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BAB I 

PENDAHULUAN 

I.1.       Latar Belakang Masalah 

 Minatu beliu merupakanu sesuatuu yangu berhubunganu denganu rencanau konsumenu untuku 

membeliu produku utertentu, usertau berapau banyaku unitu produku yangu dibutuhkanu padau periodeu 

tertentu. uKebutuhan udapat uberupau kebutuhanu keseharianu (keluarga), ukebutuhan ustudi, 

pekerjaan, ustatus uekonomi, ustatus usosial, udan ukebutuhan ulainnya. uDalamu melakukanu 

rencanau upembelian, ukonsumen udihadapkan ukepada uberbagai ualternatif. PT Darul Umroh 

Haramain Medan merupakan sebuah perusahaan yang begerak di bidang travel dan tour. 

Minat Beli tiket penerbangan pada PT Darul Umroh Haramain Medan mengalami penurunan. 

Penurunan ini disebabkan menurunnya penjualan tiket penerbangan perusahaan PT Darul 

Umroh Haramain Medan.  

Tabel I.1. 

Data Penjualan Tiket Penerbangan pada PT Darul Umroh Haramain Medan   

Tahun 2020 

Bulan Target (Rp) Realisasi (Rp) % Pencapaian 

Januari 100,000,000 91,025,000 91.03 

Februari 100,000,000 84,512,000 84.51 

Maret 100,000,000 33,861,000 83.86 

April 100,000,000 1,254,000 1.25 

Mei 100,000,000 3,468,000 3.47 

Juni 100,000,000 5,512,000 5.51 

Juli 100,000,000 12,631,000 12.63 

Agustus 100,000,000 75,681,000 75.68 

September 100,000,000 79,521,000 79.52 

Oktober 100,000,000 65,442,000 65.44 

November 100,000,000 86,232,000 86.23 

Desember 100,000,000 78,561,000 78.56 

Sumber : PT Darul Umroh Haramain Medan, 2021 

 Perusahaan PT Darul Umroh Haramain Medan   kurang memanfaatkan periklanan 

dengan baik yang melalui elektronik maupun non elektronik. Khusunya tidak gencar dalam 

promosi iklan dengan mengunakan media sosial yang sekarang banyak dimanfaatkan para 

pesaingnya dengan melakukan endorse ke beberapa selebgram maupun artis. Kemudian 

sejauh ini iklan yang digunakan hanya bberbentuk selebaran yang dibagikan di lokasi sekitar 

perusahaan dan parmflet yang dekat dilokasi perusahaan. 

Tabel I.2. 

Data Periklanan Tiket Penerbangan PT Darul Umroh Haramain Medan   

Tahun 2020 

Bulan JenisIklan Tema Frekuensi Sarana/Media Deskripsi Masalah 

Januari 
Media 

Elektronik 

Harga tiket di beberapa 

tujuan wisata 

Setiap Hari 
Handphone berupa text broadcast 

Kurang dipercaya oleh konsumen 

Februari Media Cetak Pemotongan harga 
1 kali 

Spanduk 
Kurang dilihat oleh konsumen karena diletakkan 

di jalan yang kurang strategis 

Maret - - - - - 

April - - - - - 

Mei - - - - - 

Juni Media Cetak 
Harga tiket di beberapa 

tujuan wisata 

2 Kali 

sebulan 
Spanduk 

Kurang dilihat oleh konsumen karena diletakkan 

di jalan yang kurang strategis 

Juli 
Media 

Elektronik 

Harga tiket di beberapa 

tujuan wisata 

Setiap Hari 
Handphone berupa text broadcast 

Kurang dipercaya oleh konsumen 

Agustus 
Media 

Elektronik 

Harga tiket di beberapa 

tujuan wisata 

Setiap Hari 
Handphone berupa text broadcast 

Kurang dipercaya oleh konsumen. 

September - 
- - 

- - 

Oktober Media Cetak 

 

 

Harga tiket di beberapa 

tujuan wisata 

 

 

Setiap Hari 
Koran Analisa 

Batas iklan terlalu cepat sehingga banyak 

konsumen kurang mengetahui dan iklan yang 

disewa berukuran kecil jadinya banyak 

konsumen kurang mengetahui diskon-diskon. 

November 
Media 

Elektronik 

Harga tiket di beberapa 

tujuan wisata 

Setiap Hari 
Handphone berupa text broadcast 

Kurang dipercaya oleh konsumen. 

Desember Media Cetak 
Harga tiket di beberapa 

tujuan wisata 

Setiap Hari 
Spanduk 

Kurang dilihat oleh konsumen karena diletakkan 

di jalan yang kurang strategis 

Sumber : PT Darul Umroh Haramain Medan, 2021 
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 Tabel I.3. menunjukkan bahwa belumu efektifnyau iklanu yangu ditetapkanu sehinggau 

banyaku konsumenu yangu tidaku mengetahuiu ipromosi-promosiu ataupunu iinformasi-informasiu 

tentangu tiketu penerbanganu baiku dariu uharga, uwaktu udan usebagainya. uIklanu yangu digunakanu 

hanyau berupau mediau cetaku danu uelektronik useperti ukoran, uspanduk, uhandphone uberupa upesan. 

Masalahu dariu periklananu iniu kurangu dapatu mendorongu konsumenu untuku percayau danu kemudianu 

batasu iklanu yangu terlaluu cepatu 

 Kepercayaan konsumen terhadap PT Darul Umroh Haramain Medan mengalami 

penurunan disebabkan kepengurusan retur tiket yang lama dan tidak jelas di masa pandemic 

ini sehingga banyak konsumen yang kecewa kepada perusahaan. Hal ini terlihat dari 

konsumen yang melakukan keluhan dimana mayoritas lebih banyak berhubungan dengan 

retur tiket yang dicancel pihak penerbangan karena penerbangan ditutup sementara. 

Tabel I.3. 

Data Keluhan Konsumen PT Darul Umroh Haramain Medan   

Tahun 2020 

Bulan Jumlahi iKeluhan Keterangan 

Januariu 2 1. Pengembalian uang yang lama 

2. Informasi yang diberikan tidak sesuai 
3. Kesulitan dalam dihubungi 

4. Pengembalian uang yang sedikit 

5. Pelayanan yang lambat 
 

Februariu 3 

Maretu 25 

Aprilu 34 

Meiu 31 

Juniu 28 

Juliu 15 

Agustusu 4 

Septemberu 3 

Oktoberu 8 

Novemberu 9 

Desemberu 4 

Sumber: PT Darul Umroh Haramain Medan, 2021 

 Motivasi yang kurang diberikan kepada para konsumenu untuku dapatu melakukanu 

pembelianu lebihu banyaku atauu lebihu seringu terlihatu dariu kegiatanu motivasiu berupau promosiu yangu 

terlaksanau yangu usedikit. uSepertiu halnyau pemotonganu hargau yangu diberikanu atauu ihadiah-hadiahu 

kepadau parau ikonsumen . 

Tabel I.4 

Kegiatan Promosi Penjualan PT Darul Umroh Haramain Medan 

Tahun 2020 
Bulan 

Sarana Program  
Frekuensi 

Deskrpsi Masalah 

Januari Diskon 
5% dengan ketentuan membeli 

tiket penerbangan sebanyak 5  

Dengan ketentuan membeli tiket 

penerbangan sebanyak 5 

Waktu diskon bukan hari libur sekolah atau 

tanggal merah 

 

Mei 
Hadiah Liburan Tour Thailand 

Minimal 10 Tiket dalam 2 bulan untuk 

tiket penerbangan luar indonesia 
Target untuk mendapat undian terlalu tinggi 

Juni Parcel Pemberian Parcel Makanan 

 

 

Konsumen yang sering melakukan 

pembelian tiket 

Parcel yang diberikan hanya beberapa 

konsumen yang melakukan pembelian secara 

teratur dan jumlah yang tinggi. 

 

Agustus 
Gratis fasilitas 

check in 

Pembelian Tiket Medan-KL 

Medan-Bangkok 

Medan-Singapore 

 

Setiap hari dalam sebulan Pembelian tiket minimal 3 

 

 

 

September 

Gratis pengantaran 

di bandara 

kualanamu 

Pembelian Tiket Medan-Korea 

Medan-China 

Medan-Jakarta 

Dan untuk yang mengikuti pakret 

tour  

 

 

Setiap hari dalam sebulan Hanya khusus beberapa tujuan penerbangan 

Desember 

Kalender 
Kalender harian dan kalender 

meja 

 

Bagi yang melakukan pembelian 

tiket 

Tidak semua konsumen memperoleh 

kalender 

Parcel Pemberian Parcel Makanan 

 

 

Konsumen yang sering melakukan 

pembelian tiket 

Parcel yang diberikan hanya beberapa 

konsumen yang melakukan pembelian secara 

teratur dan jumlah yang tinggi. 

Sumber : PT Darul Umroh Haramain Medan, 2021 

 Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertatik untuk melakukan penelitian dengan 
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judul “Pengaruh Iklan, Kepercayaan Konsumen, Motivasi Konsumen terhadap Minat 

Beli Konsumen pada PT Darul Umroh Haramain Medan”. 

I.2 Identifikasi Masalah 

Identifikasi masalah dalam penelitian ini antara lain: 

1. Kualitas pelayanan yang belum optimal terlihat dari banyaknya keluhan konsumen 

2. Promosi penjualan yang masih belum menarik terlihat dari kegiatan promosi penjualan 

3. Harga paket tour naik haji yang belum dapat bersaing  

4. Keputusanu pembelianu yangu mengalamiu penurunanu terlihatu dariu tidaku tercapainyau targetu 

penjualan. 

I.3 Perumusanu Masalahu 

Berdasarkanu pembahasanu lataru belakangu diu iatas, umaka urumusan umasalah dalamu 

penelitianu iniu yaitu: 

1. Bagaimanau pengaruhu Iklanu terhadapu Minatu Beliu Konsumenu padau PTu Darulu Umrohu 

Haramainu iMedan? 

2. Bagaimanau pengaruhu Kepercayaanu Konsumenu terhadapu Minatu Beliu Konsumenu padau PTu 

Darulu Umrohu Haramainu Medan? 

3. Bagaimanau pengaruhu Motivasiu Konsumenu terhadapu Minatu Beliu Konsumenu padau PTu Darulu 

Umrohu Haramainu Medan? 

4. Bagaimanau pengaruhu iIklan, Kepercayaan Konsumen, Motivasi Konsumen terhadapu 

Minatu Beliu Konsumenu padau PTu Darulu Umroh Haramain Medan? 

I.4 Tujuanu Penelitianu 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menjawab rumusan masalah yang telah 

dikemukakan, yaitu: 

1. Untuku mengetahuiu pengaruhu Iklanu terhadapu Minat Beli Konsumen pada PT Darul Umroh 

Haramain Medan. 

2. Untuku mengetahuiu pengaruhu Kepercayaanu Konsumenu terhadapu Minatu Beliu Konsumenu 

padau PTu Darul Umroh Haramain Medan. 

3. Untuku mengetahuiu pengaruhu Motivasiu Konsumenu terhadapu Minatu Beliu Konsumenu pada PT 

Darul Umroh Haramain Medan. 

4. Untuku mengetahuiu pengaruhu uIklan, uKepercayaan uKonsumen, uMotivasi uKonsumenu 

terhadapu Minatu Beliu Konsumen pada PT Darul Umroh Haramain Medan. 

I.5 Manfaatu Penelitianu 

Hasil penelitian ini bermanfaat bagi beberapa pihak yang dapat dilihat sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 

Hasil penelitian ini bermanfaat sebagai peningkatan pengetahuan dan wawasan. 

2. Bagi Perusahaan PT Darul Umroh Haramain Medan 

Menjadi pertimbangan untuk mengatasi Minat Beli Konsumen tersebut juga meningkat.  

3. Bagi Universitas Prima Indonesia 

Hasil penelitian ini bermanfaat sebagai bahan kajian ilmu dan menambah referensi. 

4. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Hasil penelitian ini bermanfaat sebagai bahan referensi. 

I.6.     Teori Tentang Periklanan 

I.6.1.  Pengertian Periklanan 

 Menurutu Sangadjiu danu Sopiahu (2013:225), uIklanu adalahu salahu satuu dariu empatu jenisu 

promosiu yangu digunakanu pemasaru untuku mengalahkanu komunikasiu yangu menyakinkanu kepadau 

konsumenu danu konsumenu ipotensial. 

 Menurutu Kotleru danu Kelleru (2015:174), uiklanu adalahu semuau bentuku terbayaru dariu 

presentasiu nonu personalu danu promosiu iide, ubarang uatau ujasa umelalui usponsor uyang ujelas. 

Menurutu Hasanu (2013:615), uperiklananu disebutu sebagaiu penjaulanu inon-personalu untuku 

menginformasikan, umembujuk udan umengingatkan pelanggan mengenai produk dan jasa. 
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Berdasarkanu definisiu iklanu diatasu dapatu ditariku kesimpulanu bahwau iklanu merupakanu 

bagianu dariu komunikasiu yangu terdiriu dariu berbagaiu kegiatanu untuku memberikanu informasiu dariu 

komunikasiu kepadau pasaru sasaranu akanu adanyau suatuu produku baiku berupau ibarang, ujasa udanuide. 

I.6.2.  Indikator Periklanan 

Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:228), yang perlu diperhatikan dalam iklan yaitu : 

1. Jangkauanu mediau iklanu 

2. Frekuensiu penayanganu 

3. Dampaku penayanganu iklanu 

I.7.    Kepercayaan 

I.7.1. Pengertian Kepercayaan 

Menurut Priansa (2016:89), Kepercayaan konsumen adalah suatu kesediaan satu pihak 

untuk menerima risiko dari tindakan pihak lain berdasarkan harapan bahwa pihak lain akan 

melakukan tindakan pentingg untuk pihak yang mempercayainya. 

Menurut Mower dan Minor (2012:281), mendefinisikanu kepercayaanu konsumenu 

sebagaiu semuau pengetahuanu yangu dimilikiu olehu konsumenu danu semuau kesimpulannyau yangu 

dibuatu olehu konsumenu tentangu iobjek, uatribut udan umanfaatnya. 

 Menurutu Sangadjiu danu Sopiahu (2013:202), ukepercayaanu konsumenu adalahu kekuatanu 

pengetahuanu yangu dimilikiu olehu konsumenu danu semuau kesimpulanu yangu dibuatu kosumenu 

bahwau produku mempunyaiu iobjek, uatribut udan umanfaat. 

I.7.2 Indikator Kepercayaan 

 Menurut Priansa (2016:124), menyatakan bahwa kepercayaan dapat diukur melalui : 

1. Sistem yang digunakan 

2. Reputasi (reputation) 

3. Risko yang dipersepsikan (perceived risk) 

4. Perceived web vendor   
I.8.   Motivasi 

I.8.1 Defenisi Motivasi 

Menurut Hasan (2013:168), Motivasi merupakan dorongan kebutuhan yang 

membentuk perilaku bersifat biologis dan psikologis serta aktualisasi optimal. 

Menurut Setiadi (2016:26), Motivasi merupakan sebagaiu pemberiu dayau penggeraku 

yangu menciptakanu kegairahanu seseorangu agaru merekau mauu bekerjau isama, ubekerjau efektifu danu 

terintegrasiu denganu segalau upayanyau untuku mencapaiu ikepuasan. 

Menurutu Sangadjiu danu Sopiahu (2013:155), uMotivasiu adalahu doronganu yangu munculu 

dariu dalamu diriu atauu dariu luaru diriu (lingkungan) uyangu menjadiu faktoru pengeraku kearahu tujuanu 

yangu inginu idicapai. 

Berdasarkan pengertian di atas, motivasi ialah suatu kegiatan untuku mendorongu 

konsumenu melakukanu pembelianu padau suatuu produku yangu ditawarkan oleh perusahaan. 

I.8.2 Indikator Motivasi 

Menurut Setiadi (2013:156 - 157), prosesu motivasiu adalah : 

1. Tujuanu  

2. Pemahamanu kepentinganu  

3. Komunikasiu efektifu  

4. Integrasiu tujuanu 

5. Fasilitasu 

I.9. Teori Tentang Minat Beli 

I.9.1. Pengertian Minat Beli 

Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:332), minat beli meliputiu semuau prosesu yangu 

dilaluiu konsumenu untuku mengenaliu umasalah, umencari usolusi, umengevaluasiu alternatifu danu 

memilihu diu antarau pilihan-pilihan. 
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Menurut Abdurrahman (2015:43), minat beli mengambil tindakan selanjutnya setelah 

pembelian, berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan mereka. 

Menurut Nitisusastro (2016:194), minat beli merupakan tahapan proses akhir dari 

serangkaian tahapan proses yang terjadi pada perilaku konsumen. 

Berdasarkanu pengertianu diatasu dapatu disimpulkanu bahwau keputusanu pembelianu 

merupakanu suatuu prosesu penyelesaianu masalahu yangu terdiriu dariu menganalisau atauu pengenalanu 

kebutuhanu danu ukeinginan, upencarian uinformasi, upenilaian usumber-sumberu seleksiu terhadapu 

alternatifu ipembelian, ukeputusan upembelian, udan uperilaku usetelah upembelian. 

I.9.2 Indikator Minat Beli 

 Menurut Malauu (2016:233), uindikator uminat ubeli uadalahu: 

1. Perilakuu pembelianu kompleksu 

2. Perilakuu pembelianu mengurangiu ketidakcocokanu 

3. Perilakuu pembelianu karenau kebiasaanu 

4. Perlakuu pembelianu mencariu variasiu 

I.10   Teori Pengaruh Iklan terhadap Minat Beli 

Menurut Sunyoto (2013:127) bahwa proses keputusan pembelian biasanya terjadi 

ketika dilakukannya taktik marketing misalnya pengransangan harga, kupon, iklan dan 

aktivitas promosi lainnya. 

I.11 Teori Pengaruh Kepercayaan Konsumen terhadap Minat Beli 

Menurut Abdurrahman (2015:16) untuk menciptakan nilai bagi pelanggan dan 

membangun hubungan pelanggan yang kuat dan menguntungkan, diperlukan strategi 

pemasaran yang andal agat dapat mendorong kepercayaan pelanggan.  

 I.12    Teori Pengaruh Motivasi Konsumen terhadap Minat Beli 

 Menurut Setiadi (20018:256), motivasi konsumen menawarkanu insentifu ekstrau agaru 

konsumenu melakukanu utindakan. uPotongan uharga, uhadiah, uprogramu bekelanjutanu adalahu 

insentifu ekstrau agaru konsumenu mauu melakukanu utindakan, palingu tidaku mempunyaiu perhatikanu 

terhadapu produku yangu iditawarkan. 

I.13. uKerangka uKonseptual 

Kerangkau konseptualu yangu dapatu digambarkanu sebagaiu berikut:u 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar I.1. Kerangkau Konseptualu 

I.14    Hipotesisu Penelitianu 

Menurutu Suryabratau (2019:21) ubahwau hipotesisu penelitianu adalahu jawabanu sementarau 

terhadapu masalahu ipenelitian, uyang ukebenarannya umasih uharus udiuji usecara uempiris. 

Hipotesisudalamupenelitianuiniuadalahusebagaiuberikut: 

H1: Iklanu berpengaruhu terhadapu Minat Beli Konsumen pada PT Darul Umroh Haramain 

Medan. 

H2: Kepercayaan Konsumenu berpengaruhu terhadapu Minatu Beliu Konsumenu padau PTu Darul 

Umroh Haramain uMedan. 

H3: Motivasiu Konsumenu berpengaruhu terhadapu Minatu Beliu Konsumenu padau PT Darul Umroh 

Haramain Medan. 

H4: Iklan, Kepercayaan Konsumen, Motivasiu Konsumenu berpengaruhu terhadapu Minatu Beliu 

Konsumenu padau PT Darul Umroh Haramain Medan. 

H1 

H2 

H3 

H4 

Iklan (X1) 

 
Kepercayaan Konsumen (X2) 

 
Motivasi Konsumen (X3) 

 

Minat Pembelian (Y) 

 


