struktur Organisasi PT. Gema Talbia 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Kelsimpulan dari hasil pe lne llitian te lntang “Pelngaruh Harga dan 

Promosi Te lrhadap Kelputusan Pembelian Jamaah Umroh Pada PT. Gelma 

Talbia di Jambi Ditinjau Pelrspelktif E Lkonomi Syariah” adalah selbagai be lrikut: 

3. Hasil analisis relgrelsi linelar belrganda melnghasilkan pelrsamaan 

Y=1,080+0,050X1+1,138X2, melnunjukkan bahwa selcara Parsial Harga 

Tidak be lrpelngaruh selcara Signifikan Te lrhadap Kelputusan Pelmbe llian. Hal 

Telrselbut dapat dilihat dari hasil uji t hitung (1,709) < t tabell (1.98217)  delngan 

nilai signifikansi 0,090 > 0,05 yang be lrarti H01 dite lrima dan Ha1 ditolak. 

Jadi dapat disimpulkan bahwa tidak te lrdapat pe lngaruh se lcara signifikan 

harga te lrhadap ke lputusan pelmbe llian. 

4. Selcara parsial promosi be lrpe lngaruh signifikan te lrhadap Kelputusan 

pelmbe llian. Hal te lrselbut dapat dilihat dari hasil uji t hitung (47,492) > t tabe ll 

(1.98217) dan uji t (parsial) me lnunjukkan bahwa nilai signifikan pelngaruh 

Promosi (X2) te lrhadap Kelputusan Pelmbellian (Y) adalah selbelsar 0,000 < 

0,05 yang be lrarti Ha2 ditelrima dan H02 ditolak. Jadi dapat disimpulkan 

bahwa telrdapat pe lngaruh selcara signifikan Promosi te lrhadap Kelputusan 

Pelmbe llian. 

5. Selcara Simultan harga dan promosi belrpe lngaruh signifikan te lrhadap 

Kelputusan pe lmbe llian. Hal te lrselbut pada dilihat dari hasil uji F delngan 

nilai nilai F hitung (4500, 220) > F tabell (3.08),  delngan nilai signifikasi 0,000 

< 0,05, artinya se lcara simultan te lrdapat pe lngaruh harga dan promosi 
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te lrhadap ke lputusan pelmbe llian pake lt umroh pada PT. Ge lma Talbia se lcara 

signifikan. Dan dike ltahui bahwa nilai koelfisie ln Adjuste ld R Squarel (R
2
) 

kontribusi dari variabe ll harga dan promosi se lbe lsar 98,8%. Seldangkan 

sisanya se lbelsar 1,2 % dipelngaruhi olelh variabe ll lain yang di luar 

pelne llitian ini 

6. PT. Gelma Talbia te llah me lnelrapkan prinsip elkonomi syariah dalam aspe lk 

harga, promosi, dan kelputusan pelmbe llian. Harga diteltapkan selcara adil 

dan transparan tanpa adanya unsur paksaan, promosi dilakukan delngan 

jujur, transparan, dan me lnjellaskan apa adanya, se lrta di dalamnya tidak 

te lrdapat unsur-unsur ke lbohongan dan pelnipuan baik dari selgi kuantitas 

maupun kualitas, selrta ke lputusan pe lmbellian jamaah didasarkan pada 

pelrtimbangan maslahah dan me lngutamakan e ltika Islam. 

B. Saran 

Belrdasarkan Kelsimpulan di atas makan dapat di be lrikan belbe lrapa 

saran antara lain:  

1. PT Gelma Talbia disarankan untuk te lrus me lngelmbangkan strate lgi promosi 

yang be lrsifat informatif, e ldukatif, dan relligius, selpe lrti dakwah digital, 

te lstimoni alumni, se lrta ke lgiatan sosial ke lagamaan yang dapat me lmpe lrkuat 

citra pe lrusahaan. Promosi yang konsisteln dan selsuai delngan nilai-nilai 

syariah akan me lningkatkan ke lpelrcayaan calon jamaah te lrhadap layanan 

yang ditawarkan. 

2. Melskipun harga tidak me lnunjukkan pelngaruh yang signifikan te lrhadap 

kelputusan pe lmbe llian, pe lrusahaan te ltap pe lrlu me lnjaga transparansi dan 
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keladilan dalam pe lneltapan harga, se lrta melnambahkan nilai manfaat yang 

dirasakan langsung ole lh konsume ln, selpe lrti pe llayanan pe lrsonal, bimbingan 

ibadah inte lnsif, dan fasilitas pelndukung lainnya. Hal ini pe lnting agar harga 

te ltap kompe ltitif dan me lncelrminkan prinsip maslahah dalam e lkonomi 

syariah. 

3. Diharapkan ke lpada pelne lliti se llanjutnya agar le lbih me lmpe lrluas pelnellitian 

ini de lngan me lnambahkan variabe ll lain sellain Harga dan Promosi yang 

me lmpe lngaruhi Ke lputusan Pelmbe llian 
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Lampiran 

Lampiran 1 : Kuesioner Penelitian  

KUESIONER PENELITIAN  

Belrikut ini adalah kuelsione lr yang be lrkaitan de lngan pelne llitian te lntang 

pelngaruh harga pake lt umroh dan promosi te lrhadap ke lputusan pe lmbe llian jamaah 

umroh pt. ge lma talbia di Jambi ditinjau melnurut pe lrspelktif elkonomi syariah. Ole lh 

karelna itu di sella-sella ke lsibukan Bapak/Ibu, saya me lmohon delngan hormat 

kelseldiaan untuk dapat me lngisi kue lsionelr be lrikut ini. Atas ke lseldiaan dan 

partisipasi Bapak/Ibu selkalian, saya ucapkan banyak te lrima kasih. 

IDENTITAS RESPONDEN 

Nama   : 

Usia   :     20-29 Tahun 

30-36 Tahun 

37-44 Tahun 

>45 Tahun 

Jelnis Kellamin  :    Laki-laki        Pe lrelmpuan 

PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER 

1. Isilah kolom Ide lntitas Relspondeln yang te llah dise ldiakan. 

2. Belrilah tanda ( ) pada seltiap pe lrnyataan yang Bapak/Ibu pilih. 

3. Telrdapat lima pilihan alte lrnatif jawabam delngan kate lgori jawaban selbagai 

belrikut: 
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SS : Sangat Setuju 

S : Setuju 

R : Ragu-ragu 

TS : Tidak Setuju 

STS : Sangat Tidak Setuju 

4. Seltiap pe lrnyataan hanya dibutuhkan satu jawaban. 

5. Dimohon ke lpada Bapak/Ibu untuk me lngisi jawaban delngan selbelnar-

belnarnya. 

6. Telrima kasih atas ke lseldiaan Bapak/Ibu. 

DAFTAR KUESIONER 

1. VARIABEL HARGA ( X1)  

No Pernyataan SS S R TS STS 

1 Harga pake lt umroh yang ditawarkan PT. Gelma 

Talbia se lsuai de lngan kelmampuan finansial saya. 
     

2 Harga pake lt ibadah umrah PT. Ge lma talbia dapat 

dijangkau ole lh selmua kalangan masyarakat. 
     

3 Harga yang dibayarkan selsuai de lngan kualitas pake lt 

yang saya te lrima. 
     

4 Harga pake lt umroh PT. Gelma Talbia me lnce lrminkan 

kualitas pe llayanan yang dibe lrikan. 
     

5 Harga pake lt ibadah umrah PT. Ge lma talbia mampu 

belrsaing de lngan pakelt ibadah umrah dan haji trave ll 

lain yang se ljelnis. 

     

6 Saya me lmilih PT. Gelma Talbia kare lna melnawarkan 

harga pake lt umroh yang kompe ltitif di te lngah 

banyaknya pe lnye ldia jasa umroh. 

     

7 Harga pake lt umroh PT. Gelma talbia selbanding 

delngan manfaat ibadah, ke lnyamanan, 

danpe lngalaman spiritual yang saya pe lrolelh. 

     

8 Harga PT. Gelma talbia yang ditawarkan selpadan 

delngan ke lmudahan prosels kelbelrangkatan dan 

pellaksanaan ibadah umroh yang saya alami. 
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2. VARIABEL PROMOSI (X2) 

 

 

 

No Pernyataan SS S R TS STS 

1 PT. Gelma talbia me llakukan promosi dibe lrbagai 

me ldia sosial se lpelrti instagram, face lbook, welb, dan 

lain-lain. 

     

2 Iklan yang dilakukan PT. Gelma talbia te lrselbar 

selcara luas se lhingga saya de lngan mudah 

me lngeltahui pake lt ibadah umrah yang ditawarkan 

     

3 Potongan harga atau promo diwaktu-waktu te lrtelntu 

yang dibe lrikan ole lh PT. Gelma Talbia me lnjadi salah 

satu alasan saya me lmutuskan untuk me lmbe lli pake lt 

umroh di PT. Ge lma talbia. 

     

4 Diskon yang ditawarkan PT. Gelma Talbia me lmbuat 

saya me lrasa me lndapatkan nilai le lbih dalam 

pelmbe llian pake lt umroh. 

     

5 Kelgiatan sosial dan dakwah yang dilakukan PT. 

Gelma Talbia me lningkatkan ke lpelrcayaan saya 

te lrhadap pelrusahaan. 

     

6 Kelgiatan sosial dan hubungan masyarakat yang 

dilakukan PT. Ge lma Talbia me lningkatkan citra 

positif pe lrusahaan.  

     

7 Pelnawaran bonus selpelrti pe lrle lngkapan umroh atau 

hadiah me lnarik lainnya me lmbuat saya le lbih te lrtarik 

untuk me lmbe lli pake lt umroh pada PT. Ge lma Talbia. 

     

8 Program promosi se lpelrti undian, atau hadiah 

langsung dari PT. Ge lma Talbia me lningkatkan minat 

saya untuk me lmbe lli. 

     

9 Pellayanan yang dibe lrikan ole lh staf PT. Gelma Talbia 

sangat me lmbantu dan me lmbuat saya me lrasa 

nyaman dalam prose ls pelndaftaran, pe llatihan, dan 

kelbe lrangkatan. 

     

10 Kelmudahan me lndapatkan informasi dan konsultasi 

dari PT. Ge lma Talbia me lme lngaruhi ke lputusan saya 

untuk me lmbe lli pake lt umroh pada PT. Ge lma talbia. 
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3. VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 

No Pernyataan SS S R TS STS 

1 Saya me lmilih PT. Gelma talbia kare lna pakelt 

ibadah umroh yang banyak pilihan. 
     

2 Fasilitas yang ditawarkan dalam pake lt umroh PT. 

Gelma Talbia me lmpe lngaruhi ke lputusan saya untuk 

me lmbe lli. 

     

3 Saya me lmutuskan untuk me lmbe lli pake lt ibadah  

umrah PT. Ge lma talbia se ltellah me lmbandingkan 

delngan trave ll lainnya. 

     

4 Saya me lmilih PT. Gelma Talbia kare lna sudah 

te lrkelnal dan me lmiliki nama baik dimasyarakat. 
     

5 Saya me lmbe lli pake lt umroh me llalui age ln relsmi 

te lrdelkat PT. Ge lma Talbia kare lna mudah 

dijangkau. 

     

6 Kelputusan saya me lmbe lli pake lt umroh dipe lngaruhi 

ole lh saran dari age ln pelnyalur re lsmi PT. Gelma 

Talbia. 

     

7 Waktu promosi atau diskon te lrtelntu me lndorong 

saya untuk se lgelra melmbe lli pake lt umroh pada PT. 

Gelma talbia. 

     

8 Saya me lmbe lli pake lt umroh di PT. Ge lma talbia 

pada waktu yang me lnurut saya te lpat se lcara 

finansial dan spiritual. 

     

9 Saya me llakukan pe lmbe llian pada pake lt ibadah  

umrah yang me lmiliki harga yang te lrjangkau. 
     

10 Saya me lmutuskan untuk me lmbe lli pake lt umroh 

tidak hanya untuk diri selndiri te ltapi juga untuk 

anggota ke lluarga. 

     

11 Saya me lmilih PT. Gelma Talbia kare lna 

me lnye ldiakan me ltode l pelmbayaran yang mudah 

dilakukan 

     

12 Meltode l pelmbayaran di PT. Gelma Talbia bisa cash 

ataupun transfe lr. 
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 Lampiran 2 ; Tabulasi Jawaban Kuesioner 

Tabulasi Harga  

HARGA 

H1 H2 H3 H4 H5 H6 H7 H8 TOTAL 

5 5 4 4 5 5 3 4 35 

4 5 4 4 3 3 5 3 31 

5 5 4 5 3 4 3 4 33 

5 5 4 4 4 3 3 3 31 

5 3 3 4 3 5 4 2 29 

4 4 4 3 3 3 5 5 31 

2 3 3 2 2 2 2 2 18 

5 4 4 4 5 4 4 4 34 

5 4 5 4 5 5 5 5 38 

5 4 2 4 4 5 2 4 30 

5 5 5 4 3 4 4 4 34 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

4 4 4 4 4 4 4 5 33 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

4 5 5 5 5 5 5 5 39 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 3 5 4 4 4 4 32 

1 1 1 1 1 1 1 1 8 

5 4 4 4 3 3 2 4 29 

4 4 4 4 4 5 3 4 32 

4 4 4 4 4 5 3 4 32 

4 4 4 4 4 3 4 5 32 

5 5 5 5 5 2 3 5 35 

5 5 5 4 4 5 4 4 36 

4 4 3 3 3 3 3 3 26 

4 5 5 5 4 5 5 5 38 

5 5 5 5 5 3 3 5 36 

5 5 4 4 4 4 4 4 34 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

3 3 2 2 2 2 3 4 21 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 3 3 3 3 4 4 28 

4 4 4 5 3 4 2 4 30 
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4 3 5 5 3 5 2 3 30 

4 4 3 4 4 3 3 4 29 

4 4 3 4 4 2 2 4 27 

5 5 4 4 5 3 5 4 35 

4 5 4 5 4 3 3 4 32 

4 4 3 4 3 4 4 4 30 

4 4 4 3 4 4 3 3 29 

4 4 5 5 3 4 5 5 35 

3 4 3 4 2 4 3 3 26 

4 5 5 3 5 3 3 4 32 

4 4 5 5 4 4 4 4 34 

4 3 4 4 4 4 3 4 30 

4 5 5 5 4 3 4 3 33 

4 5 4 4 4 4 4 4 33 

4 2 4 3 4 3 2 4 26 

3 5 4 4 3 4 4 4 31 

4 4 4 3 4 4 4 3 30 

4 2 4 4 3 4 4 2 27 

5 4 4 5 3 3 4 4 32 

5 4 5 3 5 3 3 4 32 

1 1 1 1 1 1 1 1 8 

5 5 5 4 4 4 4 4 35 

5 5 5 4 3 5 3 4 34 

4 5 4 3 4 4 4 3 31 

3 4 4 4 5 3 3 4 30 

4 4 3 4 4 4 4 4 31 

5 4 3 4 4 3 3 3 29 

4 4 4 4 4 4 3 4 31 

5 4 4 3 5 3 3 4 31 

4 2 3 4 4 4 3 4 28 

4 4 5 3 4 5 3 3 31 

4 5 5 4 3 3 3 3 30 

4 3 3 4 4 2 4 2 26 

5 4 4 4 3 3 5 4 32 

3 3 3 4 3 4 4 4 28 

4 5 4 4 4 3 4 5 33 

5 5 5 5 3 5 5 5 38 

1 1 1 1 1 1 1 1 8 

4 3 4 4 3 4 3 4 29 

4 3 4 3 4 4 5 5 32 

3 3 5 4 4 3 5 4 31 
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4 4 5 4 4 4 4 3 32 

4 3 3 3 3 4 3 3 26 

4 5 3 4 4 4 2 4 30 

4 5 4 4 4 5 4 3 33 

4 5 4 4 4 5 3 4 33 

5 3 5 5 5 4 3 4 34 

4 4 4 4 5 4 5 4 34 

5 5 4 4 3 5 5 3 34 

5 5 4 5 5 4 4 4 36 

5 5 4 4 4 5 4 5 36 

5 5 3 5 5 5 4 5 37 

1 1 1 1 1 1 1 1 8 

4 4 3 5 4 4 5 4 33 

5 5 5 5 4 4 4 3 35 

5 5 5 5 5 5 5 4 39 

3 3 4 5 4 4 5 4 32 

5 5 5 4 5 5 2 5 36 

4 5 4 4 4 4 4 4 33 

4 5 5 5 5 5 5 5 39 

5 5 5 4 5 4 5 2 35 

3 4 4 4 5 5 3 5 33 

4 4 5 4 4 3 4 4 32 

4 5 4 5 5 4 5 4 36 

4 5 5 3 4 5 5 4 35 

5 5 4 4 5 5 3 4 35 

4 5 4 4 3 3 5 3 31 

5 5 4 5 3 4 3 4 33 

5 5 4 4 4 3 3 3 31 

5 3 3 4 3 5 4 2 29 

4 4 4 3 3 3 5 5 31 

2 3 3 2 2 2 2 2 18 

5 4 4 4 5 4 4 4 34 

5 4 5 4 5 5 5 5 38 

5 4 2 4 4 5 2 4 30 

5 5 5 4 3 4 4 4 34 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 

Tabulasi Promosi 

PROMOSI 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 TOTAL 

5 3 4 4 5 3 5 4 4 5 42 
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2 2 5 5 2 3 3 5 3 4 34 

5 5 4 3 4 3 5 5 5 5 44 

4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 44 

5 4 5 4 4 3 3 3 4 3 38 

3 5 3 5 3 3 5 5 2 3 37 

2 3 3 3 2 3 3 2 2 3 26 

4 4 4 4 4 4 5 5 4 3 41 

4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 42 

5 5 4 3 5 4 5 5 3 5 44 

4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 44 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

5 4 5 5 5 4 5 3 5 4 45 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 

5 4 5 5 4 5 5 5 5 3 46 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 

5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 41 

4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 44 

4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 44 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

5 5 5 3 4 4 5 2 5 3 41 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

3 4 4 5 4 4 5 3 3 3 38 

5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 

5 5 5 5 5 3 5 3 3 5 44 

5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 46 

4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 

3 3 4 3 3 4 5 3 4 3 35 

3 4 3 5 4 4 4 3 3 3 36 

4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 

3 4 4 3 4 3 4 4 3 4 36 

5 3 3 5 4 4 4 4 4 4 40 

4 2 3 4 4 4 4 3 4 4 36 

4 3 4 3 4 2 4 4 4 4 36 

4 2 3 4 4 2 4 4 4 5 36 

5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 45 

4 4 3 4 5 3 4 4 4 5 40 

3 3 2 2 4 3 4 4 4 4 33 

4 2 3 5 3 3 5 4 5 3 37 

5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 44 
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4 2 2 4 2 4 4 3 4 4 33 

3 5 3 4 3 3 5 3 3 4 36 

5 4 4 4 5 5 4 3 3 5 42 

4 3 3 4 4 2 4 4 5 5 38 

2 2 3 2 3 3 5 3 3 4 30 

2 3 3 4 4 3 4 4 4 3 34 

4 2 3 4 4 2 4 4 4 4 35 

4 3 2 3 2 3 3 3 3 3 29 

2 3 4 4 4 3 4 4 4 3 35 

5 4 3 4 2 4 2 5 4 2 35 

5 5 3 5 3 4 5 5 4 5 44 

4 4 3 4 5 4 4 4 4 5 41 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 

4 3 4 4 5 4 5 5 3 3 40 

3 2 5 5 3 3 3 3 3 4 34 

3 5 4 3 4 5 4 4 4 3 39 

4 4 3 3 4 4 3 3 4 4 36 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 5 40 

3 3 4 5 4 5 4 3 4 3 38 

4 4 3 4 4 3 4 4 5 3 38 

4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 32 

3 2 2 2 4 3 3 4 2 5 30 

3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 36 

3 2 3 3 2 3 5 4 5 3 33 

4 2 4 4 3 4 4 4 2 3 34 

5 4 4 3 3 4 3 3 3 4 36 

3 4 4 3 4 4 3 2 3 4 34 

4 4 4 3 3 5 3 4 4 5 39 

4 4 4 3 3 3 3 3 4 3 34 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 

4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 38 

4 3 4 4 4 3 3 4 3 3 35 

3 4 3 4 4 4 5 4 5 3 39 

5 4 3 5 4 4 4 4 3 4 40 

3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 38 

4 5 3 4 4 3 4 4 4 3 38 

5 3 4 4 4 4 4 3 4 3 38 

5 5 5 5 3 4 5 4 4 3 43 

5 5 4 3 5 4 5 3 5 5 44 

4 3 3 5 4 5 4 3 3 5 39 

5 3 4 4 5 4 4 3 5 3 40 
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5 5 4 5 3 5 5 5 5 4 46 

4 4 4 5 4 4 4 5 4 3 41 

5 3 3 4 4 4 4 4 4 4 39 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 

4 4 4 4 5 4 4 5 3 3 40 

5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 

4 3 3 4 4 4 4 3 4 3 36 

4 3 4 4 4 5 5 4 3 5 41 

5 4 4 4 5 4 5 3 5 5 44 

4 3 3 4 3 4 5 3 4 4 37 

5 4 4 5 3 4 5 5 4 3 42 

4 5 4 5 4 5 4 4 4 5 44 

5 4 3 4 5 4 4 4 3 4 40 

3 4 4 3 5 4 4 3 4 4 38 

4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 43 

5 4 3 4 4 4 4 5 4 5 42 

5 3 4 4 5 3 5 4 4 5 42 

2 2 5 5 2 3 3 5 3 4 34 

5 5 4 3 4 3 5 5 5 5 44 

4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 44 

5 4 5 4 4 3 3 3 4 3 38 

3 5 3 5 3 3 5 5 2 3 37 

2 3 3 3 2 3 3 2 2 3 26 

4 4 4 4 4 4 5 5 4 3 41 

4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 42 

5 5 4 3 5 4 5 5 3 5 44 

4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 44 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

 

 

Tabulasi Keputusan Pembelian 

KEPUTUSAN PEMBELIAN 

KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 KP6 KP7 KP8 KP9 KP10 KP11 KP12 

Keputusan  

Pembelian 

4 4 5 3 4 4 5 3 5 4 4 5 50 

4 4 2 2 5 5 2 3 3 5 3 4 42 

5 4 5 5 4 3 4 3 5 5 5 5 53 

5 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 54 

2 5 5 4 5 4 4 3 3 3 4 3 45 
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3 4 3 5 3 5 3 3 5 5 2 3 44 

2 4 2 3 3 3 2 3 3 2 2 3 32 

5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 3 50 

4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 51 

5 5 5 5 4 3 5 4 5 5 3 5 54 

5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 54 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

4 5 5 4 5 5 5 4 5 3 5 4 54 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 

4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 49 

4 4 5 4 5 5 4 5 5 5 5 3 54 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 

4 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 50 

4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 52 

4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 52 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 

4 5 5 5 5 3 4 4 5 2 5 3 50 

4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 49 

4 4 3 4 4 5 4 4 5 3 3 3 46 

5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 59 

5 5 5 5 5 5 5 3 5 3 3 5 54 

4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 54 

4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 50 

5 2 3 3 4 3 3 4 5 3 4 3 42 

4 4 3 4 3 5 4 4 4 3 3 3 44 

4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 50 

3 4 3 4 4 3 4 3 4 4 3 4 43 

4 4 5 3 3 5 4 4 4 4 4 4 48 

4 4 4 2 3 4 4 4 4 3 4 4 44 

4 4 4 3 4 3 4 2 4 4 4 4 44 

4 4 4 2 3 4 4 2 4 4 4 5 44 

4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 53 

4 4 4 4 3 4 5 3 4 4 4 5 48 

4 4 3 3 2 2 4 3 4 4 4 4 41 

3 5 4 2 3 5 3 3 5 4 5 3 45 

5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 53 

4 4 4 2 2 4 2 4 4 3 4 4 41 

3 4 3 5 3 4 3 3 5 3 3 4 43 

4 4 5 4 4 4 5 5 4 3 3 5 50 

3 4 4 3 3 4 4 2 4 4 5 5 45 
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2 3 2 2 3 2 3 3 5 3 3 4 35 

3 4 2 3 3 4 4 3 4 4 4 3 41 

4 4 4 2 3 4 4 2 4 4 4 4 43 

3 5 4 3 2 3 2 3 3 3 3 3 37 

3 4 2 3 4 4 4 3 4 4 4 3 42 

2 5 5 4 3 4 2 4 2 5 4 2 42 

3 4 5 5 3 5 3 4 5 5 4 5 51 

4 3 4 4 3 4 5 4 4 4 4 5 48 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 

5 4 4 3 4 4 5 4 5 5 3 3 49 

4 5 3 2 5 5 3 3 3 3 3 4 43 

5 5 3 5 4 3 4 5 4 4 4 3 49 

4 5 4 4 3 3 4 4 3 3 4 4 45 

2 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 5 45 

4 5 3 3 4 5 4 5 4 3 4 3 47 

4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 5 3 46 

3 5 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 40 

3 5 3 2 2 2 4 3 3 4 2 5 38 

4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 44 

3 5 3 2 3 3 2 3 5 4 5 3 41 

3 3 4 2 4 4 3 4 4 4 2 3 40 

4 4 5 4 4 3 3 4 3 3 3 4 44 

5 4 3 4 4 3 4 4 3 2 3 4 43 

4 4 4 4 4 3 3 5 3 4 4 5 47 

3 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 3 41 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 

5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 47 

4 3 4 3 4 4 4 3 3 4 3 3 42 

3 5 3 4 3 4 4 4 5 4 5 3 47 

4 4 5 4 3 5 4 4 4 4 3 4 48 

4 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 45 

4 4 4 5 3 4 4 3 4 4 4 3 46 

4 3 5 3 4 4 4 4 4 3 4 3 45 

5 4 5 5 5 5 3 4 5 4 4 3 52 

4 4 5 5 4 3 5 4 5 3 5 5 52 

4 4 4 3 3 5 4 5 4 3 3 5 47 

3 5 5 3 4 4 5 4 4 3 5 3 48 

4 3 5 5 4 5 3 5 5 5 5 4 53 

5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 3 50 

3 4 5 3 3 4 4 4 4 4 4 4 46 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 
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4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 3 3 49 

3 3 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 49 

3 5 4 3 3 4 4 4 4 3 4 3 44 

5 4 4 3 4 4 4 5 5 4 3 5 50 

5 4 5 4 4 4 5 4 5 3 5 5 53 

3 5 4 3 3 4 3 4 5 3 4 4 45 

3 5 5 4 4 5 3 4 5 5 4 3 50 

4 3 4 5 4 5 4 5 4 4 4 5 51 

4 4 5 4 3 4 5 4 4 4 3 4 48 

4 4 3 4 4 3 5 4 4 3 4 4 46 

5 4 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 52 

4 5 5 4 3 4 4 4 4 5 4 5 51 

4 4 5 3 4 4 5 3 5 4 4 5 50 

4 4 2 2 5 5 2 3 3 5 3 4 42 

5 4 5 5 4 3 4 3 5 5 5 5 53 

5 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 54 

2 5 5 4 5 4 4 3 3 3 4 3 45 

3 4 3 5 3 5 3 3 5 5 2 3 44 

2 4 2 3 3 3 2 3 3 2 2 3 32 

5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 3 50 

4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 51 

5 5 5 5 4 3 5 4 5 5 3 5 54 

5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 54 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
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Lampiran 3: Olahan data 

Uji Validitas Harga  
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Uji Validitas Promosi
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Uji Validitas Keputusan Pembelian 

 

 

Uji Reabilitas Harga 

 

 

Uji Reabilitas Promosi 
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Uji Reabilitas Keputusan Pembelian 

 

Uji Normalitas  
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Uji Multikolinearitas  

 

 

Uji Heterokedastisitas  
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Uji Regresi Linier Berganda Dan Uji Parsial (T) 

 

Uji Simultan (Uji F) 
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Uji Determinasi (R2) 
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Lampiran 4 : Surat- surat 
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Lampiran 4 : Dokumentasi  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


