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Abstract. This study aims to determine the effect of product promotion on the level of 

purchasing decisions for Umrah packages at PT Indo Citra Tamasya Jakarta. This study uses 

a quantitative approach method. In sampling in this study, namely by distributing 

questionnaires that have been tested for validity. The population that the authors found in this 

study was 373 pilgrims using the 1960 slovin formula, it was found that the number of samples 

taken was 80 respondents from pilgrims at PT Indo Citra Tamasya in 2022. The method used 

in this study is the validity test with r table 0.220 which states 20 valid statements, the reliability 

test which is said to be Cronchbach alpha> 0.60 with the results of product promotion 0.909 

and purchasing decisions 0.899 which states that the 20 statements are reliable, the correlation 

test of product promotion 0.00 and purchasing decisions 0.00 which is <0. 05 which states that 

it is correlated, the simple linear regression test produces a constant value of 3.927 which 

means that the coefficient value is positive, the normality test states that it is normally 

distributed because the points spread around the diagonal line and follow the direction of the 

diagonal line, and the t hypothesis test is declared significant because the t value is 9.115 and 

the t table value is 1.664, so t count 9.160> t table. From the formulation of the problem of this 

study, namely product promotion affects the level of purchasing decisions for Umrah packages 

at PT Indo Citra Tamasya and the types of product promotions that have been carried out. 
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promoi produk terhadap tingkat 

keputusan pembelian paket umroh di PT. Indo Citra Tamasya Jakarta. Penelitian ini 

menggunakan metode pendekatan kuantitatif. Pada pengambilan sampel dalam penelitian ini 

yaitu dengan cara membagikan kuesioner yang telah diuji validitasnya. Jumlah populasi yang 

penulis temukan dalam penelitian ini adalah 373 Jamaah dengan menggunakan rumus slovin 

1960 diketahui jumlah sampel yang diambil adalah 80 responden dari jamaah pada PT. Indo 

Citra Tamasya tahun 2022. Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah uji validitas 

dengan r tabel 0.220 yang menyatakan 20 pernyataan valid, uji reliabilitas yang dikatakan 

cronchbach alpha>0.60 dengan hasil promosi produk 0.909 dan keputusan pembelian 0.899 

yang menyatakan 20 pernyataan tersebut adalah reliabel, uji korelasi dari promosi produk 0.00 

dan keputusan pembelian 0.00 yaitu <0.05 yang menyatakan berkorelasi, uji regresi linear 

sederhana menghasilkan nilai konstanta 3.927 yang artinya nilai koefiesien tersebut bernilai 

positif, uji normalitas menyatakan terdistribusi normal karena titik menyebar disekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis diagonal,dan uji hipotesis t dinyatakan signifikan karena 
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nilai t hitung 9.115 dan nilai t tabel 1.664 maka t hitung 9.160> t tabel. Dari perumusan masalah 

penelitian ini yaitu promosi produk mempengaruhi tingkat keputusan pembelian paket umroh 

di PT. Indo Citra Tamasya dan jenis promosi produk yang sudah dilakukan oleh PT. Indo Citra 

Tamasya berhasil menunjukan bahwa variabel promosi produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap tingkat keputusan pembelian. Artinya Ho ditolak dan H1 diterima, maka 

promosi produk (x) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (y).  

Kata kunci : Promosi, Produk, Keputusan Pembelian.  

 

1. PENDAHULUAN 

Jumlah pemeluk agama islam di dunia semakin meningkat maka minat menjalankan 

ibadah haji atau umroh juga meningkat. Dengan banyaknya jamaah umroh atau haji yang ada 

di Indonesia, menyebabkan perkembangan usaha jasa travel haji umroh yang meningkat. 

Perusahaan diwajibkan untuk selalu melakukan inovasi untuk perkembangan perusahaannya 

agar lebih maju lagi. Efek multiplier yang diharapkan banyaknya jamaah yang ingin 

menunaikan ibadah haji umroh sehingga tingkat permintaan umroh melonjak sangat pesat dan 

usaha travel umroh haji semakin banyak menjalar di Indonesia. Semakin berkembangnya usaha 

jasa travel maka semakin tajam persaingan yang bermunculan. Salah satu upaya untuk 

mengatasi persaingan yang ada maka setiap perusahaan harus melakukan kegiatan promosi 

karena promosi bisa meningkatkan brand recognition dan penjualan, seperti penjualan 

langsung, periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, publisitas, dan event 

sponsorship ini semua adalah elemen yang bisa menciptakan bahwa promosi adalah komponen 

pemasaran yang sangat penting. 

PT. Indo Citra Tamasya, sebuah boutique travel yang berada di Jakarta. Pada tahun 2013 

ICT menjadi Travel Umroh yang Provider VISA bekerjasama dengan Muassasah Sahab.co 

nomor urut 344. Untuk lebih memperkenalkan produk umroh, PT. Indo Citra Tamasya  

menghadirkan usaha yang disebut dengan promosi produk, promosi produk sendiri diharapkan 

untuk calon jamaah melakukan keputusan untuk membeli.  

Adapun permasalahan yang akan dibahas yaitu :  

1. Apakah promosi produk mempengaruhi tingkat keputusan pembelian paket umroh di PT. 

Indo Citra Tamasya ? 

2. Jenis promosi produk yang sudah dilakukan oleh PT. Indo Citra Tamasya ? 

 2.  KAJIAN PUSTAKA 

Promosi Produk  



 

Menurut Rifyal (2020:44) konsumen dapat menggunakan asosiasi merek untuk 

menghasilkan berbagai asosiasi merek ini, mengaturnya dalam co-branding produk, 

memproses informasi, membedakan antara merek, membuat keputusan berdasarkan informasi, 

menumbuhkan sikap dan perasaan yang menguntungkan, dan membuat nama merek dan 

produk baru menjadi lebih kompatibel. Oleh karena itu, product branding atau pencitraan 

merek produk merupakan hal yang sering dilakukan dalam branding. 

Menurut I Komang (2023:96) mengubah persepsi publik yang tidak tertarik pada produk 

menjadi persepsi yang menarik. Brand image produk tidak diragukan lagi akan diperkuat oleh 

Electronic word of mouth yang menguntungkan ini di benak konsumen, sehingga 

meningkatkan kecenderungan mereka untuk membeli produk serupa. Untuk membangun 

brand image yang kuat dan menarik pelanggan untuk membeli produk mereka, bisnis harus 

berkonsentrasi pada bagaimana masyarakat umum memandang produk mereka di media 

online. Terdapat  tiga indikator dari brand image, yaitu :  

a. Citra perusahaan (corporation image) adalah kumpulan persepsi yang dimiliki 

konsumen terhadap perusahaan yang menciptakan produk dan jasa tertentu. 

b. Citra konsumen (user image) adalah kumpulan persepsi yang dimiliki konsumen 

terhadap pengguna produk atau jasa tertentu. 

c. Citra produk (product image) adalah kumpulan persepsi yang dimiliki konsumen 

terhadap produk tertentu. 

Keputusan Pembelian  

Menurut Yenni (2022:4) sebelum melakukan pasca pembelian, salah satu langkah dalam 

proses pengambilan keputusan adalah melakukan pembelian. Konsumen sebelumnya harus 

membuat sejumlah keputusan alternatif sebelum mencapai tahap keputusan pembelian, dan 

pembeli sekarang akan mengambil tindakan untuk memutuskan apakah akan membeli suatu 

produk tergantung pada pilihan yang dibuat.  

Menurut I Putu Gede (2020:111) keputusan konsumen untuk melakukan pembelian dapat 

dilakukan melalui beberapa tahapan, yakni: 

a. Menyadari kebutuhan : Memahami bahwa orang lain memiliki kebutuhan yang berbeda 

dengan kita, serta mengetahui sikap apa yang dapat membuat atau menghancurkan 

hubungan, dikenal sebagai sikap. 

b. Pencarian informasi :  Proses di mana orang memenuhi kebutuhan informasinya.  

Pengaruh relatif dari berbagai sumber informasi ini bervariasi tergantung pada jenis 

produk dan pembeli. 



c. Ulasan terhadap opsi yang sudah ada : Kebebasan bagi individu atau pihak untuk 

mengambil keputusan yang sesuai dengan hak-hak hukum mereka. 

d. Memutuskan untuk membeli : Suatu barang atau jasa setelah mempertimbangkan 

berbagai faktor. Pada tahap evaluasi, konsumen memberi peringkat pada merek-merek 

yang dipertimbangkan dan membentuk niat untuk membeli. 

e. Karakter sesudah pembelian : Tahap proses pembelian di mana konsumen memutuskan 

apakah akan mengambil tindakan tambahan berdasarkan kebahagiaan atau 

ketidakpuasan dengan pembelian mereka. 

 

3. METODE PENELITIAN  

Pendekatan penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Menurut Sugiyono (2016) 

Penelitian yang didasarkan pada asumsi-asumsi, kemudian diidentifikasi variabel-variabelnya, 

dan kemudian dinilai dengan menggunakan metodologi penelitian yang sesuai. Populasi adalah 

seluruh kelompok subjek atau objek yang menjadi fokus penelitian. Subjek penelitian 

merupakan lokasi atau wilayah data variabel yang akan digunakan. Menurut Sugiyono (2010), 

populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek yang memiliki kualitas 

dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Populasi berasal dari jumlah jamaah umroh tahun 2022 sebanyak 373 jamaah. 

Uji yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah Uji Validitas, Uji Reliabilitas, Uji Regresi 

liner sederhana, Uji Normalitas, Uji Hipotesis t, Uji Analisis korelasi. 

4. HASIL PENELITIAN  

Dalam penelitian ini penulis menyebarkan kuesioner dalam bentuk google form ke 

jamaah PT. Indo Citra Tamasya sebanyak 80 responden,  setelah mendapatkan jawaban dari 

kuesioner tersebut penulis mengolah data menggunakan bantuan dari aplikasi IBM SPSS versi 

25 guna untuk membantu peneliti dalam menghindari kesalahan hitungan. Dari penelitian ini 

dapat diketahui seberapa besar pengaruh promosi produk terhadap tingkat keputusan 

pembelian paket umroh di PT. Indo Citra Tamasya.  

Tingkat signifikasi pada hasil uji validitas adalah sebesar 0.05 atau 5%, nilai df nya 

adalah 0.220, Dari hasil SPPS tersebut bahwa dari 20 pernyataan dikatakan valid karena nilai 

r hitung < 0.220. cronbach  alpha yang dihasilkan untuk promosi produk (x) adalah 0.909 dan 

untuk keputusan pembelian (y) adalah 0.899 yaitu lebih dari 0.60 artinya 20 item tersebut 

dikatakan reliabel. Signifikansi promosi produk .000 dan begitupun keputusan pembelian 

signifikansi nya adalah .000 dari hasil uji bisa dilihat bahwa kedua variabel ini memiliki 



 

hubungan atau berkorelasi. untuk melihat dari nilai pearson correlation .720 dikatakan 

korelasi kuat. Dari hasil uji regresi linear sederhana memiliki konstanta sebesar 3.927 

mempunyai arti bahwa nilai konsisten variabel partisipan adalah sebesar 3.927. Koefisien 

regresi X sebesar 0.365 maka nilai koefisien tersebut bernilai positif. Hasil uji normalitas yang 

dihasilkan tersebut dikatakan titik menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal. Dan dapat dikatakan bahwa hasil uji normalitas dikatakan terdistribusi normal. 

Nilai t hitung sebesar 9,156 dan nilai t tabel sebesar 1,664 maka perbandingannya adalah T 

hitung 9,160 > t tabel 1,664 dan nilai signifikansi 0,00 < 0,05 maka data dinyatakan Signifikan.  

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN  

KESIMPULAN  

Dari hasil penelitian ini menyakatakan adanya pengaruh positif dan signifikan antara 

promosi produk terhadap keputusan pembelian paket umroh. Karena hasil dari SPPS tersebut 

bahwa dari 20 pernyataan dikatakan valid karena nilai r hitung < 0.220. Signifikansi promosi 

produk .000 dan begitupun keputusan pembelian signifikansi nya adalah .000 dari hasil uji 

korelasi kedua variabel memiliki hubungan berkorelasi. untuk melihat dari nilai pearson 

correlation .720 dikatakan korelasi kuat. Koefisien regresi X sebesar 0.365 maka nilai koefisien 

tersebut bernilai positif. Nilai t hitung sebesar 9,156 dan nilai t tabel sebesar 1,664 maka 

perbandingannya adalah T hitung 9,160 > t tabel 1,664 dan nilai signifikansi 0,00 < 0,05 maka 

data dinyatakan Signifikan. Artinya H0 ditolak dan H1 diterima, maka promosi produk (X) 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). 

SARAN  

Berdasarkan hasil dan kesimpulan penelitian, maka penulis mencoba memberikan   masukan  

sebagai berikut :  

1. Penulis berharap agar PT. Indo Citra Tamasya dapat meningkatkan promosi produk, ICT 

bisa menggunakan media sosial sebagai alat untuk memasarkan produknya, contonya 

adalah memasarkan melalui reels Instagram, ataupun konten tiktok yang menarik. ICT 

juga bisa menyebarkan brosur di acara event-event keagamaan untuk memasarkan produk 

umrohnya agar lebih dikenal masyarakat luas. Dan penulis berharap agar kualitas kinerja 



ICT agar dipertahankan dan ditingkatkan lagi agar para jamaah merasa puas dengan 

kualitas yang diberikan ICT. 

2. Penulis berharap untuk peneliti selanjutnya agar bisa mengkaji lebih banyak lagi mengenai 

promosi produk seperti melakukan pengumpulan data melalui observasi dan wawancara 

agar hasil yang didapatkan lebih banyak dan baik lagi.  

3. Penulis berharap penelitian ini bisa menjadi acuan untuk peneliti selanjutnya agar 

mendalami setiap variabel dan memperbanyak variabel agar dapat dinilai dari sudut 

pandang yang lebih luas. 
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