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ABSTRACT

Fitri Nur Nitasari, 191231036, Umrah Pilgrims' Perceptions of the Decision
to Choose PT. Kharisma Haramain Indonesia in Surakarta City, Da'wah
Management, Faculty of Ushuluddin and Da'wah, Raden Mas Said State Islamic
University, Surakarta, 2023.

Perception is the process a person goes through when making decisions,
collecting and interpreting information to obtain meaning or decisions. The
purpose of this research is to find out how the congregation of PT. Kharisma
Haramain and what efforts are made by PT. Haramain's charisma in building
the congregation's perception.

This type of research uses quantitative research methods. The subjects in
this research were pilgrims who had performed the Umrah pilgrimage using the
services of PT. Kharisma Haramain Indonesia. The sampling technique uses
non-probability sampling and purposive sampling techniques. The total sample
was 75 respondents. The data used is primary data originating from
questionnaire answers. Primary data processing uses SPSS analysis.

The results of this research indicate that the congregation's perception
has a significant influence on purchasing decision variables. 71.9% of decisions
choose PT. Kharisma Haramain Indonesia is influenced by the congregation's
perception, while the remaining 28.1% is influenced by other variables not
examined by this research. The efforts made by PT. Kharisma Haramain in
building the congregation's perception, namely through millennial love of the
Koran study activities at the Kharisma Haromain cottage, using pamphlets,
holding bazaars in malls, carrying out promotions via social media such as
Instagram, after completing the Umrah and Haj pilgrimage by PT. Kharisma
Haramain always maintains friendship with the congregation, such as holding
halalbihalal activities after the holy month of Ramadan.

Keywords: Congregation perception, purchasing decisions



ABSTRAK

Fitri Nur Nitasari, 191231036, Persepsi Jemaah Umrah Terhadap
Keputusan Memilih PT. Kharisma Haramain Indonesia di Kota Surakarta,
Manajemen Dakwah, Fakultas Ushuluddin dan Dakwah Universitas Islam
Negeri Raden Mas Said Surakarta, 2023.

Persepsi merupakan proses yang dilalui seseorang ketika membuat
keputusan, mengumpulkan, dan menafsirkan informasi untuk mendapatkan arti
atau keputusan. Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui bagaimana persepsi
jemaah PT. Kharisma haramain dan upaya apa saja yang dilakukan oleh PT.
Kharisma Haramain dalam membangun perepsi jemaah.

Jenis penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Subjek
pada penelitian ini adalah jemaah yang sudah pernah melakukan ibadah umrah
dengan menggunakan jasa PT. Kharisma Haramain Indonesia. Teknik
pengambilan sampel dengan menggunakan teknik non probability sampling dan
purposive sampling. Jumlah sampel sebanyak 75 responden. Data yang
digunakan merupakan data primer yang berasal dari jawaban kuesioner.
Penggolahan data primer menggunakan analisis SPSS.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa persepsi jemaah berpengaruh
secara signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. 71,9% keputusan
memilih PT. Kharisma Haramain Indonesia dipengaruhi oleh persepsi jemaah,
sedangkan sisanya 28,1% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti oleh
penelitian ini. Upaya yang dilakukan oleh PT. Kharisma Haramain dalam
membangun persepsi jemaah yaitu melalui kegiatan kajian milenial cinta al-
qur’an di pondok Kharisma Haromain, menggunakan pamflet, mengadakan
bazar di mall, melakukan promosi melalui media sosial seperti instagram, setelah
selesai melakukan perjalanan ibadah umrah maupun haji pihak PT. Kharisma
Haramain selalu menjaga silaturahmi dengan para jemaah seperti mengadakan
kegiatan halalbihalal setelah bulan suci ramadhan.

Kata kunci: Persepsi jemaah, keputusan pembelian
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Keterbatasan kuota dan adanya daftar tunggu jemaah haji menyebabkan
banyak masyarakat yang kemudian melaksanakan ibadah umrah untuk
mengunjungi tanah suci Al-Mukarramah. Disisi lain karena jumlah jemaah
ibadah umrah yang meningkat setiap tahunnya, banyak pihak yang tertarik untuk
menyelenggarakan ibadah umrah. Belakangan ini, dapat kita lihat banyaknya
permasalahan jemaah umrah yaitu persaingan bisnis antar penyelenggara
perjalanan ibadah umrah, dengan melakukan penjualan paket semurah mungkin
dan manajemen yang tidak profesional telah mengorbankan kepentingan jemaah
terkait kepastian keberangkatan ibadah umrah dan kualitas pelayanan yang
diberikan (Islahuddin & Nandavita, 2021).

Data statistik menurut Direktorat Jenderal Penyelenggara Haji dan
Umrah (PHU) Kementerian Agama (Kemenag) menyebutkan jemaah umrah
sepanjang Januari-Agustus 2023 mencapai 808.301 orang. Angka tersebut
menunjukkan sekitar 84% dibanding jumlah jemaah umrah tahun 2022 yang
sebesar 957.061 orang. Diperkirakan jemaah akan kembali bertambah pada
kuartal keempat tahun ini. Dari perspektif musim umrah, pada kuartal keempat
2023 diprediksi terjadi kenaikan keberangkatan, seperti tahun-tahun sebelumnya,
di mana banyak jemaah menghabiskan liburan akhir tahun dengan umrah.

Sehingga diprediksi tahun 2023 jumlah jemaah umrah Indonesia bisa mencapai



lebih dari 1 juta jemaah (Setiawan, 2023).

Pelaksanaan ibadah umrah kini mulai menggunakan jasa penyelenggara
perjalanan ibadah umrah (PPIU). Sudah menjadi pilihan banyak masyarakat
Indonesia terutama penduduk yang tinggal di pemukiman kota Surakarta yang
berpenghasilan atau memiliki harta lebih, karena menggunakan jasa
penyelenggara perjalanan ibadah umrah (PPIU) dapat mempermudah rencana
keberangkatannya. Atas dasar pemikiran tersebut, pihak penyelenggara
perjalanan ibadah umrah selalu berupaya meningkatkan kualitas pelayanan,
sehingga calon jemaah umrah dapat menunaikan ibadahnya dengan mudah,

tertib, dan aman (Nidjam & Hanan, 2001).

Tabel 1.1
Jumlah Keberangkatan Umrah 5 Tahun ke Belakang
NO TAHUN JUMLAH KEBERANGKATAN
1 2018 865
2 2019 885
3. 2020 180
4 2021 Tidak ada keberangkatan
5. 2022 572

Sumber: Data Jemaah PT. Kharisma Haramain Indonesia
Berdasarkan tabel diatas pada tahun 2018 dengan tahun 2019 sedikit

mengalami peningkatan jumlah jemaah. Sedangkan pada bulan Januari-Februari
2020 mengalami penurunan yang diakibatkan oleh adanya pandemi sehingga
tahun 2021 tidak dapat memberangkatkan jemaah umrah. Kemudian jemaah
pada tahun 2021 yang tertunda keberangkatannya, di berangkatkan pada bulan

Februari tahun 2022 setelah pandemi.



Pentingnya sebuah citra pelanggan terhadap suatu penyelenggara
perjalanan ibadah umrah tentunya dapat menentukan citra suatu penyelenggara
perjalanan ibadah umrah (PPIU) tersebut di masyarakat. Baik buruknya persepsi
merupakan proses di mana seseorang berhubungan dengan objek atau informasi
yang diperoleh melalui panca inderanya sendiri. Proses persepsi ini berkaitan
dengan pemberian makna serta menginterpretasikan objek yang diamati atau
dirasakannya. Manusia memilah, mengatur, dan kemudian secara selektif
menafsirkan hal-hal tertentu dalam hidup mereka (rangsangan yang ada
disekitarnya pada saat tertentu). Persepsi membentuk bagaimana orang
memahami orang lain dan dunianya sekaligus dengan berbagai pilihan yang
mereka buat dalam hidup (Soraya, 2020).

Persepsi pelanggan penting bagi para manajer pemasaran, dimana
persepsi pelanggan dapat menyebabkan pembelian berulang. Persepsi pelanggan
terhadap kualitas pelayanan merupakan aset penting bagi sebuah biro
penyelenggara perjalanan ibadah umrah karena dapat dijadikan sebagai indikator
kualitas dan pendapatan biro penyelenggara perjalanan ibadah umrah tersebut
dimasa mendatang (Soraya, 2020).

Oleh karena itu, penjualan produk yang dipasarkan harus berpedoman
pada persepsi konsumen, karena pelanggan yang puas merupakan sumber
penting bagi kelangsungan dan perkembangan biro penyelenggara perjalanan
ibadah umrah itu sendiri. Pengelolaan strategi yang tepat harus direncanakan
dengan matang agar pelanggan dapat menikmati layanan yang dihasilkan oleh

agen perjalanan. Selain itu, penyelenggara perjalanan ibadah umrah harus terus



berupaya mengubah konsumen menjadi pelanggan setia.

Usaha yang dilakukan oleh PT. Kharisma Haramain Indonesia dalam
membangun persepsi pelanggan yaitu melalui kegiatan kajian milenial cinta al-
qur’an di pondok Kharisma Haromain, menggunakan pamflet, mengadakan
bazar di mall, melakukan promosi melalui media sosial seperti instagram, setelah
selesai melakukan perjalanan ibadah umrah maupun haji pihak PT. Kharisma
Haramain Indonesia selalu menjaga silaturahmi dengan para jemaah seperti
mengadakan kegiatan halalbihalal setelah bulan suci ramadhan.!

PT. Kharisma Haramain dalam membangun persepsi jemaah tidaklah
mudah dikarenakan banyaknya biro penyelenggara perjalanan ibadah umrah
dalam memberikan harga yang lebih murah dibandingkan Kharisma Haramain,
akan tetapi hal tersebut tidak membuat PT. Kharisma Haramain menyerah.
Karyawan PT. Kharisma Haramain dikerahkan untuk menjadi marketer artinya
karyawan menawarkan produk Kharisma Haramain melalui brosur kepada
keluarga, teman, tidak hanya itu semua karyawan juga memberikan informasi
mengenai harga, tanggal, dan keberangkatan umrah. PT. Kharisma Haramain
juga memasarkan dari mulut ke mulut atau melalui rekomendasi seseorang yang

sudah pernah menggunakan biro travel PT. Kharisma Haramain.?

! wawancara dengan Bapak Muhammad Igbal selaku Manajer Operasional PT. Kharisma
Haramain Indonesia, Surakarta 10 Oktober 2023.
2 Wawancara dengan Bapak Muhammad Igbal selaku Manajer Operasional PT. Kharisma
Haramain Indonesia, Surakarta 10 Oktober 2023.
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Gambar 1.1

Sumber: Dari instagram kharisma.tour dan hajaraswad mubaroq

PT. Kharisma Haramain Indonesia disahkan pada tanggal 04 Maret 2015
seperti yang tercantum pada Akta Pendirian Perseroan Terbatas No. 166 yang
dibuat oleh Notaris Rita Esti Sri Purnawati, S.H yang kemudian dikenal dengan
nama Kharisma Tour. Latar belakang berdirinya PT. Kharisma Haramain
Indonesia hanya berbekal pengetahuan dan wawasan serta pengalaman Hj. Erni
Haryaningsih, M.M dalam mengunjungi tanah suci untuk beribadah, beliau
melihat peluang bisnis dalam dunia wisata religi yang cukup banyak diminati
olen masyarakat Indonesia, khususnya masyarakat eksternal karesidenan
Surakarta. Dilandasi dengan rasa semangat dan percaya diri untuk dapat
mengembangkan usahanya serta membuka lapangan pekerjaan bagi orang lain,
akhirnya Hj. Erni Haryaningsih, M.M memutuskan mendirikan Biro Perjalanan
Ibadah Umrah dibawah PT. Kharisma Haramain Indonesia dengan izin
operasional sebagai penyelenggara perjalanan ibadah umrah sesuai surat
Keputusan Menteri Agama Republik Indonesia No. 267 Tahun 2017.

Bisnis PT. Kharisma Haramain Indonesia berjalan lancar hingga tahun

2019, namun pada tanggal 18 Februari 2020 merupakan keberangkatan terakhir



sebelum pandemi. Sehingga pada bulan Maret 2020 akibat adanya virus covid-
19 PT. Kharisma Haramain Indonesia mengalami permasalahan yaitu tidak dapat
memberangkatkan jemaah umrah selama 2 tahun, sehingga jemaah pada bulan
Maret tahun 2020 tertunda keberangkatannya serta mengakibatkan ditutupnya
PT. Kharisma Haramain Indonesia, kemudian para staff PT. Kharisma Haramain
Indonesia dialihkan ke pondok. Dari kejadian tersebut calon jemaah pun
memiliki persepsi yang berbeda tentang kejadian ini, sehingga menimbulkan
beberapa pertanyaan yang dapat membuat jemaah memilih untuk melakukan
perjalanan atau membatalkan ibadah umrah tersebut.

Maka di sini kita dapat melihat peran seorang pemimpin travel umrah
dipertanggungjawabkan yaitu bagaimana mengelolanya, memberikan pelayanan
yang baik, dan dipercaya oleh masyarakat dan komunitasnya. Dengan latar
belakang tersebut, penulis tertarik untuk mengkaji secara mendalam tentang
“Persepsi Jemaah Umrah Terhadap Keputusan Memilih PT. Kharisma

Haramain Indonesia di Kota Surakarta.”

. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan di atas, maka rumusan masalah
dalam penelitian ini adalah:

Bagaimana persepsi jemaah umrah terhadap keputusan memilih PT.

Kharisma Haramain Indonesia?



C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan masalah yang telah diuraikan diatas, maka tujuan dari penelitian ini

adalah:

Untuk mengetahui bagaimana persepsi jemaah umrah terhadap keputusan

memilih PT. Kharisma Haramain Indonesia.

D. Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah:

1.

Secara teoritis, diharapkan penelitian ini dapat menjadi pelajaran berharga
karena mengungkapkan tentang membangun persepsi jemaah umrah PT.
Kharisma Haramain Indonesia.
Manfaat secara praktis
a. Hasil penelitian ini dapat memberikan informasi dan masukkan bagi
industri penyelenggara perjalanan ibadah umrah dan sekaligus
evaluasi untuk PT. Kharisma Haramain Indonesia.
b. Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai informasi untuk
masyarakat yang ingin menggunakan PT. Kharisma Haramain
Indonesia sebelum memilih suatu penyelenggara perjalanan ibadah

umrah.
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LANDASAN TEORI DAN TINJAUAN PUSTAKA

A. Landasan Teori
1) Teori Persepsi Konsumen
a. Pengertian Persepsi Konsumen

Bagaimanapun sebuah perilaku yang dibentuk pasti akan terkait
dengan persepsi yang dibangun seseorang. Persepsi merupakan salah
satu faktor psikologis yang mempengaruhi pembentukan perilaku.
Adanya sebuah persepsi terhadap suatu objek, peristiwa, atau benda
maka akan ada tindakan yang diambil seseorang untuk di persepsikan
(Soemanagara, 2006).

Istilah persepsi dalam bahasa Inggris adalah “perception” yang
diartikan sebagai cara pandang terhadap suatu pemahaman yang
dihasilkan oleh daya pikir. Persepsi dalam arti sempit dapat diartikan
sebagai penglihatan, bagaimana seseorang melihat sesuatu, dan dalam
arti luas yaitu pandangan, bagaimana seseorang memandang atau
memaknai sesuatu (Ariyani & Lindawati, 2015).

Persepsi adalah proses individu yang mengatur dan menafsirkan
kesan sensoris untuk memahami lingkungannya (Robbins & Judge,
2008). Apa yang kita nilai dapat berbeda secara substansial dengan
realitas objektif. Persepsi penting untuk perilaku organisasi karena

perilaku manusia didasarkan pada persepsi mereka tentang realita yang



ada, bukan realita itu sendiri. “Dunia sebagaimana yang dinilai adalah
dunia yang penting secara perilaku” (Robbins & Judge, 2008).

Persepsi konsumen merupakan proses yang dilalui seseorang
ketika membuat keputusan, mengumpulkan dan menafsirkan informasi
untuk mendapatkan arti atau keputusan. Dari definisi tersebut terlihat
bahwa seorang pembeli dipengaruhi oleh pandangan terhadap situasi
yang dihadapinya, sedangkan apa yang dilihat orang tersebut berbeda
dengan kenyataan (Machfoedz, 2005).

Dari beberapa definisi persepsi diatas, dapat disimpulkan bahwa
persepsi adalah cara atau gambaran individu dalam memandang,
menafsirkan, memahami, menyimpulkan, dan memberikan reaksi
terhadap lingkungan yang diperoleh melalui  penginderaan,

pengorganisasian, serta penafsiran pada objek.



b. Faktor Yang Mempengaruhi Persepsi
Menurut Robbins dan Judge, faktor-faktor yang mempengaruhi

persepsi dapat digambarkan dalam bagian berikut:

Faktor-faktor dalam diri
si pengarti:
a. Sikap-sikap
b. Motif-motif
c. Minat-minat
d. Pengalaman
e. Harapan-harapan
Faktor-faktor dalam
situasi: v
a. Waktu > Persepsi
b. Keadaan kerja
c. Keadaan sosial 3

Faktor-faktor dalam diri
target:

a. Sesuatu yang
baru
Gerakan
Suara
Ukuran
Latar belakang
Kedekatan
kemiripan

@ "o ao0o

Bagian diatas dapat dijelaskan bahwa persepsi dipengaruhi oleh 3
faktor, yaitu perceiver (orang yang memberikan persepsi), kedua the
object atau the target (orang atau objek yang menjadi sasaran persepsi),

dan ketiga the situation (keadaan pada saat persepsi dilakukan)
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(Robbins & Judge, 2008). Apabila kita melihat target dan mencoba
menginterpretasikan apa yang kita lihat, maka interpretasi seseorang
sangat dipengaruhi oleh karakteristik pribadi seperti sikap, kepribadian,
motif, kepentingan, pengalaman masa lalu, dan harapan. Karakteristik
dari target yang diamati juga mempengaruhi apa yang di rasakan.
Contohnya seperti orang yang berbicara dengan keras mungkin
mendapat lebih banyak perhatian oleh kelompok daripada orang yang
pendiam. Selain itu, konteks atau situasi juga penting dalam
menentukan persepsi.

Ada dua faktor yang mempengaruhi persepsi seseorang terhadap
respon seseorang, yaitu faktor perhatian dari dalam dan faktor perhatian
dari luar. Faktor perhatian dari luar tersebut meliputi intensitas, ukuran,
kontras, frekuensi, perubahan, pengulangan, gerakan, kebaruan atau
keterbiasaan, dan keunikan. Faktor perhatian dari dalam yang
mempengaruhi persepsi ada 3 hal, yaitu proses belajar dan persepsi,
motivasi dan persepsi, serta kepribadian dan persepsi (Bagia, 2015).
Prinsip-Prinsip Persepsi

Prinsip dasar persepsi yang dikemukakan oleh Slameto adalah
sebagai berikut (Slameto, 2010):

1) Persepsi itu relatif bukannya absolut
Individu bukanlah instrument ilmiah yang dapat menyerap
segala sesuatu persis sebagaimana adanya. Dalam hubungannya

dengan kerelatifan persepsi ini, dampak pertama dari perubahan

11



2)

3)

4)

rangsangan yang dirasakan lebih besar daripada rangsangan
yang akan datang.

Persepsi bersifat selektif

Individu hanya memperhatikan beberapa rangsangan di sekitar
mereka pada waktu tertentu. Hal ini merupakan rangsangan
mana yang diterima akan bergantung pada apa yang pernah di
pelajari, apa yang akan menarik perhatian, dan kearah mana
persepsi itu mempunyai kecenderungan. Hal ini dapat diartikan
bahwa ada keterbatasan dalam kemampuan seseorang menerima
rangsangan.

Persepsi mempunyai tatanan

Individu tidak menerima rangsangan secara sembarangan,
mereka menerimanya dalam bentuk hubungan atau kelompok.
Jika rangsangan yang masuk tidak lengkap, maka rangsangan itu
akan melengkapinya sendiri sehingga hubungannya menjadi
jelas.

Persepsi dipengaruhi oleh harapan dan kesiapan

Harapan dan kesiapan penerima rangsangan dapat menentukan
rangsangan mana yang dipilih untuk diterima, bagaimana
rangsangan Yyang dipilih diorganisasikan, dan bagaimana

rangsangan tersebut diinterpretasikan.
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Persepsi individu atau kelompok bisa sangat berbeda
dengan persepsi orang atau kelompok lain, meskipun situasinya
sama. Hal ini dapat diartikan sebagai hubungan interpersonal
yang menurut persepsi antara orang dengan orang lain tidak
sama, meskipun situasinya sama. Perbedaan persepsi setiap
orang adalah hal yang wajar, karena manusia adalah makhluk
unik dengan karakteristik, kepribadian, dan kemampuan berpikir

yang berbeda.

d. Faktor Penyebab Distorsi Pada Persepsi

Faktor-faktor yang berhubungan dengan pelaku persepsi akan

memengaruhi persepsi terhadap objek tertentu. Karakteristik pribadi

yang memengaruhi persepsi meliputi sikap, motif, minat, pengalaman

masa lalu, dan harapan.

1)

2)

3)

Sikap merupakan sesuatu yang kompleks atau pernyataan-
pernyataan evaluatif yang menyenangkan maupun tidak
menyenangkan atau dapat juga digambarkan sebagai penilaian
tentang objek, orang, atau peristiwa.

Motif merupakan dorongan untuk memuaskan kebutuhan yang
tidak terpuaskan atau kebutuhan yang merangsang atau
memengaruhi persepsi yang kuat terhadap objek tertentu melalui
motif sebagai mediasi.

Minat merupakan ketertarikan perhatian terhadap objek karena

bidang keahliannya.
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e.

4) Pengalaman masa lalu merupakan kejadian atau benda masa
lampau yang menarik, unik, dan luar biasa sehingga dapat
memperkuat seseorang untuk mempersepsikan suatu objek.
5) Ekspektasi merupakan harapan seseorang terhadap suatu objek
(Bagia, 2015).
Proses Persepsi

Persepsi terjadi melalui proses yang dimulai ketika dorongan
diterima melalui pemahaman kita. Proses yang memperhatikan
beberapa informasi yang diterima pikiran kita dan mengabaikan
informasi lain disebut selective attention atau selective perception.
Perhatian selective dipengaruhi oleh karakteristik orang atau objek yang
dirasakan, terutama ukuran intensitas, gerakan, pengulangan, dan
keaslian. Perhatian selective dipicu oleh sesuatu atau seseorang yang
berada di luar konteks, misalnya mendengar seseorang berbicara dengan
logat asing (Wibowo, 2015a).
Kesalahan persepsi

Menurut para ahli, kemungkinan kesalahan persepsi bentuknya
sangat beragam. Ada persamaan dalam pandangan mereka, namun
terdapat pula perbedaan, sehingga secara mereka dapat saling
melengkapi satu sama lain. Dibawah ini adalah kemungkinan bentuk
kesalahan dalam persepsi kita terhadap seseorang:

1) Fundamental Attribution Error merupakan kesalahpahaman

karena kita cenderung mengaitkan tindakan orang lain dengan

14



2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

penyebab internal seperti sifatnya, sementara sebagian besar
mengabaikan faktor eksternal yang juga dapat mempengaruhi
perilaku.

Hallo Effect merupakan kesalahpahaman karena kesan umum
kita tentang orang biasanya didasarkan pada satu karakteristik
yang ditentukan sebelumnya, sehingga mempengaruhi persepsi
kita terhadap karakteristik lain dari orang tersebut.
Similar-to-me Effect merupakan kecenderungan orang untuk
mengenal atau meremehkan orang lain yang dianggap sama
dengannya dalam segala hal.

Selective  Perception merupakan kecenderungan untuk
memusatkan perhatian pada beberapa aspek lingkungan dan
mengabaikan yang lain.

First-impression Error merupakan kecenderungan untuk
mempertimbangkan penilaian kita pada orang lain berdasarkan
kesan masa lalu Kita.

Primacy Effect adalah kesalahpahaman dimana kita dengan
cepat membentuk opini tentang orang berdasarkan informasi
pertama yang kita terima tentang mereka.

Recency Effect adalah kesalahpahaman dimana informasi
terbaru mendominasi kita atas orang lain.

False-concensus Effect adalah anggapan yang salah bahwa kita

menghargai orang lain yang memiliki kepercayaan dan
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9)

karakteristik yang sama dengan kita.
Lineancy Effect adalah sifat pribadi yang menyebabkan orang
secara konsisten menilai orang atau benda lain dengan sangat

positif.

10) Central Tendency Effect adalah kecenderungan untuk

menghindari semua pertimbangan ekstrem dan menilai orang

atau objek sebagai rata-rata atau netral.

11) Contrast Effect adalah kecenderungan menilai orang atau objek

dengan cara membandingkan sifat-sifat orang atau objek yang

baru saja diamati (Wibowo, 2015b).

g. Indikator Persepsi

Menurut Hamka, indikator persepsi ada dua macam, yaitu (Hamka,

2002):

1)

2)

Penyerapan, yaitu stimulus eksternal bagi individu yang
ditangkap oleh indera, kemudian pergi ke dalam otak. Disitulah
terjadi proses analisis yang diklasifikasikan dan di susun
berdasarkan  pengalaman orang-orang yang  dimiliki
sebelumnya. Karena penyerapan itu berbeda secara individual,
meskipun stimulus yang diserap sama.

Mengerti atau memahami, yaitu adanya indikator persepsi
sebagai hasil dari proses klasifikasi dan pengorganisasian.

Tahapan ini terjadi dalam proses psikis. Hasil analisis berupa

16



pengertian atau pemahaman. Wawasan atau pemahaman ini
bersifat subjektif, berbeda pada setiap individu.
Menurut Robbins, ada dua jenis indikator persepsi, yaitu (S.P. Robbins,
2003):
1) Penerimaan
Proses penerimaan merupakan indikator terjadinya persepsi
pada fase fisiologis yaitu berfungsinya indera untuk merasakan
rangsangan eksternal.
2) Evaluasi
Rangsangan-rangsangan dari luar yang telah ditangkap indera,
kemudian dievaluasi oleh individu. Evaluasi ini sangat subjektif
yang dimana individu yang satu menilai suatu rangsangan
sebagai sesuatu yang sulit dan membosankan, tetapi individu
yang lain menilai rangsangan yang sama tersebut sebagai

sesuatu yang bagus dan menyenangkan.

Berdasarkan pengertian diatas peneliti menyimpulkan bahwa
indikator  persepsi ada tiga macam yaitu: 1) “input”
penyerapan/penerimaan terhadap rangsangan atau objek dari luar
individu menggunakan panca indera yang menghasilkan suatu
gambaran, 2) “proses” pemahaman/pengertian (setelah terjadi sebuah
gambaran dalam otak, kemudian gambaran tersebut diorganisir

sehingga terbentuk pengertian atau pemahaman), 3) “output” penilaian

17
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atau evaluasi (setelah terbentuk pengertian atau pemahaman maka
terjadilah penilaian dari individu secara subjektif, oleh karena itu
persepsi bersifat individual). Alasan peneliti menggunakan ketiga
indikator tersebut yaitu lebih lengkap dan sangat berguna untuk
pengembangan isntrument persepsi terhadap keputusan pembelian PT.

Kharisma Haramain Indonesia.

2) Teori Perilaku Konsumen
a. Pengertian Konsumen

Menurut Kamus Hukum Ekonomi, konsumen merupakan pengguna
suatu produk atau jasa guna mendapatkan produk atau jasa, pengguna tidak
selalu sebagai pembeli (costumer). Setiap pengguna barang atau jasa yang
tersedia dalam masyarakat untuk kepentingan dirinya sendiri, keluarga,
orang lain, dan makhluk hidup lainnya dan tidak diperdagangkan
(Hartono, 2010).

Sedangkan menurut Ari Sudarman, seluruh anggota masyarakat
didefinisikan sebagai konsumen yang menerima uang dari hasil penjualan
faktor produksinya dan menggunakannya untuk membeli barang atau jasa
(Sudarman, 2004). Dalam konteks penelitian ini yang dimaksud konsumen
adalah jemaah.

b. Perilaku konsumen
Menurut Schiffman dan Kanuk (2007), Perilaku konsumen

didefinisikan sebagai perilaku yang dilakukan konsumen dalam mencari,
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membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan menghabiskan produk dan
jasa yang mereka harapkan untuk memenuhi kebutuhannya. Perilaku
konsumen mengacu pada perilaku pembelian konsumen akhir dan rumah
tangga yang membeli barang atau jasa untuk konsumsi pribadi (Priansa,
2017). Dengan kata lain, pengguna akhir seperti pengguna rumahan dan
pengguna bisnis (pengguna menengah) dapat menunjukkan perilaku
tersebut.

Perilaku konsumen juga diartikan sebagai interaksi dinamis dari
emosi dan kesadaran, perilaku dan lingkungan dimana orang mengubah
berbagai aspek kehidupan mereka. Dengan Kkata lain, perilaku konsumen
meliputi pemikiran dan perasaan tentang pengalaman dan tindakan yang
mereka lakukan dalam proses konsumsi (Yeni Priatna Sari, Ida Farida,
2013).

Ada dua pendekatan dalam mempelajari teori perilaku konsumen,
yaitu pendekatan marginal utility/cardinal atau sering disebut dengan teori
nilai subjektif (subjektif value teorhy) dan pendekatan ordinal atau analisis
kurva indifference (indifference curve analysis). Utility adalah perasaan
senang atau puas yang berasal dari konsumsi, yaitu kemampuan untuk
memuaskan keinginan melalui barang, jasa, dan aktivitas. Tujuan
konsumen adalah untuk memaksimalkan utilitas dalam batasan
pendapatan dan harga. Fokus perilaku konsumen adalah bagaimana
individu memutuskan untuk menggunakan sumber daya mereka yang

tersedia untuk mengkonsumsi barang atau jasa.
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Ada dua unsur penting untuk memahami perilaku konsumen pada
pembahasan sebelumnya, yaitu unsur pengambilan keputusan dan unsur
aktivitas fisik. Kedua komponen berkontribusi pada individu yang
mengevaluasi, membeli, dan menggunakan barang dan jasa. Konsumen
membeli barang atau jasa untuk mendapatkan keuntungan dari barang dan
jasa tersebut (Yuniarti, 2015). Perilaku konsumen tidak hanya memeriksa
apa yang dibeli atau dikonsumsi konsumen, tetapi juga dimana,
bagaimana, dan dalam kondisi apa produk dan jasa dibeli.

Dua jenis konsumen, antara lain personal consumer adalah
konsumen yang membeli atau menggunakan barang atau jasa untuk
digunakan sendiri. Sedangkan organizational consumer adalah konsumen
yang membeli atau menggunakan barang atau jasa untuk memenuhi
kebutuhannya dan mengelola organisasi (Siliya, 2020).

3) Teori Kepuasan Konsumen
a. Pengertian Kepuasan Konsumen

Dalam membeli suatu barang atau jasa, konsumen dipengaruhi oleh
pengalaman pembelian orang lain terlebih dahulu. Apabila pelanggan
mendapat nilai yang terbaik dari pembelian terdahulu maka pelanggan
tersebut akan membeli kembali dan itu artinya pelanggan puas, namun
apabila nilainya kurang baik maka kemungkinan pembelian tidak akan
berlanjut atau dengan kata lain pelanggan tidak puas. Kepuasan dan
ketidakpuasan terhadap produk akan mempengaruhi perilaku konsumen

(Kotler, P. & Keller, 2007).
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Kepuasan merupakan tingkat perasaan konsumen yang diperoleh
setelah konsumen melakukan atau menikmati sesuatu. Dengan demikian
dapat diartikan bahwa kepuasan konsumen merupakan perbedaan antara
yang diharapkan konsumen (nilai konsumen) dengan situasi yang
diberikan perusahaan di dalam usaha memenuhi konsumen. Konsumen
merupakan orang yang menggunakan suatu produk, sedangkan pelanggan
merupakan orang yang berkali-kali atau bahkan sering menggunakan suatu
produk atau jasa.

Pada dasarnya dikenal tiga macam konsumen dalam sistem kualitas
modern (R.Hozin Abdul Fatah, 2019), yaitu:

1) Konsumen internal (Internal Customer) adalah orang yang
berada dalam perusahaan dan memiliki pengaruh terhadap
performance pekerjaan.

2) Konsumen antara (Intermediate Customer) adalah mereka yang
bertindak atau berperan sebagai perantara bukan sebagai
pemakai akhir produk.

3) Konsumen eksternal (Eksternal Customer) adalah pembeli atau

pemakai akhir.

Menurut  Kotler dalam (R.Hozin Abdul Fatah, 2019),
mengidentifikasi empat metode untuk mengukur kepuasan pelanggan,

yaitu:



1)

2)

3)

4)
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Sistem Keluhan dan Saran

Organisasi atau perusahaan perlu memberikan kesempatan
yang luas kepada para pelanggannya untuk menyampaikan
saran, pendapat, dan keluhan mereka. Media yang bisa
digunakan berupa kotak saran yang diletakkan di tempat-tempat
strategis (yang mudah dijangkau), kartu komentar, saluran
telepon khusus bebas pulsa.
Ghost Shopping

Yaitu dengan mempekerjakan beberapa orang untuk
berperan sebagai pelanggan atau pembeli potensial produk
perusahaan atau pesaing, kemudian mereka melaporkan hasil
temuannya mengenai kekuatan dan kelemahan produk
perusahaan dan pesaing berdasarkan pengalaman mereka dalam
pembelian produk atau jasa.
Lost Customer Analysis

Perusahaan sebaiknya menghubungi para pelanggan yang
telah berhenti membeli atau yang telah pindah pemasok agar
dapat memahami mengapa hal itu terjadi dan supaya dapat
mengambil kebijakan perbaikan selanjutnya.
Survei Kepuasan Pelanggan

Perusahaan melakukan penelitian survei baik dengan survei

melalui pos, telepon, maupun wawancara pribadi.
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b. Aspek-Aspek Kepuasan Konsumen

Kotler, menyatakan bahwa terdapat tiga aspek kepuasan konsumen

yaitu: Loyal terhadap produk, adanya komunikasi yang positif dari mulut

ke mulut dan perusahaan menjadi pertimbangan utama (Kotler, P. &

Keller, 2007).

1)

2)

3)

Loyal terhadap produk
Konsumen yang terpuaskan cenderung akan menjadi loyal.
Konsumen yang puas terhadap produk yang dikonsumsinya
akan mempunyai kecenderungan untuk membeli ulang dari
produsen yang sama. Keinginan untuk membeli ulang karena
adanya keinginan untuk mengulang pengalaman yang baik dan
menghindari pengalaman yang buruk.
Adanya komunikasi dari mulut ke mulut yang bersifat positif.
Kepuasan adalah merupakan faktor yang mendorong adanya
komunikasi dari mulut ke mulut (word of mouth comunnication)
yang bersifat positif. Hal ini dapat berupa rekomendasi kepada
calon konsumen yang lain dan mengatakan hal-hal yang baik
mengenai produk dan perusahaan yang menyediakan produk
atau jasa.
Perusahaan menjadi pertimbangan utama ketika membeli

produk atau jasa lain.
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Hal ini merupakan proses kognitif ketika adanya kepuasan,

dimana konsumen lebih mengutamakan perusahaan yang sama

untuk mendapatkan jasa atau produk dari perusahaan tersebut.

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kepuasan Konsumen.

Zeithaml dan Bitner, mengemukakan bahwa kepuasan konsumen

dipengaruhi oleh beberapa faktor berikut (Zeithaml, Bitner, & Gremler,

2012):

1)

2)

Kualitas Pelayanan

Kualitas pelayanan sangat bergantung pada tiga hal, yaitu
sistem, teknologi, dan manusia. Perusahaan yang bergerak di
bidang jasa sangat bergantung pada kualitas jasa yang
diberikan. Kualitas pelayanan memiliki lima dimensi yaitu,
keandalan (reliability), responsif (responsive), keyakinan,
berwujud (tangibles), dan empati (empathy).
Kualitas Produk

Konsumen puas jika setelah membeli dan menggunakan
produk, ternyata kualitas produknya baik. Kualitas barang yang
diberikan bersama-sama dengan pelayanan akan mempengaruhi
persepsi konsumen. Ada delapan elemen dari kualitas produk,
yakni Kinerja, fitur, reliabilitas, daya tahan, pelayanan, estetika,

sesuai dengan spesifikasi, dan kualitas penerimaan.
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3) Harga
Pembeli biasanya memandang harga sebagai indikator dari
kualitas suatu produk. Konsumen cenderung menggunakan
harga sebagai dasar menduga kualitas produk. Maka konsumen
cenderung berasumsi bahwa harga yang lebih tinggi mewakili
kualitas yang tinggi.

4) Faktor Situasi dan Personal

Faktor situasi dan pribadi dapat mempengaruhi tingkat
kepuasan seseorang terhadap barang atau jasa Yyang
dikonsumsinya. Faktor situasi seperti kondisi dan pengalaman
akan menuntut konsumen untuk datang kepada suatu penyedia
barang atau jasa, hal ini akan mempengaruhi harapan terhadap
barang atau jasa yang akan dikonsumsinya.

Banyak hal yang dapat dilakukan untuk kepentingan konsumen yang
berpengaruh terhadap kepuasan konsumen serta dapat meminimalkan
ketidakpuasan bagi konsumen. Dari beberapa faktor diatas yang telah
dipaparkan merupakan faktor-faktor yang dapat memberikan pengaruh
langsung terhadap kepuasan konsumen.

4) Teori Keputusan Pembelian
a. Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan salah satu tahapan dalam proses

keputusan pembelian sebelum perilaku pasca pembelian. Dalam

memasuki tahapan keputusan pembelian sebelumnya konsumen sudah
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dihadapkan pada beberapa pilihan alternatif sehingga pada tahap ini
konsumen akan melakukan aksi untuk memutuskan untuk membeli produk
berdasarkan pilihan yang ditentukan (Arfah, 2022). Menurut Schiffman &
Kanuk (2007) dalam buku (Sawlani, 2021) mendefinisikan keputusan
pembelian merupakan suatu keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan
dari dua atau lebih pilihan alternatif. Seorang konsumen yang hendak
melakukan pilihan maka ia harus memiliki pilihan alternatif.
Pengambilan keputusan merupakan salah satu bentuk konstruksi
psikologis, artinya meskipun keputusan itu tidak dapat dilihat, dapat
disimpulkan dari perilaku yang dapat diamati bahwa suatu keputusan telah
dibuat sehingga dapat disimpulkan bahwa telah terjadi peristiwa
“pengambilan keputusan” secara psikologis menghubungkan komitmen
yang bermakna dengan tindakan berdasarkan tindakan yang dapat diamati,
dengan asumsi bahwa orang telah membuat komitmen untuk mengambil
tindakan itu. Model lima tahap dari proses keputusan pembelian yaitu
definisi masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan
pembelian dan perilaku pasca pembelian. Kelima tahapan tersebut
merupakan kerangka kerja untuk mengevaluasi proses keputusan

pembelian konsumen (Santoso & Sispradana, 2021).
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b. Tahapan Keputusan Pembelian

Tahapan Pengambilan Keputusan Pembelian Menurut Kotler &

Keller (2012) dalam (Adyanto & Santosa, 2018) sebagai berikut ini:

1)

2)

3)

Pengenalan Masalah

Proses ini dimulai saat konsumen mulai menyadari adanya masalah
atau kebutuhan akan suatu produk. Kebutuhan ini disebabkan oleh
rangsangan yang terjadi baik internal maupun eksternal. Pengenalan
masalah indikatornya adalah kecenderungan konsumen dalam
melakukan pembelian karena kebutuhan.
Mencari Informasi

Konsumen yang memiliki kebutuhan akan suatu produk mungkin
akan mencari informasi tentang produk tersebut. Kita dapat membagi
pencarian informasi ini menjadi dua jenis yang di kelompokan
menurut tingkatannya. Jenis pertama adalah perhatian yang
meningkat. Pencarian informasi ini bersifat sedang dan hanya mencari
informasi seperlunya saja, sedangkan jenis kedua adalah pencarian
informasi aktif, dimana pencarian informasi terhadap suatu produk
sudah dilakukan dengan maksimal dan dari berbagai sumber. Mencari
informasi indikatornya adalah sumber pribadi, publik, dan
pengalaman.
Evaluasi Alternatif

Setelah mendapatkan cukup informasi mengenai produk yang

diinginkan konsumen, maka konsumen akan mengevaluasi satu atau
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lebih alternatif. Evaluasi alternative indikatornya adalah manfaat dan
pelayanan jasa. Untuk mengevaluasi alternatif pilihan konsumen
terdapat 5 (lima) konsep dasar yang dapat digunakan, yaitu (Ansari,
2015):

a. Sifat-sifat produk, apa yang menjadi ciri-ciri khusus dan
perhatian konsumen terhadap produk atau jasa tersebut.

b. Pemasar hendaknya lebih memperhatikan pentingnya ciri-
ciri produk dari pada penonjolan ciri-ciri produk.

c. Kepercayaan konsumen terhadap ciri merek yang
menonjol.

d. Fungsi kemanfaatan, vyaitu bagaimana konsumen
mengharapkan kepuasan yang diperoleh dengan tingkat
alternatif yang berbeda-beda setiap hari.

e. Bagaimana prosedur penilaian yang dilakukan konsumen
dari sekian banyak ciri-ciri barang.

4) Keputusan Pembelian
Setelah evaluasi, konsumen akan menyusun prioritas merek
mereka kemudian akan melakukan keputusan pembelian. Keputusan
pembeilian indikatornya adalah merk, lokasi, dan kuantitas waktu.
Ada 3 (tiga) faktor yang menyebabkan timbulnya keputusan untuk
membeli, yaitu (Ansari, 2015):
a. Sikap orang lain yaitu tetangga, teman, orang

kepercayaan, keluarga, dan lain-lain.
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b. Situasi tak terduga yaitu harga, pendapatan keluarga,
manfaat yang diharapkan.
c. Faktor yang dapat diduga yaitu faktor situasional yang
dapat diantisipasi oleh konsumen.
5) Evaluasi Setelah Pembelian

Setelah memutuskan untuk membeli maka konsumen akan
menentukan apakah produk tersebut memuaskan atau memenuhi
ekspektasi mereka atau tidak. Jika konsumen puas kemungkinan besar
akan melakukan pembelian ulang dan begitu juga sebaliknya.
Ketidakpuasan konsumen akan terjadi jika konsumen mengalami
harapan yang tidak terpenuhi. Konsumen yang merasa tidak puas akan
menghentikan  pembelian  produk yang bersangkutan dan
kemungkinan akan menyebarkan berita buruk tersebut ke teman-
teman mereka. Oleh karena itu perusahaan berusaha memastikan
tercapainya kepuasan konsumen pada semua tingkat dalam proses
pembelian. Evaluasi setelah pembelian indikatornya adalah tingkat

kepuasan setelah melakukan pembelian (Achyar Mubarok, 2019).

c. Faktor-Faktor Keputusan Pembelian
Menurut Pride dan Ferrell dalam (Bancin, 2021) membagi faktor
yang memengaruhi perilaku konsumen ke dalam tiga kelompok,
sebagai berikut:

1) Faktor pribadi. Faktor pribadi merupakan faktor yang unik bagi

seseorang. Berbagai faktor pribadi dapat mempengaruhi



30

keputusan pembelian. Faktor pribadi digolongkan menjadi tiga,
yaitu:

a. Faktor demografi berkaitan dengan siapa yang terlibat
dalam pengambilan keputusan pembelian. Faktor ini
meliputi ciri-ciri individual seperti jenis kelamin, usia, ras,
suku bangsa, pendapatan, siklus, kehidupan keluarga, dan
pekerjaan.

b. Faktor situasional merupakan keadaan atau kondisi
eksternal yang ada ketika membuat keputusan pembelian.

c. Faktor tingkat keterlibatan konsumen ditunjukkan dengan
sejauh mana konsumen mempertimbangkan terlebih
dahulu keputusannya sebelum membeli suatu produk.

2) Faktor psikologis
Faktor psikologis yang ada pada diri seseorang sebagai
penetapan perilaku orang tersebut, sehingga mempengaruhi
perilakunya sebagai konsumen. faktor-faktor psikologis

tersebut meliputi:

a. Motif adalah kekuatan energi internal yang mengarahkan
kegiatan seseorang ke arah pemenuhan kebutuhan atau
pencapaian sasaran.

b. Persepsi ialah proses pemilihan, pengorganisasian, dan
pemahaman masukan informasi untuk menghasilkan

makna.



31

c. Kemampuan dan pengetahuan. Kemampuan merupakan
kesanggupan dan efisiensi untuk melakukan tugas-tugas
tertentu. Sedangkan, pengetahuan ialah segala sesuatu
yang diperoleh manusia yang bersandar pada pengamatan.

d. Sikap mengacu pada pengetahuan dan perasaan positif
atau negatif terhadap sebuah objek atau kegiatan tertentu.

e. Kepribadian merupakan cara seseorang individu bereaksi
dan berinteraksi dengan individu lain atau bisa juga
disebut dengan ciri-ciri yang menonjol pada diri individu.
Kepribadian seseorang berasal dari keturunan dan
pengalaman pribadi.

3) Faktor sosial
Perilaku konsumen juga akan dipengaruhi oleh masyarakat
atau faktor sosial yang melingkarinya. Faktor sosial tersebut
meliputi:

a. Peran dan pengaruh keluarga. Dalam kaitannya dengan
perilaku konsumen, keluarga mempunyai pengaruh
langsung terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Kelompok referensi berfungsi sebagai perbandingan dan
sumber informasi bagi seseorang. Sehingga perilaku para
anggota kelompok referensi ketika membeli suatu produk
bermerek tertentu akan dapat dipengaruhi oleh kelompok

referensi.
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c. Kelas sosial merupakan sebuah kelompok yang terbuka
untuk para individu yang memiliki tingkat sosial yang
terbuka.

d. Budaya dan subbudaya, budaya mempengaruhi seseorang
dalam membeli dan menggunakan produk, serta kepuasan
konsumen terhadap produk tersebut, sebab budaya juga

menentukan produk-produk yang dibeli dan digunakan.

d. Indikator-Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Kotler & Keller (2012) dalam (Adyanto & Santosa, 2018)

indikator-indikator dalam keputusan pembelian adalah:

1)

2)

Pengenalan Masalah

Tujuan dalam membeli sebuah produk, merupakan sikap
seorang konsumen untuk membeli suatu produk, apakah produk
yang dicari sesuai dengan selera dan kebutuhan konsumen.
Sehingga konsumen membeli produk yang ditawarkan oleh
produsen atau perusahaan.
Mencari Informasi

Pemrosesan informasi untuk sampai ke pemilihan merek,
merupakan perasaan yang dirasakan seorang konsumen
terhadap pemilihan produk yang akan di beli sehingga

konsumen merasa mantap dan yakin sebelum membeli produk,
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4)

5)
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dan menentukan produk tersebut benar-benar produk pilihan
yang diinginkan.
Evaluasi Alternatif

Kemantapan pada sebuah produk, merupakan keputusan
yang dilakukan konsumen setelah mempertimbangkan berbagai
informasi yang mendukung pengambilan keputusan.
Keputusan Pembelian

Memberikan rekomendasi kepada orang lain, merupakan
tindakan seorang konsumen setelah membeli produk dan
merasa puas dengan produk yang digunakan sehingga
konsumen tersebut memberikan rekomendasi kepada orang lain
mengenai produk tersebut.
Evaluasi Setelah Pembelian

Melakukan pembelian berulang, merupakan pembelian yang
berkesinambungan setelah konsumen merasakan kenyamanan

atas produk atau jasa yang diterima.



B. Tinjauan Pustaka

Banyak penelitian yang mengkaji tentang persepsi jemaah haji dan
umrah, sehingga penelitian sebelumnya dapat dijadikan sebagai referensi
penelitian dan penelitian ini dapat dijadikan referensi untuk penelitian
selanjutnya, penelitian terdahulu yang penulis jadikan rujukan diantaranya
yaitu sebagai berikut:

Pertama, skripsi Nuraini pada tahun 2020 yang berjudul “Persepsi
Calon Jemaah Terhadap Pelayanan di KBIH Arafah Pekanbaru ”. Penelitian
ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif dengan teknik random
sampling. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa antara persepsi
jemaah haji terhadap kualitas pelayanan yang diberikan oleh Kelompok
Bimbingan Ibadah Haji (KBIH) Arafah di Kota Pekanbaru dengan kualitas
pelayanan yang diharapkan calon jemaah haji (Nuraini, 2020).

Kedua, skripsi Ayu Nadia Chaerani pada tahun 2020 yang berjudul
“Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Persepsi Calon Jemaah Haji Terhadap
Pembatalan Haji Tahun 2020 di KUA Jatiasih Kota Bekasi . Metode yang
digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh antara faktor internal dan persepsi
jemaah tentang pembatalan haji tahun 2020 serta faktor penyebab pembatalan
haji, antara lain pernyataan KUA Jatiasih menerima informasi pembatalan
tentang haji (Chaerani, 2020).

Ketiga, skripsi Sania Rihadatul Aisy pada tahun 2022 yang berjudul

“Strategi Pelayanan Prima Biro Perjalanan Umrah Rima Tour Semarang di
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Masa Pandemi ”. Penelitian pada skripsi ini menggunakan metode kualitatif
deskriptif dengan teknik pengumpulan data observasi, wawancara, serta
dokumentasi. Hasil penelitian ini adalah strategi pelayanan prima yang
diterapkan oleh kantor Rima Tour Semarang dengan memberikan pelayanan
prima yang meliputi pendaftaran langsung maupun pendaftaran online yang
dapat memudahkan pihak Rima Tour, pembinaan manasik umrah di masa
pandemi yaitu prosesnya dilakukan secara private. Pelayanan prima yang
Rima Tour Semarang berikan kepada jemaah umrah selalu mengedepankan
protokol kesehatan dalam menghadapi Covid, sehingga pelayanan prima
tersebut dapat meraih kepercayaan masyarakat dan memperkokoh loyalitas
pelanggan (Aisy, 2022).

Keempat, skripsi Firda Aricha Silvi pada tahun 2022 yang berjudul
“Respons Terhadap Implementasi Keputusan Menteri Agama Nomor 660
Tahun 2021 (Studi Respons Calon Jemaah Haji Kecamatan Pecangaan
Kabupaten Jepara tahun 2021)”. Pendekatan dalam penelitian ini
menggunakan metode deskriptif kualitatif. Hasil kajian penelitian ini yaitu
calon jemaah haji menerima sepenuhnya keputusan pembatalan haji kedua
kalinya pada tahun 2021. Situasi dan kondisi merebaknya pandemi Covid-19
yang belum juga berakhir. Meski haji telah dibatalkan dua tahun berturut-
turut, namun pelajaran bagi jemaah adalah memiliki waktu yang cukup untuk
mempersiapkan diri dan berkembang (Silvi, 2022).

Kelima, skripsi Fitri Alfiyah pada tahun 2021 yang berjudul “Manajemen

Pelayanan Bimbingan Manasik KBIH Muslimat NU Kabupaten Tegal di
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Masa Pandemi”. Penelitian ini menggunakan kualitatif deskriptif dengan
pendekatan studi kasus. Temuan dari penelitian ini adalah pengelolaan
layanan penyuluhan KBIH Muslimat NU di Kabupaten Tegal pada masa
pandemi dilakukan melalui empat fungsi pengelolaan yaitu perencanaan,
pengorganisasian, pengaktifan dan pemantauan. Respon jemaah terhadap
manajemen pelayanan manasik KBIH sangat puas dalam kualitas pelayanan
seperti ketepatan waktu dalam melaksanakan bimbingan manasik (Alfiyah,
2021).

Keenam, penelitian yang dilakukan oleh Nurali Agus Najibul Zamzam,
dan Udik Jatmiko pada tahun 2019 yang berjudul “Persepsi Jamaah
Mengenai Fasilitas dan Biaya dalam Memilih Jasa Umrah”. Jenis metode
penelitian ini adalah kuantitatif dan menggunakan teknik uji regresi linear
berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa fasilitas dan biaya umrah
dapat mempengaruhi persepsi jemaah dalam memilih paket perjalanan umrah
di PT. Uda CS Holidays Cabang Kediri (Agus Najibul Zamzam & Jatmiko,
2019).

Ketujuh, penelitian yang dilakukan oleh Mahel Armansyah, Mellyana
Putri, Nurikas Yumaini, dan Yuli Astuti pada tahun 2021 yang berjudul
“Persepsi Publik Terhadap Pembatalan Haji Selama Dua Tahun Berturut-
Turut”. Metode dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif dengan tata
cara pengamatan untuk mencari informasi data jumlah haji yang dibatalkan
melalui media. Hasil dari penelitian ini adalah dengan adanya pembatalan

ibadah haji yang berturut-turut ini menyebabkan jemaah kecewa karena
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jangka waktu tunggu ibadah haji sangat lama, akan tetapi tidak sedikit pula
yang mengharapkan tahun depan dapat terealisasi (Armansyah, Putri,
Yumainin, & Astuti, 2021).

Kedelapan, penelitian ini dilakukan oleh Elsi Maya Intan pada tahun
2022 yang berjudul “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Persepsi Konsumen
Terhadap Keputusan Memilih Biro Perjalanan Umrah dan Haji Khusus”.
Metode penelitian ini menggunakan jenis kuantitatif dan teknik analisis
regresi berganda. Temuan dari penelitian ini adalah keputusan membuka Biro
Perjalanan Umrah dan Haji di PT. Neekoi Wisata tidak berpengaruh positif
terhadap pelayanan, sehingga dapat diasumsikan bahwa semakin tinggi
kualitas pelayanan perusahaan maka semakin besar pilihan konsumen (Intan,
2022).

Kesembilan, penelitian ini dilakukan oleh Muhamad Agim Adlan pada
tahun 2021 dengan judul “Persepsi, Motif, dan Perubahan Perilaku Jama’ah
Umrah Pada Biro Travel Haji dan Umrah Kota Kediri”. Metode yang
digunakan dalam penelitian ini pendekatan kualitatif dengan studi kasus.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa persepsi masyarakat umrah tentang
keberadaan biro perjalanan umrah masih sangat diperlukan karena
keberadaannya sangat bermanfaat untuk memudahkan proses pelaksanaan
ibadah umrah. Motif yang digunakan masyarakat umrah adalah ibadah dan
umrah memberikan efek perilaku yang lebih baik dari sebelumnya (Adlan,
2021).

Kesepuluh, penelitian yang dilakukan oleh Kartika Sabir, Syahriyah
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Semaun, dan Ade Hastuty pada tahun 2020 yang berjudul “Peran Kerjasama
Antara Travel An-Nur Maarif Parepare dan Bank Syariah Terhadap
Peningkatan Jumlah Jama'ah”. Pendekatan penelitian ini menggunakan
deskriptif kualitatif. Temuan dari penelitian ini adalah sistem kerjasama PT.
An-Nur Maarif dan bank syariah dalam haji dan umrah adalah promosi
(pembiayaan umrah), kepercayaan (misalnya mendatangkan partner bank
syariah untuk kegiatan manasik) dan pelayanan. Selain membangun dan
meningkatkan kepercayaan jemaah, juga sangat penting untuk memberikan
pelayanan yang terbaik karena ketika jemaah telah merasakan kualitas
pelayanan yang sesuai dengan harapannya, maka dapat menciptakan cerita
positif dari jemaah dan tentunya berpengaruh terhadap travel maupun mitra
kerja karena ada loyalitas kepada masyarakat bahkan bisa menarik calon
jemaah. Salah satu layanan PT. An-Nur Maarif menambah jumlah komunitas
dan menggandeng pembiayaan dengan bank syariah. Bekerja sama dengan
bank syariah dapat dikatakan berjalan baik dengan PT. An-Nur Maarif,
dengan bukti bahwa komunitas tumbuh setiap tahunnya (Kartika Sabir,

Syahriyah Semaun, 2020).

Berikut penulis lampirkan tabel penelitian terdahulu:
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Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
No Nama, Judul Metode Hasil Penelitian
Penelitian Penelitian
1 | Nuraini pada tahun Penelitian ini Hasil dari penelitian ini
2020 dengan judul menggunakan menunjukkan bahwa antara
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“Persepsi Calon metode persepsi jemaah haji
Jemaah Terhadap deskriptif terhadap kualitas pelayanan
Pelayanan di KBIH kuantitatif yang diberikan oleh
Arafah Pekanbaru”. dengan teknik Kelompok Bimbingan
random Ibadah Haji (KBIH) Arafah
sampling. di Kota Pekanbaru dengan
kualitas pelayanan yang
diharapkan calon jemaah
haji.
Ayu Nadia Chaerani Metode yang Hasil penelitian ini
pada tahun 2020 digunakan menunjukkan bahwa
dengan judul dalam terdapat pengaruh antara
“Faktor-Faktor yang penelitian ini faktor internal dan
Mempengaruhi adalah persepsi jemaah tentang
Persepsi Calon kuantitatif. pembatalan haji tahun
Jemaah Haji 2020 serta faktor
Terhadap penyebab pembatalan haji,

Pembatalan Haji
Tahun 2020 di KUA
Jatiasih Kota
Bekasi”.

antara lain pernyataan
KUA Jatiasih menerima
informasi pembatalan
tentang haji.

Sania Rihadatul Aisy
pada tahun 2022
yang berjudul
“Strategi Pelayanan
Prima Biro
Perjalanan Umrah
Rima Tour Semarang
di Masa Pandemi”.

Penelitian pada
skripsi ini
menggunakan
metode
kualitatif
deskriptif
dengan teknik
pengumpulan
data observasi,
wawancara,
serta
dokumentasi

Hasil penelitian ini adalah
strategi pelayanan prima
yang diterapkan oleh
kantor Rima Tour
Semarang dengan
memberikan pelayanan
prima yang meliputi
pendaftaran langsung
maupun pendaftaran
online yang dapat
memudahkan pihak Rima
Tour, pembinaan manasik
umrah di masa pandemi
yaitu prosesnya dilakukan
secara private. Pelayanan
prima yang Rima Tour
Semarang berikan kepada
jemaah umrah selalu
mengedepankan protokol
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kesehatan dalam
menghadapi Covid,
sehingga pelayanan prima
tersebut dapat meraih
kepercayaan masyarakat
dan memperkokoh
loyalitas pelanggan.

Firda Aricha Silvi Pendekatan Hasil kajian penelitian ini
pada tahun 2022 dalam yaitu calon jemaah haji
dengan judul penelitian ini menerima sepenuhnya
“Respons Terhadap menggunakan keputusan pembatalan haji
Implementasi metode kedua kalinya pada tahun
Keputusan Menteri deskriptif 2021. Situasi dan kondisi
Agama Nomor 660 kualitatif. merebaknya pandemi
Tahun 2021 (Studi Covid-19 yang belum juga
Respons Calon berakhir. Meski haji telah
Jemaah Haji dibatalkan dua tahun
Kecamatan berturut-turut, namun
Pecangaan pelajaran bagi jemaah
Kabupaten Jepara adalah memiliki waktu
tahun 2021)”. yang cukup untuk
mempersiapkan diri dan
berkembang.
Fitri Alfiyah pada Penelitian ini Temuan dari penelitian ini
tahun 2021 dengan menggunakan adalah pengelolaan
judul “Manajemen kualitatif layanan penyuluhan KBIH
Pelayanan deskriptif Muslimat NU di
Bimbingan Manasik dengan Kabupaten Tegal pada
KBIH Muslimat NU pendekatan masa pandemi dilakukan
Kabupaten Tegal di studi kasus. melalui empat fungsi

Masa Pandemi”.

pengelolaan yaitu
perencanaan,
pengorganisasian,
pengaktifan dan
pemantauan. Respon
jemaah terhadap
manajemen pelayanan
manasik KBIH sangat
puas dalam kualitas
pelayanan seperti
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ketepatan waktu dalam
melaksanakan bimbingan
manasik.

Nurali Agus Najibul
Zamzam dan Udik
Jatmiko pada tahun
2019 dengan judul
“Persepsi Jamaah
Mengenai Fasilitas
dan Biaya dalam
Memilih Jasa
Umrah”.

Jenis metode
penelitian ini
adalah
kuantitatif dan
menggunakan
teknik uji
regresi linear
berganda.

Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa
fasilitas dan biaya umrah
dapat mempengaruhi
persepsi jemaah dalam
memilih paket perjalanan
umrah di PT. Uda CS
Holidays Cabang Kediri.

Mahel Armansyah,
Mellyana Putri,
Nurikas Yumaini,
dan Yuli Astuti pada
tahun 2021 dengan
judul “Persepsi
Publik Terhadap
Pembatalan Haji
Selama Dua Tahun
Berturut-Turuz”.

Metode dalam
penelitian ini
adalah
pendekatan
kuantitatif
dengan tata cara
pengamatan
untuk mencari
informasi data
jumlah haji
yang dibatalkan
melalui media.

Hasil dari penelitian ini
adalah dengan adanya
pembatalan ibadah haji
yang berturut-turut ini
menyebabkan jemaah
kecewa karena jangka
waktu tunggu ibadah haji
sangat lama, akan tetapi
tidak sedikit pula yang
mengharapkan tahun
depan dapat terealisasi.

Elsi Maya Intan pada Metode Temuan dari penelitian ini

tahun 2022 dengan penelitian ini adalah keputusan

judul “Pengaruh menggunakan membuka Biro Perjalanan

Kualitas Pelayanan, jenis Umrah dan Haji di PT.

Persepsi Konsumen kuantitatif Neekoi Wisata tidak

Terhadap Keputusan dan teknik berpengaruh positif

Memilih Biro analisis terhadap pelayanan,

Perjalanan Umrah regresi sehingga dapat

dan Haji Khusus”. berganda. diasumsikan bahwa
semakin tinggi kualitas
pelayanan perusahaan
maka semakin besar
pilihan konsumen.

Muhamad Agim Penelitian ini Hasil penelitian ini

Adlan pada tahun menggunakan menunjukkan bahwa

2021 dengan judul pendekatan persepsi masyarakat
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“Persepsi, Motif, dan
Perubahan Perilaku
Jama’ah Umrah
Pada Biro Travel
Haji dan Umrah
Kota Kediri”.

kualitatif
dengan jenis
penelitian studi
kasus.

umrah tentang keberadaan
biro perjalanan umrah
masih sangat diperlukan
karena keberadaannya
sangat bermanfaat untuk
memudahkan proses
pelaksanaan ibadah
umrah. Motif yang
digunakan masyarakat
umrah adalah ibadah dan
umrah memberikan efek
perilaku yang lebih baik
dari sebelumnya.

10

Kartika Sabir,
Syahriyah Semaun,
dan Ade Hastuty
pada tahun 2020
dengan judul “Peran
Kerjasama Antara
Travel An-Nur
Maarif Parepare dan
Bank Syariah
Terhadap
Peningkatan Jumlah
Jama'ah”.

Pendekatan
penelitian ini
menggunakan
deskriptif
kualitatif.

Temuan dari penelitian ini
adalah sistem kerjasama
PT. An-Nur Maarif dan
bank syariah dalam haji
dan umrah adalah promosi
(pembiayaan umrah),
kepercayaan (misalnya
mendatangkan partner
bank syariah untuk
kegiatan manasik) dan
pelayanan. Selain
membangun dan
meningkatkan
kepercayaan jemaah, juga
sangat penting untuk
memberikan pelayanan
yang terbaik karena ketika
jemaah telah merasakan
kualitas pelayanan yang
sesuai dengan harapannya,
maka dapat menciptakan
cerita positif dari jemaah
dan tentunya berpengaruh
terhadap travel maupun
mitra kerja karena ada
loyalitas kepada
masyarakat bahkan bisa
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menarik calon jemaah.
Salah satu layanan PT.
An-Nur Maarif menambah
jumlah komunitas dan
menggandeng pembiayaan
dengan bank syariah.
Bekerja sama dengan bank
syariah dapat dikatakan
berjalan baik dengan PT.
An-Nur Maarif, dengan
bukti bahwa komunitas
tumbuh setiap tahunnya.

C. Kerangka Berfikir
Berdasarkan landasan teori diatas, maka kerangka pemikiran dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut:

Gambar 2.1
Kerangka pemikiran

Persepsi Jemaah Keputusan Memilih
Umrah (X) > PT. Kharisma
Haramain Indonesia
(Y)
Keterangan:

a. Variabel terikat (variabel dependent) vyaitu variabel yang
dipengaruhi atau sebagai akibat adanya variabel bebas. Variabel
terikat dalam hal ini adalah keputusan memilih PT. Kharisma
Haramain Indonesia (Y).

b. Variabel bebas (variabel independent) vyaitu variabel yang

mempengaruhi atau menjadi sebab timbulnya varibel terikat.



Variabel bebas dalam hal ini adalah adalah persepsi jemaah umrah
yang selanjutnya dalam penelitian ini disebut sebagai (X).
D. Hipotesis
(H1): Diduga ada pengaruh persepsi terhadap keputusan memilih PT. Kharisma
Haramain Indonesia.
Hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Adlan, 2021)
menunjukkan bahwa persepsi jemaah umrah memiliki pengaruh
signifikan terhadap biro perjalanan umrah di kota Kediri.
(HO): Diduga tidak ada pengaruh persepsi jemaah terhadap keputusan memilih
PT. Kharisma Haramain Indonesia.
Hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Nuraini, 2020)
menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh persepsi jemaah umrah
terhadap kualitas pelayanan yang diberikan oleh kelompok bimbingan

ibadah di Kota Pekan Baru.
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BAB Il

METODE PENELITIAN

a. Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Metode kuantitatif
adalah metodologi yang digunakan untuk meneliti data yang berupa angka.
Metode kuantitatif merupakan metode penelitian yang bertujuan untuk
meneliti populasi atau sampel tertentu dan pengambilan sampel secara
random dengan pengumpulan data menggunakan instrumen, analisis data
bersifat statistik (Sugiyono, 2010).
b. Waktu dan Tempat Penelitian
Waktu penelitian yang dilakukan peneliti terhitung dari Mei 2023.
Tempat penelitian merupakan wilayah atau suatu tempat dimana penelitian
dilakukan. Tempat penelitian ini adalah kantor PT. Kharisma Haramain
Indonesia yaitu di Graha Nino, JI. A. Yani No. 335, Manahan, Kec. Banjarsari,

Kota Surakarta, Jawa Tengah 57139.
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Tabel 3.1

Tabel Perencanaan Penelitian
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Kegiatan

Pengajuan
Judul

Pengesahan
Proposal
olen  Biro
Skripsi
Prodi

Penyusunan

Proposal

Seminar

Proposal

Penelitian

Reduksi
Data

Ujian

Munagosah

c. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel

1) Populasi

Populasi

adalah wilayah generalisasi

yang

terdiri

atas

objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik

kesimpulan (Sugiyono, 2010). Populasi yang digunakan dalam




2)

penelitian ini adalah jemaah umrah PT. Kharisma Haramain
Indonesia.
Sampel

Menurut Sugiyono sampel adalah bagian dari keseluruhan serta
karakteristik yang dimiliki oleh sebuah populasi (Sugiyono, 2010).
Sampel dalam penelitian ini diambil dari jemaah umrah PT. Kharisma
Haramain Indonesia tahun 2022-2023. Pengambilan sampel dilakukan
peneliti karena beberapa kondisi. Pertama, karena jumlah suatu objek
penelitian sangat besar dan peneliti tidak mungkin meneliti objek satu
per satu secara keseluruhan. Kedua, bertujuan untuk mempelajari
objek penelitian dalam skala kecil yang kemudian diberlakukan
kepada keseluruhan objek penelitian. Sehingga bisa memanfaatkan
waktu sebaik mungkin karena tidak perlu meneliti objek yang
jumlahnya terlalu banyak dan karakternya terlalu beragam.

Menurut Ferdinand dalam menentukan jumlah sampel yang
representatif adalah tergantung pada jumlah indikator dikali 5 sampai
10 (Saputra, 2016). Karena metode Ferdinand memiliki kelebihan
dengan tingkat akurasi hasil yang tinggi, dengan menggunakan rumus
dari Ferdinand peneliti dapat memastikan bahwa sampel yang diambil
cukup besar untuk memberikan hasil yang mewakili populasi secara
keseluruhan, serta metode ini juga mudah dipahami dan diaplikasikan

oleh peneliti. Jumlah sampel minimum untuk penelitian ini adalah:

47



Sampel minimum = Jumlah indikator X 10
=8X9
=72 =75 responden (pembulatan)
3) Teknik Pengambilan Sampel
Teknik pengambilan sampel dengan menggunakan teknik non
probability sampling adalah teknik pengambilan sampel yang tidak
memberi peluang yang sama bagi setiap anggota populasi untuk
dipilih menjadi anggota sampel. Dalam non probability sampling
menggunakan teknik purposive sampling adalah teknik penentuan
sampel dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2010).
Dengan demikian dari populasi yang dipilih menggunakan syarat
tertentu yaitu:
a. Berdomisili di Soloraya
b. Pernah menggunakan penyelenggara perjalanan ibadah umrah
c. Usia 17-55 tahun. Usia ini dipilih karena dianggap telah dewasa
dan rasional dalam menjawab kuesioner.
d. Data dan Sumber Data
1. Data
Data adalah hasil pencatatan penelitian, baik berupa angka
maupun fakta yang digunakan sebagai bahan untuk menyusun data
(Moleong, 2006). Data yang diperoleh dalam penelitian ini berupa data

kuantitatif.
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Penelitian ini menggunakan dua jenis sumber data yaitu data
primer dan data sekunder, sebagai berikut:
1) Data Primer

Data primer atau data tangan pertama adalah data yang dihasilkan
dari pengamatan oleh peneliti yang berkaitan dengan permasalahan
penelitian melalui pengamatan langsung ke lapangan (Dr. Saifuddin
Azwar, 1998). Data primer ini diperoleh dari tanggapan responden
yang menggunakan jasa dari pihak PT. Kharisma Haramain
Indonesia.

2) Data Sekunder

Data sekunder atau data tangan kedua adalah data yang diperoleh
dari pihak lain yang peneliti tidak terima langsung dari subjek
penelitian. Sumber data sekunder biasanya berupa data dokumentasi
atau data laporan yang ada (Dr. Saifuddin Azwar, 1998). Data
sekunder pada penelitian ini adalah dokumen, akun media sosial
kharisma.tours, selain itu dokumen profil, buku, hasil penelitian,
jurnal, dan dokumen yang relevan dengan penelitian ini.

e. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data penelitian ini terdiri dari:
1. Kuesioner
Kuesioner yaitu daftar jumlah pertanyaan yang mengacu pada
variabel-variabel penelitian yang nantinya dibagikan kepada responden.

Penyusunan instrument untuk variabel-variabel yang diukur, dibuat



dalam bentuk pertanyaan positif dan negatif agar responden dapat
menjawab dengan serius dan konsisten (Sugiyono, 2010). Hasilnya akan
disajikan dalam bentuk tabel frekuensi dan selanjutnya data atau angka-
angka tersebut akan dianalisis.
2. Wawancara
Menurut Kartono wawancara adalah suatu percakapan yang
diarahkan pada suatu masalah tertentu, yang merupakan proses tanya
jawab lisan, dimana terdapat dua orang atau lebih berhadap-hadapan
secara fisik (Mulyadi, Basuki, & Prabowo, 2018). Selain menggunakan
kuesioner kepada jemaah PT. Kharisma Haramain Indonesia, peneliti
juga melakukan wawancara kepada pihak pengelola PT. Kharisma
Haramain Indonesia yang dapat memberikan informasi sesuai dengan
yang dibutuhkan.
f. Variabel Penelitian
Menurut Sugiyono, variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau
nilai dari orang, objek, organisasi, atau kegiatan yang mempunyai variasi
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya (Sugiyono, 2010). Dalam penelitian ini terdapat 2 variabel
yakni 1 variabel bebas dan 1 variabel 1 terikat.
1) Variabel bebas (Independen Variabel)
Menurut Sugiyono, Variabel bebas adalah variabel yang
mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya

variabel dependen (terikat) (Sugiyono, 2010). Variabel bebas dalam



penelitian ini adalah persepsi jemaah umrah PT. Kharisma Haramain
Indonesia.
2) Variabel Terikat (Dependen Variabel)

Menurut Sugiyono, Variabel dependen atau terikat merupakan
variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya
variabel bebas (Sugiyono, 2010). Variabel terikat yang digunakan
dalam penelitian ini keputusan memilih PT. Kharisma Haramain

Indonesia.

g. Definisi Operasional Variabel
Operasional variabel diperlukan untuk menjabarkan variabel penelitian
menjadi konsep, dimensi, indikator, dan ukuran yang diarahkan untuk
memperoleh nilai variabel lainnya. Selain itu tujuan definisi operasional untuk

memudahkan pengertian dan menghindari perbedaan persepsi (Efendi, 2016).
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Tabel 3.2
Definisi Operasional Variabel
NO Variabel Definisi Indikator
1. | Persepsi Persepsi adalah a. Penyerapan terhadap
Jemaah proses individu yang rangsangan atau
Umrah mengatur dan objek dari luar
menafsirkan kesan individu
sensoris untuk b. Pengertian atau
memahami pemahaman terhadap
lingkungannya objek (Hamka, 2002)
(Robbins & Judge, c. Evaluasi yaitu
2008). penilaian setelah
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terbentuk pengertian
atau pemahaman
(S.P. Robbins, 2003)

2. | Keputusan Keputusan a. Pengenalan Masalah
Memilih konsumen b. Mencari Informasi
PT. merupakan c. Evaluasi Alternatif
Kharisma pemilihan akhir d. Keputusan Pembelian
Haramain terhadap produk e. Purna Beli (Achyar
Indonesia atau jasa yang Mubarok, 2019)

ditawarkan,
keputusan
pembelian
konsumen

merupakan tahapan
yang penting untuk
pengambilan

keputusan (R.Hozin
Abdul Fatah, 2019).

h. Teknik Analisis Data
Analisis Data menurut Patton dalam (Sajidan, 2018), adalah proses
mengatur urutan data, mengorganisasikannya ke dalam suatu pola, kategori
dan satuan uraian dasar. Teknik analisis data dalam penelitian kuantitatif
adalah teknik analisa statistik yang digunakan untuk menganalisa data dengan
mendeskripsikan data-data yang diperoleh selama penelitian dalam bentuk

angka (Sugiyono, 2016).



Tahapan analisis data ialah sebagai berikut:

3.1 Uji Instrumen Penelitian

1. Uji Validitas

Uji Validitas merupakan uji yang digunakan untuk melihat valid

atau tidak validnya dalam suatu alat ukur. Alat ukur yang dimaksud ialah
pertanyaan yang terdapat dalam kuesioner. Tingkat signifikansi yang
digunakan yaitu 0,05 (Janna & Herianto, 2021). Dikatakan valid jika
rhitung > rtable dan nilainya positif, maka pertanyaan yang ada dalam
kuesioner atau indikator dinyatakan valid. Sebaliknya, dikatakan tidak
valid jika rhitung < rtable, maka pertanyaan yang ada dalam kuesioner
atau indikator dinyatakan tidak valid (Silalahi, 2021).

2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu

alat pengukur dapat dipercaya atau diandalkan. alat untuk mengukur
suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk.
Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang
terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu
(Janna & Herianto, 2021). Pada uji reliabilitas menggunakan koefisien
Cornbach’s Alpha. Dikatakan realiabel jika Cornbach’s Alpha > 0,6
maka kuesioner reliabel. Sebaliknya, dikatakan tidak reliabel jika

Cornbach’s Alpha < 0,6 maka kuesioner tidak reliabel (Silalahi, 2021).



3.2 Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah model regresi
dalam penelitian ini memiliki residual yang berdistribusi normal atau
tidak. Indikator model regresi yang baik adalah memiliki data
terdistribusi normal. Cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi
normal atau tidak dapat dilakukan dengan uji statistik non-parametrik
Kolmogorov-Smirnov (K-S) test yang terdapat di program SPSS.
Distribusi data dapat dikatakan normal apabila nilai signifikansi > 0,05
(Untari, 2020).

2. Uji Heterokedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Pengujian heteroskedastisitas
dapat dengan melihat grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED vyaitu
ada atau tidaknya pola tertentu (Untari, 2020).

Dasar pengambilan uji heterokedastisitas ialah: Jika ada pola
tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang teratur
(bergelombang, melebar kemudian menyempit, maka mengindikasikan
telah terjadi heteroskedastisitas. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-
titik menyebar di atas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak

terjadi heteroskedastisitas (Untari, 2020).



3. Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas digunakan untuk menguji apakah suatu

model regresi penilitian terdapat korelasi antar variabel independen
(bebas). Model regresi yang baik adalah yang tidak terjadi korelasi antara
variabel independen dan bebas dari gejala multikolinearitas. Mengetahui
ada atau tidaknya gejala multikoliniearitas yaitu dengan melihat besaran
dari nilai VIF (Variance Inflation Factor) dan juga nilai Tolerance.
Tolerance mengukur variabilitas variabel terpilih yang tidak dijelaskan
oleh variabel independen lainnya. Nilai yang dipakai untuk menunjukkan
adanya gejala multikolinearitas yaitu adalah nilai VIF < 10,00 dan nilai
Tolerance > 0,10 (Untari, 2020).

3.3 Analisis Regresi Linier Berganda
Dalam penelitian ini teknik analisis data menggunakan regresi linier

berganda, yaitu teknik analisis untuk mengetahui pengaruh variabel

independen terhadap variabel dependen.
Model dalam penelitian ini adalah:

Y=a+fX+e

Keterangan:

Y= Keputusan pembelian

a = Koefisien konstanta

B = Koefiesien regresi

X= Persepsi jemaah umrah

e= Tingkat kesalahan
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3.4 Uji Hipotesis
Uji hipotesis dalam penelitian ini ada dua tahap yaitu, uji parsial dan uji
determinasi (R2) sebagai berikut (Wahyuni, 2020):
1. Uji Parsial (Uji t)

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh Persepsi Jemaah
terhadap Keputusan Pembelian secara individual (parsial). Uji t dapat
dilakukan dengan membandingkan t (hitung) dengan t (tabel). Pada
tingkat signifikan 5% dengan kriteria penguji yang digunakan sebagai
berikut:

a. Jikat (hitung) <t (table) dan p-value > 0.05 maka HO diterima
dan H1 ditolak yang artinya persepsi jemaah tidak
mempengaruhi keputusan pembelian secara signifikan.

b. Jikat (hitung) > t (tabel) dan p-value < 0.05 maka H1 diterima
dan HO ditolak yang artinya persepsi jemaah mempengaruhi
keputusan pembelian secara signifikan (Wahyuni, 2020).

2. Uji Koefisien Determinasi

Menurut Ghazali (2011) dalam (Efendi, 2016), koefisien
determinasi (R2) bertujuan mengukur seberapa jauh kemampuan model
dalam menerapkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien
determinasi adalah antara nol dan 1 Nilai R2 yang kecil dapat diartikan
bahwa kemampuan menjelaskan variabel-variabel bebas dalam
menjelaskan variabel terikat sangat terbatas. Sedangkan nilai yang

mendekati 1 berarti variabel-variabel bebas dalam menjelaskan variabel
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terikat sangat terbatas. Sedangkan nilai yang mendekati 1 berarti
variabel-variabel bebas memberikan hampir semua informasi yang
dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel terikat. Kelemahan
penggunaan koefisien determinasi R2.

Oleh karena itu banyak peneliti menganjurkan untuk menggunakan
nilai Adjusted R2 pada saat mengevaluasi mana model regresi yang
baik. Setiap tambahan 1 variabel independen, maka R2 pasti akan
meningkatkan pa melihat apakah variabel tersebut berpengaruh secara
signifikan terhadap variabel dependen. Menurut Gujarati (2003) dalam
(Sukmawatie, 2021) jika dalam uji empiris didapat nilai adjusted R2
negatif, maka nilai adjusted R2 dianggap bernilai 0. Dengan demikian,
pada penelitian ini tidak menggunakan R2 namun menggunakan nilai

adjusted R2 untuk mengevaluasi model regresi.



Sistematika Penulisan SKripsi

Sistematika penulisan skripsi berguna untuk memudahkan pemahaman
dan penyelesaian dari penelitian ini maka penulis menyusun sistematika
penulisan sebagai berikut:

BAB I. bab ini terdapat latar belakang, rumusan masalah, tujuan
penelitian, dan manfaat penelitian. Yang didalamnya menjelaskan tentang
latar belakang dari penelitian ini, bagaimana rumusan masalahnya, apa tujuan
penelitian ini dilakukan, dan apa manfaat dari tujuan penelitian ini dilakukan.

BAB II: bab ini terdiri dari landasan teori, hasil dari penelitian
sebelumnya yang terkait topik penelitian, kerangka berpikir, dan hipotesis.
Dalam bab ini membahas tentang tinjauan pustaka atau penelitian terdahulu,
landasan teori yang didalamnya membahas tentang beberapa teori yaitu
persepsi konsumen, perilaku konsumen, kepuasan konsumen, dan keputusan
memilih. Selain landasan teori juga membahas tentang kerangka berfikir dan
hipotesis.

BAB IlI: bab ini membahas tentang metodologi penelitian, yang
didalamnya membahas tentang jenis penelitian, waktu dan tempat penelitian,
populasi, sampel, teknik pengambilan sampel, sumber data penelitian, teknik
pengumpulan data, variabel penelitian, definisi operasional variabel, teknik
analisis data, dan sistematika penulisan skripsi.

BAB 1V: bab ini membahas tentang analisis data dan pembahasan. Bab
ini diawali dengan uraian gambaran umum penelitian yaitu biro PT. Kharisma

Haramain Indonesia (kharisma tour) yang berisi penjelasan apa itu biro
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kharisma tour, profil pendirinya, fasilitas, dan lainnya. isi dari penelitian serta
pemaparan penyelesaian masalah penelitian.

BAB V: vyaitu penutup, bab ini menjelaskan mengenai kesimpulan
penelitian serta saran untuk objek penelitian dan penelitian selanjutnya. Pada
bagian kesimpulan menyajikan seluruh hasil penemuan penelitian yang
menjadi jawaban singkat dari rumusan masalah secara garis besar. Pada
bagian saran membahas mengenai langkah-langkah yang perlu diambil oleh

pihak terkait berdasarkan hasil penelitian.
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BAB IV

PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Penelitian
1. Gambaran Umum Objek Penelitian

PT. Kharisma Haramain Indonesia (Kharisma Tour) berdiri pada
tanggal 04 Maret 2014 dengan badan hukum perseroan terbatas nomor
AHU-10.05351.PENDIRIAN-PT.2014, kemudian diadakan perubahan
dengan badan hukum perseroan terbatas nomor AHU-0143569.AH.01.11
Tahun 2021 pada tanggal 24 Agustus 2021. PT. Kharisma Haramain
Indonesia memiliki kantor pusat di JI. Ahmad Yani No. 335, Manahan,
Banjarsari, Surakarta, sesuai dengan Nomor Induk Berusaha (NIB)
9120202882002. Izin operasional perusahaan sebagai penyelenggara
perjalanan ibadah umrah telah terdaftar pada PPIU Nomor U.331 Tahun
2020.

Dalam menjalankan penyelenggara perjalanan ibadah umrah ini PT.
Kharisma Haramain Indonesia memiliki visi dan misi. Visinya yaitu menjadi
biro umrah dan haji khusus yang berkomitmen, memberikan pelayanan
paripurna kepada jemaah untuk melaksanakan ibadah sesuai tuntunan
Rasulullah SAW. Sedangkan misinya yaitu menyediakan paket perjalanan
ibadah umrah dan haji khusus dengan pelayanan yang nyaman, amanah, dan
harga kompetitif, membekali jemaah dengan ilmu manasik yang cukup agar

mampu melaksanakan ibadah dengan lancar dan benar sehingga ibadahnya
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makbul dan mabrur, menumbuhkan rasa kekerabatan dan silaturahmi
berkelanjutan pada jemaah, baik sebelum berangkat, selama ibadah, dan
setelah kepulangan ibadah.

PT. Kharisma Haramain Indonesia melayani jasa antara lain umrah, haji
khusus, umrah plus tour, halal tour, badal haji, dan badal umrah. Di PT.
Kharisma Haramain juga mendapatkan fasilitas seperti hotel bintang lima,
perlengkapan umrah lengkap, asuransi, tiket pesawat, makan, dan fasilitas-
fasilitas lainnya. Berdirinya PT. Kharisma Haramain Indonesia memiliki
tujuan yaitu membantu masyarakat yang ingin mengunjungi kota suci untuk
beribadah dengan memberikan pelayanan yang memadai dan
mengakomodir penginapan, makan, dan transportasi selama di tanah suci.

Upaya yang dilakukan oleh PT. Kharisma Haramain dalam membangun
persepsi jemaah yaitu melalui kegiatan kajian milenial cinta al-qur’an di
pondok Kharisma Haromain, menggunakan pamflet, mengadakan bazar di
mall, melakukan promosi melalui media sosial seperti instagram, setelah
selesai melakukan perjalanan ibadah umrah maupun haji pihak PT.
Kharisma Haramain selalu menjaga silaturahmi dengan para jemaah seperti

mengadakan kegiatan halalbihalal setelah bulan suci ramadhan.
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Gambar 4.1

Struktur Organisasi PT. Kharisma Haramain Indonesia

Komisaris Utama
Wartono

Direktur Utama Direktur
Muhammad Rizka Seno Hadi Sumitro

Sekretaris Keuangan Manajer Operasional
Freddy Kusaeni _ Emi Anggraeni Muhammad Igbal

Humas Perlengkapan/Umum
Agus Nurudin Rahmanuddin

Sumber: Struktur Organisasi PT. Kharisma Haramain Indonesia

. Gambaran Umum Subjek Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Surakarta. Responden penelitian ini adalah
orang-orang yang sudah menggunakan jasa PT. Kharisma Haramain
Indonesia. Adapun responden dalam penelitian ini sebanyak 75 orang.

Waktu pelaksanaan penelitian ini dilakukan pada bulan Oktober 2023.



Deskripsi Data Responden
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Tabel 4.1
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No Kategori Responden Jumlah Persentase
1. | Perempuan 39 52%
2. | Laki-laki 36 48%
Total 75 100%

Sumber: Data diolah 2023

Berdasarkan dari tabel diatas menunjukkan responden berjenis
kelamin perempuan sebanyak 39 orang atau 52%, sedangkan responden
yang berjenis kelamin laki-laki sebanyak 36 orang atau 48%. Maka itu dapat
disimpulkan bahwa dalam penelitian ini mayoritas responden berjenis
kelamin perempuan sebanyak 39 orang.

Tabel 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

No Usia Jumlah Persentase
1. |17-25 20 26,7%
2. | 26-35 25 33,3%
3. | 36-45 9 12%
4. | Di atas 45 21 28%
Total 75 100%

Sumber: Data diolah 2023
Berdasarkan tabel data diatas menunjukkan sebanyak 20 atau 26,7%

responden berusia 17-25 tahun, 25 atau 33,3% berusia 26-35 tahun, 9 atau
12% berusia 36-45 tahun, sedangkan 21 atau 28% berusia di atas 45 tahun.

Sehingga dapat disimpulkan bahwa rata-rata responden berusia 26-35 tahun.
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Tabel 4.3
Responden Berdasarkan Pekerjaan
No Kategori Responden Jumlah Persentase
1. | Mahasiswa 7 9,3%
2. | Pegawai Negeri sipil 16 21,3%
3. | Pegawai Swasta 19 25,3%
4. | Wiraswasta 22 29,3%
5. | Freelance 11 14,7%
Total 75 100%

Sumber: Data diolah 2023

Berdasarkan tabel data diatas menunjukkan dari total responden
sebanyak 75 orang. Sebanyak 7 atau 9,3% responden berprofesi sebagai
mahasiswa, 16 atau 21,3% responden berprofesi sebagai pegawai negeri
sipil, 19 atau 25,3% responden berprofesi sebagai pegawai swasta, 22 atau
29,3% responden berprofesi sebagai wiraswasta, 11 atau 14,7% responden
berprofesi sebagai freelance. Sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian

besar responden berprofesi sebagai wiraswasta.

B. Pengujian dan Hasil Analisis Data
1) Uji Instrument Penelitian
a. Uji Validitas
Uji validitas dilakukan pada dua variabel dalam penelitian ini,
yaitu persepsi jemaah dan keputusan pembelian. Teknik yang
dipakai  yaitu  melakukan  korelasi antar  skor  butir
pertanyaan/pernyataan dengan total skor variabel. Teknik ini

membandingkan nilai r hitung dengan r tabel, r tabel dicari pada



signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n)=75, df=n-2
=75-2=73 maka didapat r tabel sebesar 0,227.

Tabel 4.4
Hasil Uji Validitas

Variabel Item R hitung R tabel Keterangan
Pertanyaan

Persepsi X1.1 0,789 0,227 Valid
Jemaah X1.2 0,810 0,227 Valid
X1.3 0,911 0,227 Valid
Keputusan Y1.1 0,869 0,227 Valid
Pembelian Y1.2 0,758 0,227 Valid
Y1.3 0,808 0,227 Valid
Y1.4 0,791 0,227 Valid
Y15 0,891 0,227 Valid
Y1.6 0,843 0,227 Valid
Y1.7 0,911 0,227 Valid
Y1.8 0,906 0,227 Valid
Y1.9 0,885 0,227 Valid
Y1.10 0,896 0,227 Valid

Sumber: Data primer yang diolah 2023
Berdasarkan hasil analisis dari uji validitas diatas, dapat disimpulkan nilai

korelasi skor item 1-13 nilainya lebih dari r tabel = 0,227, maka dapat
disimpulkan bahwa tiap butir skor pertanyaan dari kuesioner yang ada dalam

penelitian diatas dinyatakan valid.



b. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu kuesioner
yang merupakan indikator dari variabel. Suatu variabel dikatakan
reliabel jika memberikan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari
0,60 dan dikatakan tidak reliabel jika cronbach’s Alpha lebih kecil
dari 0,60. Berikut ini hasil dari uji reliabilitas penelitian yang dapat

dilihat pada tabel 4.5 di bawah ini:
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Tabel 4.5
Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Batas Keterangan

Penelitian Alpha Reliabel
Persepsi 0,904 0,60 Reliabel
Jemaah
Keputusan 0,961 0,60 Reliabel
Pembelian

Sumber: Data primer yang diolah 2023

Berdasarkan hasil dari tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai

Cronbach’s Alpha pada masing-masing variabel yaitu lebih besar

dari 0,60. Hal tersebut menunjukkan bahwa kuesioner yang ada

dalam penelitian ini reliabel.

2) Uji Asumsi Klasik

Pada uji asumsi yang dilakukan terdapat 3 uji yang digunakan yaitu uji

yang digunakan adalah:

normalitas, uji multikolinieritas, dan uji heteroskedastisitas. Hasil dari 3 uji
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a. Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk menguji apakahdalam model
regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi yang
normal. Metode uji normalitas yang dapat digunakan untuk menguji
normalitas residual adalah Kolmogorov-Sminov (KS). Ketika hasil dari
Kolmogorov-Sminov berada diatas tingkat signifikasi, maka
menunjukkan pola distributor normal dan menunjukkan model regresi
memenuhi asumsi normalitas. Syaratnya harus lebih besar dari 0,05
untuk nilai signifikasinya. Berikut tabel uji normalitas:

Tabel 4.6
Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 75
Normal Parameters®? Mean 1.8284
Std. 1.65735
Deviation
Most Extreme Absolute 238
Differences Positive .238
Negative -.135
Test Statistic 238
Asymp. Sig. (2-tailed) 1.911

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.
Sumber: Output SPSS yang diolah 2023

Berdasarkan table diatas menunjukkan bahwa nilai yang dihasilkan

pada Asymp sig (2-tailed) sebesar 1,911 yang dapat dikatakan nilai
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asymp sig (2-tailed) 1,911 lebih besar daripada 0,05 maka dapat

dikatakan data berdistribusi normal.

b. Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam

model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual atau

pengamatan yang lain. Beberapa cara untuk mengetahui ada atau

tidaknya heterokedastisitas dalam model

regresi,

namun pada

penelitian ini menggunakan uji Glejser. Jika terlihat dari probabilitas

signifikansinya diatas tingkat kepercayaan 0,05 maka disimpulkan

model regresi tidak mengandung heterokedastisitas. Berikut ini hasil

uji heterokedastisitas yang dapat dilihat pada tabel 4.7 sebagai berikut:

Tabel 4.7

Hasil Uji Heterokedastisitas

Coefficients?

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) | 16.180 | 3.090 5.236 1.517
Persepsi 3.072 .336 731 9.154 9.580
Jemaah

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Output SPSS yang diolah, 2023

Berdasarkan table diatas menunjukkan bahwa pengujian ini menggunakan

metode uji Glejser yang nilainya dilihat dari t sig. Pada variable persepsi

Jemaah memiliki nilai sig lebih besar daripada 0,05 maka dapat dikatakan data

tidak terjadi heteroskedastisitas.



C.

Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Model regresi
yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas.
Untuk mengetahui adanya multikolinearitas dalam model regresi dapat
dilihat dari nilai Variance Inflation Faktor (VIF) dibawah 10. Berikut
uji multikolinieritas dapat dilihat pada tabel 4.8 sebagai berikut:

Tabel 4.8
Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients?

Collinearity
Model Statistics
Tolerance VIF
1 (Constant)
Persepsi 1,000 | 1,000
Jemaah

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Output SPSS yang diolah, 2023
Berdasarkan hasil tabel diatas diketahui nilai VIF pada

variabel persepsi jemaah adalah 1,000 lebih kecil dari 10
dan nilai tolerance value 1,000 lebih besar dari 0,01. Maka
dari hasil data tersebut menunjukkan bahwa variabel
tersebut tidak ada multikolonieritas antar variabel
independen dalam model regresi telah memenuhi uji

multikolonieritas.
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3) Uji Regresi Linear Berganda
Alat yang digunakan dalam menguji hipotesis adalah analisis regresi
berganda. Analisis ini digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan antara
variabel bebas dengan variabel terikat, serta untuk menunjukkan arah
hubungan variabel-variabel tersebut (Yuliara, 2016). Analisis ini akan

membentuk sebuah persamaan yang dapat dijelaskan pada tabel 4.9 sebagai

berikut:
Tabel 4.9
Hasil Uji Regresi Linear Berganda
unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
(Constant) 16,180 | 3,090 5,236 | 0,00
Persepsi 3,072 | 0,336 0,731 | 9,154 | 0,000
Jemaah

a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian
Sumber: Output SPSS yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel 4.9 diatas menunjukkan koefisien f merupakan
bentuk sebuah persamaan regresi yang dapat dihasilkan sebagai:

Y=a+pBX+e
Y= 16,180+3,072X+e
Hasil persamaan regresi dan interpretasi dari analisis regresi linier
berganda adalah sebagai berikut:

a. Konstanta (o) menunjukkan nilai sebesar 16,180.

b. Nilai koefisien regresi BX menunjukkan nilai sebesar 3,072

artinya bahwa variabel persepsi jemaah (X) mempunyai
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pengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y) yang
berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel persepsi
jemaah maka akan mempengaruhi keputusan pembelian
sebesar 3,072.
4) Uji Hipotesis
Pengujian ini dilakukan untuk melakukan pembuktian hipotesis yang
didasarkan pada penelitian yang sudah ada. Pengujian ini meliputi uji t dan
uji koefisien determinan.
a. Uji Parsial (Uji t)
Tujuan dari pengujian ini adalah untuk mengetahui pengaruh variabel
independen secara individual dalam menjelaskan variasi dependen.
Untuk memberikan interpretasi terhadap uji t dapat dijelaskan pada

tabel 4.10 sebagai berikut:

Tabel 4.10
Hasil Uji T
Standardized
Model Coefficients Coefficients T Sig.
B Std.
Eror Beta

(Constant) 16,180 3,090 5,236 | 0,000
Persepsi 3,072 0,336 0,731 | 9,154 | 0,000
Jemaah

Dependent Variabel: Keputusan Pembelian
Sumber: Output SPSS yang diolah, 2023
Berdasarkan tabel 4.10 diatas yang dapat disimpulkan bahwa

nialai tabel yang di peroleh dari df=n-k-1=75-2-1=72, dimana n =

jumlah sampel dan k = jumlah variabel independen dan variabel
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dependen. Hal ini dengan menggunakan tingkat signifikansi 0,05 maka
diperoleh t-tabel adalah 1,993. Dari persamaan diatas dapat disimpulkan
sebagai berikut:
a. Persepsi Jemaah
Diketahui nilai sig untuk pengaruh persepsi jemaah (X)
terhadap keputusan pembelian (Y) adalah sebesar 0,000
lebih kecil dari 0,05 dan nilai t hitung 9,154 lebih besar dari
1,993. Sehingga dapat disimpulkan bahwa H1 diterima dan
HO ditolak yang berarti variabel persepsi jemaah (X)
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap variabel
keputusan pembelian.
5) Uji Koefisien Determinasi (R2)
Koefisien determinasi (R2) untuk mengukur kemampuan model dalam
menerangkan variasi variabel dependen. Nilai R2 adalah antara 0-1.
Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel bebas dalam
menjelaskan variasi variabel terikat sangat terbatas. Berikut ini hasil
dari uji koefisien determinasi (R2), dapat dilihat pada tabel 4.11
sebagai berikut:

Tabel 4.11
Hasil Uji Koefisien Determinasi

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 0,850° 0,723 0,719 3,933

a. Predictors: (Constant), Persepsi Jemaah
b. Dependent Variabel: Y (keputusan pembelian)



Berdasarkan tabel 4.11 diatas dapat dilihat koefisien yang
memiliki nilai R Adjusted sebesar 0,719 yang berarti 71,9%
keputusan pembelian paket umrah dipengaruhi oleh persepsi
jemaah, sedangkan sisanya sebesar 28,1% dipengaruhi oleh

variabel lain yang bukan termasuk pada penelitian ini.

C. Pembahasan Hasil Analisis Data

Berdasarkan analisis analisis yang telah dilakukan, selanjutnya akan
dilakukan pembahasan hasil analisis tersebut, sehingga dapat memberikan
gambaran yang lebih jelas pada pengaruh yang terjadi antar variabel dalam
penelitian ini. Adapun pembahasan variabel akan dijelaskan sebagai berikut:

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana persepsi jemaah
umrah terhadap keputusan memilih PT. Kharisma Haramain Indonesia.
Variabel independent atau variabel bebas pada peneilitian ini adalah persepsi
jemaah umrah. Sedangkan variabel dependent atau variabel terikatnya adalah
keputusan memilih PT. Kharisma Haramain Indonesia.

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan data yang dikumpulkan
peneliti dari 75 responden melalui kuesioner yang disebarkan kepada jemaah
umrah PT. Kharisma Haramain Indonesia. Kemudian dilakukan pengujian
validitas dan reliabilitas, sehingga data dinyatakan valid dan reliabel. Maka
dilanjutkan dengan pengujian asumsi klasik dan selanjutnya dilakukan
pengujian regresi linear berganda, setelah itu dilakukan dengan uji koefisiensi
determinasi (R2) yang bertujuan untuk mengetahui besarnya kontribusi

variabel independent dan variabel dependent.
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Dalam penelitian ini pengaruh persepsi jemaah umrah terhadap
keputusan memilih (H) dinyatakan memiliki pengaruh terhadap keputusan
memilih. Hal ini dapat dilihat dari nilai koefisien regresi persepsi jemaah
sebesar 3,072 yang berpengaruh secara positif terhadap keputusan pembelian
dan hasil pengujian uji t diperoleh besarnya t hitung sebesar 9,154 dengan t
tabel sebesar 1,993 berarti nilai t hitung > t tabel. Nilai signifikansinya sebesar
0,000 < 0,05, sehingga H1 diterima dan HO ditolak berarti variabel persepsi
jemaah (X) berpengaruh secara signifikan terhadap variabel keputusan

pembelian ().
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BAB V

PENUTUP

A. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil pengolahan data yang telah dilakukan dan
pembahasan yang telah diuraikan pada bab sebelumnya mengenai
persepsi jemaah umrah terhadap keputusan memilih PT. Kharisma
Haramain Indonesia, maka dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana persepsi
jemaah umrah terhadap keputusan memilih PT. Kharisma Haramain
Indonesia. Variabel independent atau variabel bebas pada peneilitian ini
adalah persepsi jemaah umrah. Sedangkan variabel dependent atau
variabel terikatnya adalah keputusan memilih PT. Kharisma Haramain
Indonesia.

PT. Kharisma Haramain Indonesia dalam membangun persepsi
jemaah umrah yaitu melalui kegiatan kajian milenial cinta al-qur’an di
pondok Kharisma Haromain, menggunakan pamflet, mengadakan bazar
di mall, melakukan promosi melalui media sosial seperti instagram,
setelah selesai melakukan perjalanan ibadah umrah maupun haji pihak
PT. Kharisma Haramain selalu menjaga silaturahmi dengan para jemaah
seperti mengadakan kegiatan halalbihalal setelah bulan suci ramadhan.

Dapat disimpulkan bahwa hipotesis (H) berpengaruh secara

positif dan signifikan terhadap keputusan memilih PT. Kharisma
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Haramain Indonesia. Berdasarkan hasil pengujian uji t diperoleh
besarnya t hitung sebesar 9,154 dengan t tabel sebesar 1,993 berarti nilai
t hitung > t tabel. Nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sehingga H1
diterima dan HO ditolak berarti variabel persepsi jemaah (X) berpengaruh

secara signifikan terhadap variabel keputusan pembelian ().

. SARAN

Berdasarkan hasil dan kesimpulan diatas yang telah disampaikan,
maka selanjutnya peneliti akan menyampaikan saran-saran yang
sekiranya dapat memberi manfaat kepada pembaca dan pihak-pihak
terkait. Adapun saran-sarannya sebagai berikut:

1. Bagi jemaah PT. Kharisma Haramain Indonesia dalam memilih
travel umrah tidak hanya berdasarkan iklan, brosur, atau
rekomendasi dari orang lain tetapi juga harus mencari tahu dulu
tentang pengalaman orang-orang yang pernah menggunakan jasa
di PT. Kharisma Haramain Indonesia.

2. Bagi pengelola akun instagram @kharisma.tour perlu
meningkatkan interaksi dengan followers dan juga dapat
memberikan pesan atau informasi lebih detail terkait umrah yang
ada di PT. Kharisma Haramain Indonesia dengan harapan dapat
meningkatkan jemaah ibadah umrah.

3. Bagi peneliti selanjutnya, dapat meneliti pengguna media
instagram dikarenakan dapat mempengaruhi minat jemaah

umrah.
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LAMPIRAN 1

Kisi-Kisi Instrumen

NO Variabel Definisi Indikator
Persepsi Persepsi adalah . Penyerapan terhadap
Jemaah proses individu rangsangan atau objek
Umrah yang mengatur dan dari luar individu

menafsirkan kesan . Pengertian atau
sensoris untuk pemahaman terhadap
memahami objek (Hamka, 2002)
lingkungannya . Evaluasi (setelah
(Robbins & Judge, terbentuk pengertian
2008). atau pemahaman
maka terjadilah
penilaian dari individu
secara subjektif, oleh
karena itu persepsi
bersifat individual)
(Robbins & Judge,
2008)
Keputusan Keputusan Kebutuhan akan jasa
Memilih konsumen PT. Kharisma
PT. merupakan Haramain (pengenalan
Kharisma pemilihan akhir masalah)
Haramain terhadap produk PT. Kharisma
Indonesia atau jasa yang Haramain mempunyai
ditawarkan, citra yang baik di
keputusan masyarakat
pembelian (pengenalan masalah)
konsumen Konsumen
merupakan mengetahui informasi
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tahapan yang
penting untuk
pengambilan
keputusan
(R.Hozin Abdul
Fatah, 2019).

yang dijual oleh PT.
Kharisma Haramain
(mencari informasi)
Konsumen mencari
informasi kepada
teman, saudara yang
sudah menggunakan
jasa PT. Kharisma
Haramain (mencari
informasi)
Konsumen berusaha
mengevaluasi biro
lain yang ada di
pasaran (evaluasi
alternatif)

Jika jasa sesuai
dengan kebutuhan
maka saya
mengevaluasi
penjualan jasa PT.
Kharisma Haramain
dengan cara
membandingkan
dengan biro lain
(evaluasi alternatif)
Konsumen
memutuskan untuk
membeli paket umrah
PT. Kharisma
Haramin berdasarkan

pengalaman orang
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lain (Keputusan
Pembelian)
Konsumen memilih
PT. Kharisma
Haramain karena
terdapat banyak
produk pilihan
(Keputusan
Pembelian)

Karena sesuai dengan
kebutuhan maka saya
akan melakukan
pembelian kembali
(purna beli)
Konsumen
menggunakan jasa PT.
Kharisma Haramain
karena terbiasa
menggunakan jasanya
(purna beli) (Achyar
Mubarok, 2019)




LAMPIRAN 2
KUESIONER PENELITIAN

A. Petunjuk Pengisian:

1. Mohon dengan hormat untuk bantuan dan kesediaan anda menjawab

seluruh pertanyaan dengan kesungguhan dan kejujuran.
Bacalah setiap pertanyaan dengan cermat, kemudian pilihlah
jawaban dengan memberikan tanda checklist () pada alternatif
jawaban.
Pada pertanyaan-pertanyaan dibawah ini anda hanya diperkenankan
memilih satu dari beberapa jawaban.

STS :Sangat Tidak Setuju (diberi nilai 1)

TS : Tidak Setuju (diberi nilai 2)

N : Netral (diberi nilai 3)

S : Setuju (diberi nilai 4)

SS : Sangat Setuju (diberi nilai 5)

2) Data Responden

1.
2.

Nama:

Jenis Kelamin

[ ]Laki-Laki [ ] Perempuan

Usia

[ ]17-25tahun [ ] 26-35 tahun [_] 36-45 tahun

[ ] Di atas 45 tahun

Pekerjaan

[ Mahasiswa [_]Pegawai Negeri Sipil [_] Pegawai Swasta
[ ] wiraswasta [_] Freelance

Mengenal Kharisma Haramain dari

[ ] Media massa[_] Keluarga [ _]Teman [ | Tetangga
Sudah berapa kali anda menunaikan ibadah umrah?

[ ]1 kali [ ]2-3kali  [_]>3kali
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Persepsi Jemaah Umrah

No Pertanyaan

STS

TS

SS

1. Petugas memberikan
perhatian lebih kepada
jemaah yang sakit dan

lansia.

2. Pegawai PT. Kharisma
Haramain selalu
menunjukkan kesabaran
dan perhatian terhadap

calon jemaah.

3. Saya di PT. Kharisma
Haramain Indonesia
mendapatkan harga yang
sesuai dengan fasilitas
dan pelayanan yang saya
inginkan selama

melakukan ibadah.

Keputusan Membeli

No Pertanyaan

STS

TS

SS

1. Kebutuhan akan
spiritual membuat saya
berusaha mencari
informasi mengenai
produk umrah di PT.

Kharisma Haramain.

2. Saya tertarik membeli
produk umrah di PT.
Kharisma Haramain dari

sosial media.
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Saya tertarik membeli
produk di PT. Kharisma
Haramain karena
fasilitas dan kualitasnya
pelayanannya sudah

terjamin.

Saya merasa yakin
dengan keputusan
pembelian produk
umrah di PT. Kharisma

Haramain.

Saya menggunakan PT.
Kharisma Haramain
setelah mencari
informasi dari keluarga
dan teman yang sudah
menggunakan PT.

Kharisma Haramain.

Saya memilih produk
umrah di PT. Kharisma
Haramain setelah
mengevaluasi promosi
penjualan dengan
membandingkan
promosi umrah di travel

lain.

Saya memutuskan
membeli produk umrah
di PT. Kharisma

Haramain karena
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kualitas hotel berbintang
serta lokasi dekat
dengan masjid yang

dituju.

Saya membeli produk
umrah di PT. Kharisma
Haramain karena
popularitasnya sudah
diketahui masyarakat.

Saya berminat kembali
lagi dilain waktu untuk
melakukan pembelian
produk umrah di PT.

Kharisma Haramain.

10.

Saya menggunakan PT.
Kharisma Haramain
karena mengetahui tetap
menjalin silaturahmi
setelah melakukan

ibadah umrah.
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LAMPIRAN 3

Tabulasi Data Kuesioner

Data Hasil Kuesioner Variabel

Persepsi Jemaah Umrah (X)

Persepsi Jemaah Umrah (X)

No X1 X2 <3 Jumlah
1 4 4 5 13
2 5 5 5 15
3 4 4 4 12
4 5 5 5 15
5 4 4 4 12
6 5 4 4 13
7 5 5 5 15
8 5 4 5 14
9 5 5 4 14
10 5 5 5 15
11 5 5 5 15
12 5 5 4 14
13 4 5 4 13
14 5 5 4 14
15 5 5 5 15
16 4 4 4 12
17 5 5 5 15
18 4 3 3 10
19 5 5 5 15
20 5 5 2 12
21 4 4 4 12
22 5 5 5 15
23 5 5 5 15
24 4 4 4 12
25 4 3 3 10
26 4 4 4 12
27 4 4 3 11
28 4 4 3 11
29 4 4 4 12

30 1 1 1 3

31 1 1 1 3

32 1 1 4 6

33 5 5 5 15
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13
15
14
15
15
15
15
15
15
15
15
15
15
15
15
15
15
14
15
15
13

13
15
15
14
14
15
15
15
15
15
11
12
15
12
13
12
15
13
13

34
35

36

37

38

39

40
41

42

43
44
45

46

47

48
49

50
51

52

53
54
55
56

57

58
59

60
61

62

63
64

65
66
67

68
69

70
71

72
73
74
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15

5

75

Data Hasil Kuesioner Variabel

Keputusan Pembelian (Y)

N
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45

50
50
50
47

48

47

50
46

50
47

50
50
50
50
50
48

50
50
45

46

50
39
30
41

50
50

37

47

50
50
50
50
50
37

39
50
40
43

32

33
34

35

36

37

38

39

40
41

42

43
44
45

46

47

48
49

50
51

52

53
54
55
56

57

58
59

60
61

62

63
64
65

66
67

68
69

70
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71 5 5 4 5 4 5 4 4 5 5 46
72 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50
73 5) 5) 4 5) 5) 4 5} 5) 5) 5) 48
74 4 3 4 5) 4 3 3 5) 5) 5) 41
75 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49
LAMPIRAN 4
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas
1. Uji Validitas
a) Variabel Persepsi Jemaah (X)
Item-Total Statistics
Cronbach'’s
Scale Mean if | Scale Variance | Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted if tem Deleted | Total Correlation Deleted
X1 8.84 2.812 .874 .808
X2 8.92 2.642 .884 .795
X3 9.04 3.120 .680 .967
b) Variabel Keputusan Pembelian ()
Item-Total Statistics
Cronbach's
Scale Mean if | Scale Variance | Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted [ Total Correlation Deleted
Y1 39.64 44.044 .840 .956
Y2 39.69 44.972 .740 .960
Y3 39.51 46.091 797 .958
Y4 39.41 47.489 781 .959
Y5 39.45 45.008 .845 .956
Y6 39.73 43.117 .818 .958
Y7 39.59 43.813 .866 .955
Y8 39.51 44,713 877 .955
Y9 39.53 44.036 871 .955
Y10 39.45 44.792 .866 .955
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2. Uji Reliabilitas
1. Variabel Persepsi Jemaah (X)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of ltems

.904 3

2. Variabel Keputusan Pembelian ()

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
.961 10
LAMPIRAN 5

Hasil Uji Asumsi Klasik

1. Uji Normalitas

Unstandardized
Residual
N 75
Normal Parameters*®  Mean 1.8284
Std. 1.65735
Deviation
Most Extreme Absolute .238
Differences Positive .238
Negative -.135
Test Statistic .238
Asymp. Sig. (2-tailed) 1.911

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.
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2. Uji Heterokedastisitas

Coefficients?

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 |(Constant) 16.18 3.090 5.236 1.517
0
Persepsi 3.072 .336 731 9.154 9.580
Jemaah
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
3. Uji Multikolineritas
Coefficients?
Collinearity
Model Statistics
Tolerance VIF
1 (Constant)
Persepsi 1,000 | 1,000
Jemaah
a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian
LAMPIRAN 6
Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda
unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
(Constant) 16,180 | 3,090 5,236 | 0,000
Persepsi 3,072 | 0,336 0,731 | 9,154 | 0,000
Jemaah

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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LAMPIRAN 7
Hasil Uji Hipotesis

Standardized
Model Coefficients Coefficients T Sig.
B Std.
Eror Beta
(Constant) 16,180 3,090 5,236 | 0,000
Persepsi 3,072 0,336 0,731 | 9,154 | 0,000
Jemaah

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

LAMPIRAN 8

Koefisien Determinasi (R2)

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 0,850% 0,723 0,719 3,933

a. Predictors: (Constant), Persepsi Jemaah
b. Dependent Variabel: Y (keputusan pembelian)
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