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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga, promosi, dan 

pelayanan terhadap peningkatan volume penjualan tiket umroh PT. Zafa Mulia 

Mandiri di Palembang dengan kepercayaan sebagai variabel mediasi. Latar 

belakang penelitian ini didasari oleh meningkatnya persaingan industri jasa 

perjalanan umroh yang menuntut perusahaan untuk membangun strategi pemasaran 

berbasis kepercayaan guna mempertahankan dan meningkatkan jumlah jamaah. 

Landasan teori yang digunakan adalah teori perilaku konsumen menjelaskan bahwa 

keputusan pembelian dipengaruhi oleh faktor eksternal seperti harga, promosi, dan 

pelayanan dengan kepercayaan sebagai mediator psikologis. Penelitian ini 

menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan survei terhadap 96 responden 

jamaah umroh PT. Zafa Mulia Mandiri, serta analisis data dilakukan menggunakan 

Structural Equation Modeling (SEM) berbasis Partial Least Squares (PLS). Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa harga, promosi, dan pelayanan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap kepercayaan, serta kepercayaan berpengaruh signifikan 

terhadap peningkatan volume penjualan. Selain itu, kepercayaan terbukti 

memediasi hubungan antara harga, promosi, dan pelayanan terhadap volume 

penjualan, sehingga semakin tinggi tingkat kepercayaan jamaah maka semakin 

besar pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan volume penjualan. 

Kesimpulannya, PT. Zafa Mulia Mandiri perlu memperkuat transparansi harga, 

meningkatkan efektivitas promosi digital yang kredibel, dan mengoptimalkan 

kualitas pelayanan untuk membangun serta mempertahankan kepercayaan jamaah 

sebagai faktor utama dalam mendorong pertumbuhan penjualan. 

Kata Kunci: Harga, Promosi, Pelayanan, Kepercayaan, Volume Penjualan, 

Umroh 
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ABSTRACT 

 

This study aims to analyze the influence of price, promotion, and service quality on 

the increase in umrah ticket sales volume at PT. Zafa Mulia Mandiri in Palembang, 

with trust as a mediating variable. The background of this research lies in the 

growing competition among umrah travel agencies, which requires companies to 

develop marketing strategies based on customer trust to maintain and increase the 

number of pilgrims. The theoretical foundation is based on consumer behavior 

theory, which explain that purchasing decisions are influenced by external factors 

such as price, promotion, and service, with trust acting as a psychological mediator. 

This research uses a quantitative approach through a survey of 96 respondents who 

were umrah pilgrims of PT. Zafa Mulia Mandiri, and data were analyzed using 

Structural Equation Modeling (SEM) with the Partial Least Squares (PLS) method. 

The results show that price, promotion, and service quality have a positive and 

significant effect on trust, and trust significantly influences the increase in sales 

volume. Furthermore, trust mediates the relationship between price, promotion, 

and service quality with sales volume, indicating that a higher level of customer 

trust strengthens the impact of marketing strategies on sales growth. In conclusion, 

PT. Zafa Mulia Mandiri should emphasize price transparency, enhance credible 

digital promotion, and optimize service quality to build and sustain customer trust 

as a key factor in increasing umrah ticket sales. 

Keywords: Price, Promotion, Service Quality, Trust, Sales Volume, Umrah 
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