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Pendahuluan
Ibadah haji merupakan impian besar bagi banyak umat Islam di Indonesia. 

Sebagai rukun Islam kelima, haji memiliki nilai spiritual tinggi karena
dilaksanakan di Tanah Suci dan bertujuan mencapai predikat haji 
mabrur, yaitu ibadah yang diterima oleh Allah SWT tanpa tercampur dosa 
atau niat riya. Rasulullah SAW menyatakan bahwa haji mabrur akan
dibalas dengan surga. Namun, masa tunggu haji reguler di Indonesia 
sangat panjang, bisa mencapai 46 tahun, sehingga umrah menjadi
alternatif ibadah ke Mekkah yang lebih cepat dan fleksibel. 
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

1. Apa strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan
penjualan dana talangan umrah?

2. Bagaimana meningkatkan kesadaran Masyarakat tentang
dana talangan umrah?

3. Bagaimana meningkatkan kualitas pelayanan dan produk dana 
talangan umrah untuk meningkatkan kepuasan pelanggan?
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Metode
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik

pengumpulan data melalui wawancara dan dokumentasi. Fokus
penelitian ini adalah mendeskripsikan strategi pemasaran yang 
diterapkan dalam upaya meningkatkan jumlah calon jamaah umroh. 
Pengumpulan data dilakukan melalui teknik wawancara langsung dan 
observasi di lokasi penelitian
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Hasil

• Strategi Pemasaran

1. Produk

Samira Travel yang memiliki produk dana talangan yang bisa
digunakan apabila calon jamaah tesebut berkeinginan
melaksanakan ibadah umroh dengan biaya seadanya atau dana
kurang mencukupi. Calon jamaah bisa berangkat ke tanah suci
dengan melakukan pembayaran di awal atau DP sebesar 20% dari
harga paket umroh, yang kemudian sisanya dapat diangsur
seletah melaksanakan ibadah umroh sesuai dengan kesepakatan
berapa lama angsuran tersebut akan berlangsung
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2. Harga 
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3. Tempat

Lokasi dari Samira travel sendiri terletak di perum Kemiri Indah B5 No 7,
Bluru Cilik, Kemiri, kec Sidoarjo, Kab Sidoarjo. Bisa juga menghubungi
mereka melalui telepon 0877-5424-4859. Atau bisa melalui website resmi
travel www.samiratravel.co.id

4. Promosi

Untuk memperkenalkan produk, Samira Travel aktif melakukan promosi
melalui berbagai cara, baik secara langsung maupun digital. Strategi
promosi langsung dilakukan dengan menyelenggarakan seminar
bertema umroh, menjadi pembicara di kampus atau komunitas seperti
pengajian, arisan ibu-ibu, dan PKK.

http://www.samiratravel.co.id/
http://www.samiratravel.co.id/
http://www.samiratravel.co.id/
http://www.samiratravel.co.id/
http://www.samiratravel.co.id/
http://www.samiratravel.co.id/
http://www.samiratravel.co.id/
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Manfaat Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis secara 
mendalam strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. Samira
Utama Wisata (Samira Travel) dalam rangka meningkatkan 
penjualan produk talangan umrah, khususnya pada masa 
pandemi Covid-19. Penelitian ini juga bertujuan untuk 
memahami bagaimana perusahaan merancang, 
mengimplementasikan, serta mengevaluasi strategi pemasaran 
yang dianggap efektif dalam menarik minat calon jamaah, 
melalui pendekatan digital dan komunikasi yang adaptif 
terhadap kondisi krisis yang berdampak pada sektor perjalanan 
ibadah.
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