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STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN DALAM MENARIK 

MINAT CALON JEMAAH PADA PROGRAM TABUNGAN 

UMROH PT. SAFARINDO ALBAROKAH 

 

HALIMAH TUSSADIYAH 

NPM : 2203110040 

ABSTRAK  

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh meningkatnya minat masyarakat 

terhadap ibadah umroh, sementara sebagian masyarakat masih menghadapi 

keterbatasan finansial untuk melaksanakan ibadah tersebut secara langsung. 

Program tabungan umroh memberikan solusi dengan menyediakan sistem 

menabung secara bertahap hingga biaya keberangkatan dapat terpenuhi. Persaingan 

antar biro perjalanan umroh serta munculnya kasus penipuan perjalanan ibadah 

mendorong perusahaan untuk membangun strategi komunikasi pemasaran yang 

mampu meningkatkan kepercayaan dan menarik minat calon jemaah. Penelitian ini 

merumuskan masalah mengenai bagaimana strategi komunikasi pemasaran dalam 

menarik minat calon jemaah pada program tabungan umroh PT. Safarindo 

Albarokah. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi komunikasi 

pemasaran yang diterapkan perusahaan dalam menarik minat calon jemaah. 

Penelitian menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan paradigma interpretif. 

Peneliti mengumpulkan data melalui wawancara mendalam, observasi, dan 

dokumentasi. Informan penelitian terdiri dari pihak internal perusahaan dan calon 

jemaah program tabungan umroh. Peneliti menganalisis data menggunakan model 

interaktif Miles dan Huberman yang meliputi tahap pengumpulan data, reduksi 

data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa PT. Safarindo Albarokah menerapkan strategi komunikasi pemasaran 

melalui unsur bauran pemasaran (4P), yaitu product, price, place, dan promotion. 

Perusahaan menekankan kemudahan sistem tabungan, keamanan dana melalui 

kerja sama dengan bank syariah, fleksibilitas pembayaran, pelayanan langsung 

kepada calon jemaah, serta penggunaan media promosi seperti brosur dan media 

sosial. Strategi tersebut membantu perusahaan menyampaikan informasi program 

secara jelas sehingga menumbuhkan ketertarikan dan kepercayaan calon jemaah 

terhadap program tabungan umroh.   

Kata Kunci :  Strategi komunikasi pemasaran, tabungan umroh, minat calon 

jemaah 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perubahan sosial dan gaya hidup umat Islam mendorong perkembangan 

signifikan pada ibadah umroh dalam beberapa tahun terakhir. Umroh mengalami 

pergeseran makna menjadi bagian dari gaya hidup modern dan tren sosial. Generasi 

milenial dan keluarga muda memaknai umroh sebagai menyediakan kebutuhan 

spiritual, pencarian jati diri, proses pemulihan batin (healing), serta aktualisasi 

sosial (Rubitour.id, 2025). 

Masyarakat menunjukkan minat yang meningkat secara konsisten terhadap 

ibadah umroh pascapandemi. Asosiasi penyelenggara umroh mencatat jumlah 

jemaah umroh dunia mencapai sekitar 6,5 juta orang pada kuartal pertama tahun 

2025. Indonesia menduduki peringkat kedua sebagai negara pengirim jemaah 

umroh terbanyak di dunia. Umroh menjadi kebutuhan keagamaan yang semakin 

diminati oleh masyarakat Indonesia dari waktu ke waktu (HIMPUH, 2025). 

Minat masyarakat terhadap ibadah umroh tidak hanya muncul pada 

kelompok ekonomi menengah ke atas, tetapi juga berkembang di kalangan 

masyarakat perdesaan dan kelompok ekonomi menengah ke bawah. Biaya 

perjalanan umroh yang relatif besar sering menjadi kendala bagi calon jemaah. 

Banyak masyarakat belum memiliki kesiapan finansial untuk membayar biaya 

perjalanan secara langsung. Kondisi ini menunjukkan bahwa keinginan untuk  

melaksanakan ibadah umroh tidak selalu sejalan dengan kemampuan ekonomi yang 
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dimiliki, sehingga muncul kesenjangan antara aspirasi religius masyarakat dan 

kondisi finansial mereka (Qolbu Group Indonesia, 2024). 

Program tabungan umroh hadir sebagai salah satu solusi yang berkembang 

untuk menjawab kebutuhan tersebut. Program ini memungkinkan calon jemaah 

menabung secara bertahap hingga jumlah dana mencapai biaya perjalanan umroh. 

Skema tersebut membuka akses yang lebih luas bagi masyarakat dengan 

keterbatasan finansial namun tetap memiliki keinginan kuat untuk menunaikan 

ibadah umroh (Madanitourstravel.id, 2025). 

Kasus penipuan perjalanan umroh yang diberitakan di berbagai media turut 

memperkuat kekhawatiran tersebut. Beberapa kasus menunjukkan kegagalan 

pemberangkatan meskipun calon jemaah telah menyetorkan dana dalam jumlah 

besar. Situasi ini bahkan memperlihatkan bahwa dana yang telah dibayarkan tidak 

memiliki kejelasan pengembalian (RRI, 2025). 

Fenomena penipuan perjalanan umroh memengaruhi tingkat kepercayaan 

masyarakat terhadap biro perjalanan ibadah. Pengalaman dari berbagai kasus 

membuat masyarakat menilai layanan umroh secara lebih kritis. Calon jemaah 

menunjukkan sikap lebih berhati-hati dan selektif dalam memilih penyelenggara 

perjalanan ibadah. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa penyelenggaraan 

perjalanan umroh tidak hanya berkaitan dengan pengelolaan dana. Strategi 

komunikasi pemasaran juga berperan penting dalam membangun kepercayaan, 

menciptakan transparansi, serta memberikan pemahaman yang jelas kepada calon 

jemaah. 
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 PT Safarindo Albarokah merupakan biro perjalanan ibadah umroh yang 

menyediakan berbagai layanan perjalanan ke Tanah Suci. Perusahaan ini 

menawarkan program tabungan umroh sebagai alternatif pembiayaan bagi calon 

jemaah.  PT Safarindo Albarokah menjalankan berbagai aktivitas komunikasi 

pemasaran untuk memperkenalkan layanan perjalanan ibadah dan program 

tabungan umroh kepada calon jemaah. Perusahaan juga memanfaatkan penjualan 

personal dan media sosial sebagai media komunikasi digital untuk menjangkau 

masyarakat yang lebih luas. 

Komunikasi pemasaran memegang peran penting dalam membangun 

pemahaman, menumbuhkan kepercayaan, serta menarik minat calon jemaah 

terhadap program tabungan umroh. Perusahaan menggunakan komunikasi 

pemasaran untuk menyampaikan informasi layanan secara jelas kepada masyarakat.  

Lingkungan informasi yang beragam sering menghadirkan pesan yang tidak selalu 

akurat. Biro perjalanan ibadah perlu menyampaikan informasi secara kredibel dan 

bertanggung jawab agar masyarakat tidak salah memahami layanan yang 

ditawarkan. Peran perusahaan dalam menyampaikan pesan yang jelas dan dapat 

dipercaya menjadi semakin penting agar calon jemaah memperoleh pemahaman 

yang tepat (Bebasari et al., 2025). 

Penelitian ini berupaya memahami strategi komunikasi pemasaran yang 

dirancang dan dijalankan oleh PT Safarindo Albarokah dalam menarik minat calon 
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jemaah terhadap program tabungan umroh. Penelitian ini menggunakan judul 

“Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Menarik Minat Calon Jemaah Pada 

Program Tabungan Umroh PT. Safarindo Albarokah.”  

1.2 Batasan Masalah  

Berdasarkan konteks permasalahan yang telah dijelaskan, batasan masalah 

dalam studi ini adalah sebagai berikut : 

1. Penelitian ini terfokus pada analisis strategi komunikasi pemasaran untuk 

menarik perhatian calon jemaah pada program tabungan umroh PT. 

Safarindo Albarokah. 

2. Penelitian ini akan memusatkan perhatian pada perencanaan, pelaksanaan, 

dan penerapan strategi komunikasi pemasaran dalam mempromosikan 

program tabungan umroh serta hubungannya dalam upaya menarik minat 

calon jemaah, tanpa mengevaluasi sejauh mana kepuasan jemaah. 

1.3 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang sudah diuraikan, maka 

adanya rumusan masalah sebagai berikut : Bagaimana strategi komunikasi 

pemasaran dalam menarik minat calon jemaah pada program tabungan umroh PT. 

Safarindo Albarokah? 

1.4 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi komunikasi 

pemasaran dalam menarik minat calon jemaah pada program tabungan umroh PT. 

Safarindo Albarokah. 
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1.5 Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoritis  

Penelitian ini diharapkan memberikan kontribusi terhadap pengembangan 

kajian ilmu komunikasi. Penelitian ini juga memperkaya pembahasan pada bidang 

komunikasi pemasaran, khususnya yang berkaitan dengan layanan jasa keagamaan. 

b. Manfaat Praktis  

Hasil penelitian ini diharapkan memberikan masukan bagi PT Safarindo 

Albarokah dalam mengevaluasi serta mengembangkan strategi komunikasi 

pemasaran dalam menarik minat calon jemaah pada program tabungan umroh. 

Penelitian ini juga dapat menjadi referensi bagi biro perjalanan ibadah umroh 

lainnya dalam menyusun strategi komunikasi pemasaran.  

c. Manfaat Akademis  

Penelitian ini diharapkan menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya, 

khususnya yang membahas strategi komunikasi pemasaran pada jasa keagamaan. 

Penelitian ini juga dapat menjadi bahan rujukan bagi peneliti yang ingin mengkaji 

topik serupa dengan pendekatan atau perspektif yang berbeda. 

1.6 Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan dalam penelitian ini disusun untuk memberikan 

gambaran yang jelas dan terstruktur mengenai alur pembahasan penelitian. Adapun 

sistematika penulisan penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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BAB I : PENDAHULUAN  

Bab ini memuat latar belakang masalah, batasan masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, serta sistematika 

penulisan.  

BAB II : URAIAN TEORITIS  

Bab ini membahas landasan teori yang digunakan dalam penelitian, 

meliputi teori strategi komunikasi, komunikasi pemasaran, minat 

konsumen.  

BAB III : METODE PENELITIAN  

Bab ini menguraikan jenis dan pendekatan penelitian, kerangka 

konseptual, definisi konsep, kategorisasi penelitian, informan atau 

narasumber penelitian, lokasi dan waktu penelitian, teknik 

pengumpulan data, teknik analisis data.  

BAB IV :  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

Bab ini menyajikan hasil penelitian yang diperoleh dari lapangan 

berdasarkan data wawancara, observasi, dan dokumentasi.  

Pembahasan dilakukan dengan mengaitkan temuan penelitian dengan 

kerangka konseptual serta teori. 

BAB V :  PENUTUP 

Bab ini berisi kesimpulan yang merangkum hasil penelitian serta 

saran yang diberikan berdasarkan temuan penelitian.  
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BAB II  

URAIAN TEORITIS  

 

2.1 Strategi Komunikasi  

Strategi komunikasi merupakan perpaduan antara perencanaan dan 

pengelolaan komunikasi yang disusun secara sistematis untuk mencapai tujuan 

tertentu serta menjelaskan langkah operasional secara taktis sesuai dengan situasi 

yang dihadapi (Silviani & Darus, 2021, hal. 22). Konsep ini menempatkan strategi 

komunikasi sebagai pedoman dalam mengarahkan proses penyampaian pesan 

kepada khalayak. Pengelolaan pesan yang terencana membantu organisasi 

memengaruhi sikap dan perilaku audiens secara lebih efektif. Pendekatan tersebut 

menuntut pengaturan unsur komunikasi secara terstruktur agar proses komunikasi 

berjalan jelas dan sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan. 

Proses berkomunikasi melibatkan pengiriman informasi, penerimaan 

informasi, saluran yang digunakan untuk berkomunikasi, konteks dari komunikasi 

tersebut, dan umpan balik yang saling terkait dalam menentukan seberapa efektif 

komunikasi berlangsung (Faustyna, 2023). Setiap elemen bekerja bersama agar 

informasi dapat dipahami oleh target audiens. Pengelolaan elemen komunikasi 

yang efektif membantu penyampaian informasi menjadi lebih jelas Proses ini juga 

memiliki pengaruh dalam membentuk sikap dan tindakan audiens dalam berbagai 

situasi komunikasi.  

Strategi komunikasi memegang peran penting dalam pengelolaan program 

dan aktivitas organisasi, terutama dalam kegiatan perusahaan dan pemasaran. 



8 
 

 
 

Organisasi menyampaikan program secara tepat sebagai bentuk tanggung jawab 

kepada pemangku kepentingan dan masyarakat sekaligus sebagai upaya 

membangun kepercayaan publik. Penerapan strategi komunikasi yang terencana 

dan sistematis membantu organisasi menjalankan program secara lebih efektif serta 

meningkatkan pemahaman khalayak terhadap tujuan dan manfaat kegiatan tersebut 

(Saleh et al., 2020). 

2.2 Komunikasi Pemasaran 

Finne dan Grönroos (2017) menjelaskan bahwa komunikasi pemasaran 

merupakan upaya perusahaan dalam menyampaikan pesan kepada target audiens 

atau konsumen mengenai keberadaan produk atau jasa di pasar melalui informasi 

yang terarah dan relevan. Komunikasi pemasaran berperan sebagai penghubung 

antara perusahaan dan konsumen sehingga proses ini penting untuk membangun 

pemahaman serta membentuk persepsi konsumen terhadap produk atau jasa yang 

ditawarkan (Sari & Anshori, 2021, hal. 115). Peran tersebut menunjukkan bahwa 

komunikasi pemasaran tidak hanya berfokus pada penyampaian informasi, tetapi 

juga membantu perusahaan membangun hubungan jangka panjang dengan 

konsumen. 

Komunikasi pemasaran sebagai proses perencanaan, pelaksanaan, dan 

pemantauan pesan yang dilakukan secara terintegrasi untuk membangun serta 

memelihara hubungan dengan konsumen. Konsep ini berkembang dan menjadi 

bagian dari bauran pemasaran (marketing mix) yang meliputi produk (product), 

harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion). Unsur promosi didukung 

oleh berbagai alat komunikasi pemasaran atau promotional mix yang berfungsi 
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sebagai sarana utama dalam menyampaikan pesan kepada konsumen (Silviani & 

Darus, 2021, hal. 32). 

Perusahaan menghadapi perubahan lingkungan pemasaran yang semakin 

dinamis sehingga perlu bersikap lebih adaptif dalam merancang strategi pemasaran. 

Perusahaan menggunakan bauran pemasaran (marketing mix) sebagai salah satu 

pendekatan untuk mempertahankan keberadaan produk di pasar. Konsep ini 

mencakup empat unsur utama, yaitu produk (product), harga (price), tempat 

(place), dan promosi (promotion). Keempat unsur tersebut saling berkaitan dan 

membutuhkan perhatian yang berkelanjutan, terutama seiring perkembangan 

teknologi yang memengaruhi cara perusahaan memasarkan produk serta 

menjangkau konsumen (Silviani & Darus, 2021, hal. 49–52). 

Unsur product atau produk menekankan kemampuan perusahaan dalam 

menyediakan produk atau layanan yang sesuai dengan kebutuhan serta karakteristik 

konsumen sasaran. Konsep produk tidak hanya merujuk pada bentuk fisik atau jasa 

utama, tetapi juga mencakup kualitas layanan, kemudahan proses, kejelasan 

manfaat, dan jaminan yang diberikan kepada konsumen. Perusahaan perlu 

menyesuaikan produk dengan minat dan harapan konsumen agar produk mampu 

memberikan nilai, meningkatkan kepuasan, serta mendukung tercapainya tujuan 

pemasaran. 

Unsur price atau harga berkaitan dengan kebijakan perusahaan dalam 

menetapkan nilai produk atau layanan bagi konsumen. Harga tidak hanya 

menunjukkan jumlah biaya yang harus dibayar, tetapi juga mencakup skema 
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pembayaran, persyaratan, jangka waktu pembayaran, serta kemudahan pelunasan. 

Perusahaan menyesuaikan penetapan harga dengan kemampuan dan karakteristik 

konsumen sasaran agar produk dapat dijangkau, diterima, dan dipandang sepadan 

dengan manfaat yang diperoleh. 

Unsur place atau tempat berkaitan dengan keputusan perusahaan dalam 

menentukan lokasi serta saluran distribusi produk kepada konsumen. Perusahaan 

menempatkan produk pada lokasi yang mudah dijangkau agar konsumen dapat 

mengakses layanan dengan lebih praktis. Penentuan tempat mempertimbangkan 

berbagai aspek seperti posisi yang strategis, ketersediaan sumber daya manusia, 

fasilitas pendukung, sistem pelayanan, akses transportasi, serta kondisi lingkungan 

sekitar. Pemilihan tempat yang tepat membantu perusahaan meningkatkan 

penjualan sekaligus mempermudah konsumen memperoleh produk atau layanan 

yang ditawarkan. 

Unsur promotion atau promosi menunjukkan upaya perusahaan dalam 

memperkenalkan produk atau layanan kepada masyarakat. Perusahaan 

menggunakan kegiatan promosi untuk membangun kesadaran, pemahaman, serta 

daya ingat konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Promosi dapat dilakukan 

melalui berbagai saluran komunikasi seperti media cetak, media elektronik, dan 

media digital. Memanfaatkan kegiatan langsung seperti pameran, seminar, dan 

aktivitas komunikasi pemasaran lainnya untuk menjangkau konsumen secara lebih 

dekat. 



11 
 

 
 

Perusahaan melaksanakan promosi melalui berbagai alat komunikasi 

pemasaran untuk menyampaikan pesan kepada konsumen (Nur et al., 2023). 

1. Iklan berfungsi sebagai cara komunikasi yang dibayar yang dapat 

menjangkau banyak orang dan efektif untuk meningkatkan kesadaran 

terhadap merek. 

2. Penjualan langsung menekankan interaksi tatap muka yang dinamis dan 

dapat disesuaikan untuk memengaruhi pilihan pembeli. 

3. Pemasaran langsung memberi kesempatan bagi perusahaan untuk 

mendapatkan reaksi yang terukur melalui komunikasi personal yang dua 

arah. 

4. Promosi penjualan berfungsi sebagai dorongan sementara untuk 

meningkatkan keterlibatan konsumen. 

5. Hubungan masyarakat berkontribusi pada penciptaan citra yang baik dan 

meningkatkan kepercayaan masyarakat. 

6. Acara khusus memberikan pengalaman langsung yang berkesan bagi para 

peserta. 

7. Pemasaran digital memungkinkan terjadinya komunikasi yang interaktif, 

luwes, dan dapat diukur dengan tepat. 

Komunikasi pemasaran menjadi sarana perusahaan untuk menyampaikan 

informasi, mempersuasi, dan mengingatkan konsumen tentang produk serta merek 

yang ditawarkan (Sitaniapessy, 2021, hal. 7). Perusahaan menggunakan komunikasi 

pemasaran untuk membangun kesadaran, pemahaman, dan ketertarikan konsumen 

terhadap produk atau jasa. Proses komunikasi ini membantu konsumen mengenali 
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keberadaan produk di pasar. Konsumen juga memperoleh pemahaman mengenai 

manfaat dan karakteristik produk melalui pesan yang disampaikan. Pemahaman 

tersebut mendorong konsumen untuk mempertimbangkan hingga akhirnya 

menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan (Danurdara Ananta Budhi et al., 

2024). 

Strategi komunikasi pemasaran dijalankan melalui tahapan yang terstruktur 

untuk mendukung efektivitas penyampaian pesan. Perusahaan memulai proses 

tersebut dengan mengidentifikasi khalayak sasaran, tujuan komunikasi ,merancang 

pesan, memilih saluran komunikasi. Proses strategi ini diakhiri dengan evaluasi dan 

umpan balik untuk menilai keberhasilan komunikasi yang telah dilakukan 

(Muhammad Reza Pahlevi & Aminah Swarnawati, 2024). 

Konsumen membangun persepsi positif melalui proses pemahaman atas 

informasi yang disampaikan perusahaan. Komunikasi yang efektif membantu 

memperkuat pemahaman dan menumbuhkan kepercayaan konsumen. Komunikasi 

yang kurang tepat berpotensi menimbulkan keraguan serta menghambat minat 

terhadap produk yang ditawarkan. Strategi komunikasi pemasaran memiliki 

keterkaitan erat dengan upaya menarik minat calon jemaah pada program tabungan 

umroh PT. Safarindo Albarokah. Program tabungan umroh memerlukan 

penyampaian informasi yang jelas sekaligus membangun kepercayaan melalui 

komunikasi yang terencana. Perusahaan menggunakan strategi komunikasi 

pemasaran untuk menjelaskan manfaat program kepada calon jemaah. Strategi 

tersebut juga membantu menjelaskan mekanisme tabungan serta keunggulan 

layanan yang ditawarkan. Proses komunikasi yang tepat mendorong terbentuknya 
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persepsi positif dan meningkatkan minat calon jemaah terhadap program tabungan 

umroh. 

2.3 Minat Konsumen 

Minat konsumen menggambarkan kecenderungan psikologis seseorang 

untuk mempertimbangkan dan merencanakan pembelian produk atau layanan di 

masa mendatang. Minat tersebut menunjukkan adanya kesiapan atau keinginan 

individu untuk memilih suatu produk berdasarkan kebutuhan dan penilaian pribadi. 

Konsumen biasanya membentuk minat sebelum melakukan keputusan pembelian 

secara nyata. Tahap ini dikenal sebagai fase awal atau pre-purchase yang menandai 

kemungkinan terjadinya tindakan pembelian. Konsep ini menegaskan bahwa minat 

tidak sekadar tindakan, tetapi mencerminkan kesiapan mental individu sebagai 

respons terhadap stimulus pemasaran yang diterima (Singarimbun, 2023). 

Minat beli konsumen dapat dilihat melalui beberapa element perilaku 

sebelum keputusan pembelian dilakukan (Wardhana, 2024).  

1. Keinginan untuk mencari informasi tentang produk  

Keinginan mencari informasi tentang produk atau jasa menunjukkan 

dorongan konsumen untuk memperoleh pemahaman awal mengenai mekanisme, 

manfaat, serta ketentuan yang ditawarkan. Konsumen biasanya melakukan 

pencarian informasi melalui berbagai sumber. Media yang digunakan dapat berupa 

situs resmi perusahaan, media sosial, brosur, perbandingan dengan produk sejenis, 

maupun komunikasi langsung dengan pihak perusahaan. Aktivitas tersebut menjadi 

bagian dari tahap awal sebelum konsumen mengambil keputusan. 



14 
 

 
 

2. Minat untuk mengetahui lebih lanjut mengenai produk  

Minat untuk mengenal produk atau jasa secara lebih mendalam 

menunjukkan ketertarikan konsumen terhadap karakteristik, manfaat, dan 

keunggulan yang ditawarkan. Konsumen berusaha memahami produk secara lebih 

menyeluruh sebelum melakukan transaksi. Konsumen biasanya mencari informasi 

tambahan yang lebih spesifik. Informasi tersebut dapat berupa legalitas perusahaan, 

testimoni pengguna, fasilitas yang tersedia, serta sistem pengelolaan layanan. 

Aktivitas ini mencerminkan upaya konsumen dalam menilai kelayakan produk atau 

jasa sebelum mengambil keputusan. 

3. Ketertarikan untuk mencoba produk  

Ketertarikan untuk mencoba produk atau jasa menunjukkan respons positif 

konsumen terhadap daya tarik yang ditawarkan. Konsumen menilai aspek seperti 

fitur, manfaat, kejelasan informasi, kemudahan penggunaan, serta keunikan produk. 

Penilaian tersebut mendorong konsumen untuk melakukan percobaan sebagai 

pengalaman langsung terhadap produk atau layanan. Kesempatan mencoba produk, 

misalnya melalui sampel atau simulasi penggunaan, membantu konsumen 

memperkuat keyakinan sebelum mengambil keputusan pembelian.  

4. Pertimbangan untuk melakukan pembelian  

Pertimbangan pembelian menunjukkan proses penilaian konsumen terhadap 

berbagai faktor sebelum menentukan keputusan akhir. Konsumen menilai aspek 

seperti besaran setoran, fleksibilitas pembayaran, kredibilitas perusahaan, kualitas 

layanan, serta rekomendasi dari lingkungan sosial. Konsumen juga 
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mempertimbangkan faktor personal dan kondisi ekonomi dalam proses tersebut. 

Penilaian terhadap keseimbangan antara manfaat yang diperoleh dan pengorbanan 

yang dikeluarkan menjadi dasar utama sebelum keputusan pembelian dilakukan.  

5. Keinginan yang kuat untuk membeli produk  

Keinginan kuat untuk membeli produk menunjukkan terbentuknya intensi 

pembelian yang jelas pada diri konsumen. Konsumen membangun keinginan 

tersebut melalui persepsi positif terhadap manfaat produk, dukungan dari 

lingkungan sosial, serta pemahaman yang baik mengenai mekanisme yang 

ditawarkan. Persepsi yang semakin positif mendorong konsumen untuk 

merealisasikan keputusan pembelian.  

2.4 PT. Safarindo Albarokah  

PT Safarindo Albarokah merupakan perusahaan biro perjalanan yang 

menyediakan layanan ibadah umroh dan haji. Perusahaan ini memiliki izin resmi 

sebagai Penyelenggara Perjalanan Ibadah Umroh (PPIU) di bawah Kementerian 

Agama Republik Indonesia. Status legal tersebut menunjukkan bahwa PT Safarindo 

Albarokah memiliki kewenangan serta kredibilitas dalam menyelenggarakan 

perjalanan umroh sesuai dengan ketentuan yang berlaku. Perusahaan juga 

menekankan penyediaan layanan ibadah yang mengutamakan kepatuhan syariat, 

keamanan, serta kenyamanan jemaah. 

PT Safarindo Albarokah menyediakan Program Tabungan Umroh bagi 

calon jemaah yang ingin merencanakan ibadah secara bertahap sesuai kemampuan 

finansial. Program tabungan umroh merupakan layanan simpanan dana yang 



16 
 

 
 

dirancang untuk membantu calon jemaah mempersiapkan biaya perjalanan ke 

Tanah Suci melalui kegiatan menabung secara terencana dan periodik hingga 

mencapai jumlah yang dibutuhkan. Layanan ini umumnya dikelola oleh lembaga 

keuangan, bank syariah, atau biro perjalanan umroh dengan prinsip aman, 

transparan, dan sesuai dengan ketentuan yang berlaku sehingga nasabah dapat 

mengalokasikan dana secara lebih disiplin tanpa mengganggu kebutuhan keuangan 

sehari-hari (Bank Syariah Indonesia, 2023). 

Program ini memberikan kemudahan serta fleksibilitas pembayaran 

sehingga calon jemaah dapat mempersiapkan keberangkatan dengan lebih 

terencana. Perusahaan juga memanfaatkan program tersebut sebagai sarana untuk 

menarik minat masyarakat terhadap layanan umroh yang ditawarkan. Program 

Tabungan Umroh menjadi fokus utama dalam penelitian ini, khususnya untuk 

melihat strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan PT Safarindo Albarokah 

dalam upaya menarik minat calon jemaah. 

 

 

 

 



 

17 
 

BAB III 

METODE PENELITIAN  

3.1 Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif untuk memahami secara 

mendalam strategi komunikasi pemasaran dalam menarik minat calon jemaah pada 

program tabungan umroh PT. Safarindo Albarokah. Metode deskriptif kualitatif 

memungkinkan dalam menggali makna, pengalaman, serta pandangan informan 

mengenai strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan. 

Pendekatan ini membantu dalam memperoleh gambaran yang lebih komprehensif 

mengenai proses komunikasi yang berlangsung. Penelitian ini menggunakan 

paradigma interpretif untuk memahami makna strategi komunikasi pemasaran dari 

sudut pandang pihak internal perusahaan maupun calon jemaah. Penelitian 

kualitatif merupakan pendekatan yang menekankan pemahaman mendalam 

terhadap fenomena sosial, budaya, dan perilaku manusia melalui data yang bersifat 

deskriptif dan interpretatif. Pendekatan ini berupaya menggali makna, pengalaman, 

serta interpretasi individu terhadap suatu fenomena sosial. (Faustyna, 2023). 

3.2 Kerangka Konsep 

Kerangka konsep penelitian ini di uraian pada gambar dibawah ini, 

kerangka konseptual penelitian ini dirumuskan seperti berikut :  
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Gambar 3. 1 Kerangka Konsep 

 

Sumber: Olahan Peneliti, 2026 

3.3 Definisi Konsep 

Definisi konsep menjelaskan batasan serta ruang lingkup setiap variabel 

yang digunakan dalam penelitian. Penelitian ini menjabarkan definisi konsep 

sebagai berikut :  

a. PT. Safarindo Albarokah  

PT Safarindo Albarokah menjadi subjek dalam penelitian ini sebagai 

perusahaan penyelenggara perjalanan ibadah umroh. Perusahaan ini berperan dalam 

merancang dan menjalankan strategi komunikasi pemasaran untuk 

mempromosikan program tabungan umroh kepada masyarakat.  
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b. Program Tabungan Umroh 

Program tabungan umroh merupakan produk layanan yang ditawarkan PT 

Safarindo Albarokah sebagai solusi perencanaan ibadah melalui sistem tabungan 

secara bertahap. Penelitian ini menempatkan program tabungan umroh sebagai 

objek utama yang dikomunikasikan perusahaan melalui strategi komunikasi 

pemasaran kepada calon jemaah. 

c. Strategi Komunikasi Pemasaran  

Strategi komunikasi pemasaran merupakan rangkaian perencanaan dan 

pelaksanaan kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan PT Safarindo 

Albarokah untuk menyampaikan informasi serta membangun pemahaman tentang 

program tabungan umroh. Strategi ini juga bertujuan menumbuhkan ketertarikan 

masyarakat terhadap layanan yang ditawarkan.  

d. Bauran Pemasaran (4P)  

Bauran pemasaran merupakan seperangkat elemen yang digunakan PT 

Safarindo Albarokah untuk mendukung pelaksanaan strategi komunikasi 

pemasaran pada program tabungan umroh. Elemen ini membantu perusahaan 

mengelola proses pemasaran secara lebih terarah. Penelitian ini menggunakan 

empat unsur utama dalam bauran pemasaran, yaitu product, price, place, dan 

promotion. 
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e. Minat Calon Jemaah  

Minat calon jemaah menunjukkan kecenderungan ketertarikan atau 

keinginan masyarakat untuk mengikuti program tabungan umroh yang ditawarkan 

PT Safarindo Albarokah. Penelitian ini memandang minat calon jemaah sebagai 

hasil dari penerapan strategi komunikasi pemasaran dan bauran pemasaran yang 

dilakukan perusahaan, tanpa mengukur keputusan pembelian secara langsung. 

3.4 Kategorisasi Penelitian 

Tabel 3. 1 Kategorisasi Penelitian 

No. Kategorisasi Indikator 

1.  Strategi Komunikasi 

Pemasaran 

Bauran Pemasaran (4P)  

1. Product (Produk) : Kualitas layanan, 

kemudahan proses, kejelasan manfaat, jaminan.  

2. Price (Harga) : Skema pembayaran, 

persyaratan, periode pembayaran, kemudahan 

pelunasan.  

3. Place (Tempat) : Lokasi, ketersediaan 

sumber daya manusia, fasilitas pendukung, 

sistem pelayanan, akses transfortasi, kondisi 

lingkungan.  

4. Promotion (Promosi) : Media promosi  

 

2.  Minat Calon Jemaah  Keinginan untuk mencari informasi  

 Ketertarikan mengetahui lebih lanjut  

 ⁠Ketertarikan untuk mencoba program  

 ⁠Pertimbangan untuk mengikuti program  

 Keinginan kuat untuk mengikuti 

program  

 
Sumber: Olahan Peneliti, 2026 

3.5 Informan dan Narasumber 

Penelitian kualitatif menggunakan teknik purposive sampling dalam 

menentukan informan penelitian. Teknik ini memilih informan berdasarkan tingkat 
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keterlibatan, pengetahuan, serta pengalaman mereka terhadap objek yang diteliti. 

Penelitian ini menetapkan beberapa informan sebagai berikut : 

1. Informan Utama 

Informan utama berasal dari pihak internal PT Safarindo Albarokah yang 

terlibat langsung dalam perencanaan, pelaksanaan, dan pengelolaan strategi 

komunikasi pemasaran program tabungan umroh. Informan ini memiliki 

pengetahuan mengenai kebijakan pemasaran yang diterapkan perusahaan. Informan 

juga memahami proses pengelolaan komunikasi perusahaan serta berbagai aktivitas 

promosi yang dijalankan. 

Informan utama dalam penelitian ini yaitu: 

1. Farhan Hasby, S.Pd – Manajer / Mutawif / Marketing PT Safarindo 

Albarokah 

2. Rina Khalizah – Admin Layanan Pembiayaan dan Tabungan Umroh Haji 

PT Safarindo Albarokah 

2. Informan Pendukung 

Informan pendukung dalam penelitian ini berasal dari calon jemaah yang 

menunjukkan ketertarikan terhadap program tabungan umroh. Informan tersebut 

pernah menerima atau melihat promosi program yang disampaikan oleh PT 

Safarindo Albarokah.  

Informan pendukung dalam penelitian ini yaitu: 

1. Mailani Fauziah Napitupulu – Calon Jemaah 
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3.6 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini digunakan untuk 

memperoleh informasi yang relevan dan mendalam mengenai strategi komunikasi 

pemasaran yang diterapkan PT Safarindo Albarokah dalam menarik minat calon 

jemaah pada program tabungan umroh. Penelitian ini menggunakan teknik 

pengumpulan data sebagai berikut :  

a. Observasi 

Observasi dilakukan dengan mengamati secara langsung dan digital 

aktivitas komunikasi pemasaran yang dijalankan oleh PT Safarindo Albarokah. 

Pengamatan ini mencakup kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan secara 

langsung, media cetak maupun melalui media digital.  

b. Wawancara 

Wawancara mendalam (in-depth interview) dengan menggunakan pedoman 

wawancara semi-terstruktur. Wawancara secara langsung kepada informan utama 

dan informan pendukung. Proses ini bertujuan memperoleh informasi yang lebih 

mendalam mengenai strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan PT Safarindo 

Albarokah dalam menarik minat calon jemaah melalui unsur bauran pemasaran 4P 

dan ketertarikan minat calon jemaah. 
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c. Dokumentasi 

Dokumen yang dikumpulkan meliputi brosur promosi, konten media sosial, 

poster promosi, serta dokumentasi kegiatan pemasaran lainnya. Peneliti 

memanfaatkan data dokumentasi ini sebagai data pendukung untuk memperkuat 

hasil wawancara dan observasi yang telah dilakukan. 

3.7 Teknik Analisis Data 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis data kualitatif dengan model 

analisis interaktif yang dikemukakan oleh Matthew B. Miles dan A. Michael 

Huberman. Penelitian ini melaksanakan tahapan analisis data sebagai berikut : 

a. Pengumpulan Data (Data Collection) 

Mengumpulkan data melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi yang 

berkaitan dengan strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh PT 

Safarindo Albarokah dalam menarik minat calon jemaah pada program tabungan 

umroh. 

b. Reduksi Data (Data Reduction) 

Reduksi data merupakan proses pemilihan, penyederhanaan, serta 

pemusatan perhatian terhadap data yang diperoleh dari lapangan. Menyeleksi data 

yang sesuai dengan fokus penelitian.  

c. Penyajian Data (Data Display) 

Data yang telah direduksi kemudian disajikan dalam bentuk uraian naratif 

yang sistematis. Penyajian ini bertujuan memudahkan dalam memahami dan 
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menganalisis data. Mengelompokkan informasi berdasarkan unsur bauran 

pemasaran (marketing mix) 4P, yaitu product, price, place, dan promotion pada 

program tabungan umroh. 

d. Penarikan Kesimpulan (Conclusion Drawing / Verification) 

Kesimpulan tersebut memberikan gambaran yang jelas mengenai strategi 

komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh PT Safarindo Albarokah dalam 

menarik minat calon jemaah pada program tabungan umroh. 

3.8 Lokasi dan Waktu Penelitian  

Penelitian dilaksanakan dimulai dari bulan Dessember 2025 hingga April 

2026, terhitung sejak tahap pengumpulan data hingga analisis data. Adapun rincian 

lokasi penelitian meliputi:  

a. Kantor PT. Safarindo Albarokah, sebagai lokasi observasi dan wawancara dengan 

pihak internal terkait perencanaan dan pelaksanaan strategi komunikasi pemasaran.  

b. Platform media digital PT Safarindo Albarokah, sebagai media observasi dan 

dokumentasi terhadap konten dan aktivitas komunikasi pemasaran program 

tabungan umroh.  

c. Domisili calon jemaah program tabungan umroh, sebagai informan pendukung 

yang diwawancarai secara langsung. 
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3.9 Deskripsi Ringkas Objek Penelitian   

3.9.1 Sejarah Berdirinya PT. Safarindo Albarokah  

PT Safarindo Albarokah merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

jasa perjalanan ibadah umroh dan haji khusus. PT Safarindo Albarokah  telah 

memiliki izin resmi sebagai penyelenggara perjalanan ibadah umroh yang terdaftar 

pada Kementerian Agama Republik Indonesia dengan nomor izin 

12350001126970004. Menjalankan kegiatan operasional dengan kantor pusat yang 

berlokasi di Jl. Karya Cilincing No. 8 B–C, Kelurahan Karang Berombak, 

Kecamatan Medan Barat, Kota Medan, Sumatera Utara. Perusahaan ini juga 

memiliki kantor layanan dan training center di Jl. Karya No. 99 Sei Agul, Medan 

Barat. PT Safarindo Albarokah membuka beberapa kantor perwakilan di berbagai 

daerah untuk memudahkan masyarakat dalam mengakses layanan. Perusahaan ini 

juga menyediakan berbagai pilihan paket perjalanan umroh serta program tabungan 

umroh dengan fasilitas yang dirancang untuk mendukung kenyamanan dan 

kelancaran ibadah para jemaah. 

3.9.2 Visi dan Misi  

1. Visi 

Menjadikan PT. Safarindo Albarokah sebagai perusahaan penyelenggara 

perjalanan ibadah umroh yang terbaik dan terpercaya dengan standar pelayanan 

profesional serta menjadi pilihan utama bagi masyarakat. 

2. Misi 

Adapun misi yang dimiliki oleh PT. Safarindo Albarokah adalah sebagai berikut: 
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1. Memberikan pelayanan yang profesional kepada seluruh jemaah. 

2. Memberikan layanan yang cepat, tepat, dan berorientasi pada solusi. 

3. Didukung oleh sumber daya manusia yang ramah, ikhlas, dan memiliki 

semangat pelayanan yang tinggi. 

4. Mengutamakan kepuasan pelanggan dalam setiap pelayanan yang 

diberikan. 

5. Membimbing pelaksanaan ibadah umroh sesuai dengan tuntunan sunnah 

Rasulullah SAW.
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BAB IV  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

4.1 Hasil Penelitian  

Penelitian ini menyajikan temuan yang diperoleh peneliti melalui 

wawancara mendalam dengan para informan mengenai strategi komunikasi 

pemasaran yang diterapkan oleh PT Safarindo Albarokah dalam menarik minat 

calon jemaah pada program tabungan umroh. Peneliti juga memperoleh data 

melalui kegiatan observasi langsung di lokasi penelitian serta dokumentasi yang 

berkaitan dengan pelaksanaan program tabungan umroh dan aktivitas pemasaran 

perusahaan. 

4.1.1 Hasil Observasi 

Hasil observasi menunjukkan bahwa PT. Safarindo Albarokah 

melaksanakan aktivitas komunikasi pemasaran melalui penyampaian informasi, 

pelayanan langsung kepada calon jemaah, serta pemanfaatan berbagai media 

promosi. Kantor PT. Safarindo Albarokah membuka layanan bagi masyarakat dari 

hari Senin hingga Sabtu sehingga calon jemaah dapat datang langsung untuk 

memperoleh informasi mengenai program tabungan umroh. Kondisi kantor terlihat 

rapi dan nyaman sehingga mendukung proses pelayanan bagi calon jemaah yang 

datang untuk berkonsultasi maupun mendaftar program. 

Perusahaan memberikan pelayanan kepada calon jemaah melalui 

komunikasi tatap muka di kantor. Staf perusahaan menjelaskan secara langsung 
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mengenai program tabungan umroh, sistem pembayaran, serta berbagai informasi 

yang dibutuhkan calon jemaah melalui metode personal selling atau face to face. 

Interaksi langsung ini memberi kesempatan kepada calon jemaah untuk bertanya 

dan memperoleh penjelasan yang lebih rinci mengenai program yang ditawarkan. 

Hasil observasi menunjukkan bahwa PT. Safarindo Albarokah 

memanfaatkan berbagai media komunikasi pemasaran untuk menyampaikan 

informasi kepada masyarakat. Perusahaan menggunakan Instagram untuk 

menyampaikan informasi mengenai program tabungan umroh, mempublikasikan 

kegiatan pelayanan kepada jemaah, serta mendokumentasikan aktivitas perjalanan 

umroh. Konten yang dipublikasikan tidak hanya berupa poster informasi program, 

tetapi juga video yang menampilkan pelayanan kepada jemaah, testimoni jemaah 

yang telah berangkat, proses keberangkatan, serta berbagai kegiatan jemaah selama 

berada di Tanah Suci, seperti proses check-in hotel, kegiatan makan, dan 

pelaksanaan ibadah di Madinah dan Mekkah. 

Konten media sosial menampilkan pendekatan komunikasi melalui 

emotional marketing dan storytelling marketing. Beberapa video menyajikan cerita 

mengenai niat jemaah untuk berangkat umroh dengan penyampaian yang 

menyentuh sisi psikologis dan perasaan audiens. Konten media sosial juga memuat 

materi edukasi yang memberikan informasi mengenai persiapan ibadah, proses 

perjalanan umroh, serta layanan yang disediakan oleh perusahaan. 

Perusahaan melaksanakan aktivitas komunikasi pemasaran melalui kerja 

sama dengan influencer untuk memperkenalkan program kepada masyarakat 
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melalui media digital. Perusahaan juga menyelenggarakan kegiatan pelatihan atau 

training yang berkaitan dengan aktivitas perusahaan guna mendukung peningkatan 

pelayanan kepada jemaah. 

Media promosi PT. Safarindo Albarokah menampilkan informasi mengenai 

legalitas perusahaan. Materi promosi tersebut memuat izin resmi dari Kementerian 

Agama Republik Indonesia serta akreditasi perusahaan. Penyampaian informasi ini 

bertujuan untuk memperkenalkan identitas dan status legal perusahaan kepada 

masyarakat sebagai penyelenggara perjalanan ibadah umroh yang resmi. 

Materi promosi PT. Safarindo Albarokah mencantumkan layanan 

komunikasi yang dapat dihubungi oleh calon jemaah melalui WhatsApp. 

Perusahaan menyediakan beberapa admin yang menangani layanan berbeda, seperti 

pembiayaan tabungan umroh, kemitraan agen, operasional, dan layanan umroh 

khusus. Penyediaan beberapa jalur komunikasi ini memudahkan calon jemaah 

untuk memperoleh informasi mengenai program tabungan umroh. 

Informasi mengenai PT. Safarindo Albarokah tersedia pada berbagai 

platform digital seperti media sosial dan website. Penyebaran informasi melalui 

media digital tersebut menunjukkan upaya perusahaan dalam memanfaatkan 

teknologi komunikasi untuk menjangkau masyarakat secara lebih luas mengenai 

program tabungan umroh. 

4.1.2 Hasil Wawancara 

Penelitian ini dilaksanakan di kantor PT Safarindo Albarokah Training 

Center Departement yang berlokasi di Kota Medan. Peneliti melakukan wawancara 
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dengan pihak perusahaan pada 4 Maret 2026. Informan penelitian terdiri dari 

Informan 1, Farhan Hasby, S.Pd sebagai Manajer sekaligus Mutawif dan 

Marketing, serta Informan 2, Rina Khalizah sebagai Admin Layanan Pembiayaan 

dan Tabungan Umroh Haji. 

Peneliti juga melakukan wawancara dengan calon jemaah yang menjadi 

sasaran program tabungan umroh. Wawancara tersebut dilaksanakan pada 26 

Februari 2026 di domisili informan. Informan 3 dalam penelitian ini adalah Mailan 

Fauziah Napitupulu yang sedang mencari informasi mengenai program tabungan 

umroh. 

Tabel 4. 1 Data Informan dan Narasumber 

NO. NAMA JENIS 

KELAMIN 

JABATAN/PERAN USIA 

1. Farhan Hasby, S.Pd L Manajer/Mutawif/ 

Marketing 

32 Tahun 

2. Rina Khalizah P Admin Layanan 

Pembiayaan dan 

Tabungan Umroh 

Haji 

30 Tahun 

3. Mailan Fauziah 

Napitupulu 

P Calon Jemaah 23 Tahun 

Sumber: Olahan Peneliti, 2026 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4. 1 Wawancara dengan informan 1 
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Gambar 4. 2 Wawancara dengan informan 2 

Gambar 4. 3 Wawancara dengan informan 3 
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a. Strategi Komunikasi Pemasaran Program Tabungan Umroh 

Peneliti memperoleh berbagai informasi melalui wawancara mengenai 

strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh PT Safarindo Albarokah 

dalam memperkenalkan dan mempromosikan program tabungan umroh kepada 

masyarakat. Peneliti menyusun data hasil wawancara berdasarkan kategorisasi 

penelitian yang meliputi produk (product), harga (price), tempat (place), dan 

promosi (promotion) dalam strategi komunikasi pemasaran. 

1. Produk (Product) 

Hasil wawancara dengan informan dari pihak perusahaan menunjukkan 

bahwa program tabungan umroh menekankan kemudahan bagi masyarakat untuk 

berangkat umroh melalui sistem menabung. Informasi tersebut disampaikan oleh 

Informan 1, Farhan Hasby, S.Pd sebagai berikut:  

“Manfaat yang paling sering kami tekankan adalah kemudahan bagi 

masyarakat untuk bisa berangkat umroh tanpa harus membayar biaya secara 

langsung dalam jumlah besar. Dengan adanya program tabungan umroh, 

calon jemaah dapat menabung terlebih dahulu sesuai kemampuan mereka 

bahkan mulai satu juta rupiah juga sudah bisa nabung. Manfaat ini kami 

tekankan karena banyak masyarakat yang sebenarnya memiliki keinginan 

untuk umroh, tetapi terkendala oleh biaya yang harus dibayar sekaligus, 

alhasil kebanyakan niat hanya menjadi angan-angan.” 

Perusahaan juga menjelaskan jaminan keamanan dana kepada calon jemaah 

agar program tabungan umroh dapat dipercaya. Informan 1, Farhan Hasby, S.Pd 

menjelaskan hal tersebut sebagai berikut: 

“Di jelaskan ke jemaah kalau program tabungan umroh ini bekerja sama 

dengan Bank Syariah Indonesia (BSI), sehingga dana yang ditabung oleh 
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jemaah tidak disimpan di perusahaan tetapi langsung masuk ke rekening 

bank atas nama jemaah. Dengan adanya rekening tersebut, jemaah bisa 

memantau sendiri tabungan mereka melalui mutasi rekening. Hal ini 

biasanya cukup meyakinkan calon jemaah karena dana mereka tercatat 

secara resmi di bank.” 

Informan 2, Rina Khalizah juga menjelaskan kualitas layanan yang 

diberikan dalam program tabungan umroh. Ia menyampaikan bahwa perusahaan 

memberikan penjelasan kepada calon jemaah mengenai sistem pengelolaan 

tabungan yang dilakukan secara resmi. Pernyataan tersebut disampaikan sebagai 

berikut:  

“Biasanya kami menjelaskan kepada calon jemaah kalau program tabungan 

umroh ini dikelola oleh perusahaan secara resmi dan perusahaan juga 

bekerja sama dengan Bank Syariah Indonesia. Jadi setiap jemaah yang ikut 

program tabungan akan dibuatkan rekening tabungan di BSI atas nama 

jemaah tersebut. Setoran pertama dan kedua dilakukan di kantor, 

selanjutnya langsung masuk rekening agar memudahkan pengecekan 

mutasi dan efesien, karena tidak perlu menerbitkan invoice lagi.” 

Perusahaan juga menjelaskan fasilitas yang akan diterima jemaah setelah 

mengikuti program umroh. Informan 2, Rina Khalizah menyampaikan penjelasan 

tersebut sebagai berikut: 

“Setelah tabungan mencukupi dan jemaah memilih paket umroh, mereka 

akan mendapatkan fasilitas seperti pengurusan administrasi keberangkatan, 

tiket pesawat, visa, passport, hotel, konsumsi selama pelaksanaan ibadah, 

transportasi selama di tanah suci, serta pendampingan dari pembimbing atau 

mutawif.” 

2. Harga (Price) 

Informan 2, Rina Khalizah menjelaskan bahwa proses pendaftaran program 

tabungan umroh dilakukan dengan prosedur yang sederhana. Ia menyampaikan 

penjelasan tersebut sebagai berikut:  
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“Kami biasanya menjelaskan bahwa proses pendaftarannya cukup 

sederhana. Calon jemaah cuma perlu datang ke kantor, membawa identitas 

diri seperti KTP dan mengisi formulir pendaftaran. Setelah itu jemaah 

memilih jenis tabungan yang sesuai dengan kemampuan mereka. Di awal 

jemaah menyetor tabungan pertama di kantor, kemudian setelah rekening 

BSI dibuatkan, setoran berikutnya bisa langsung dilakukan melalui bank. 

Jadi jemaah tidak harus selalu datang ke kantor untuk menabung.” 

Informan 2, Rina Khalizah menjelaskan bahwa sistem pembayaran dalam 

program tabungan umroh dilakukan secara bertahap sesuai kemampuan jemaah. Ia 

menyampaikan penjelasan tersebut sebagai berikut:  

“Kalau di program ini jemaah tidak langsung membayar biaya umroh secara 

penuh, tetapi menabung terlebih dahulu sesuai dengan jumlah tabungan 

yang dipilih. Sistem pembayarannya fleksibel karena jemaah dapat 

menabung secara bertahap sesuai kemampuan. Setelah jumlah tabungan 

mencukupi, jemaah dapat memilih paket umroh yang tersedia dan 

menyesuaikannya dengan tabungan yang sudah terkumpul.” 

Informan 2, Rina Khalizah menjelaskan bahwa perusahaan memberikan 

fleksibilitas kepada jemaah dalam menentukan jangka waktu menabung pada 

program tabungan umroh. Ia menyampaikan penjelasan tersebut sebagai berikut:  

“Jangka waktu menabung tergantung pada kemampuan masing-masing 

jemaah dalam menyetor tabungan. Tidak ada batasan waktu yang terlalu 

ketat karena program ini memang dibuat agar jemaah bisa menabung secara 

bertahap sampai jumlahnya cukup untuk memilih paket umroh.” 

Informan 2, Rina Khalizah menjelaskan bahwa perusahaan juga 

menyampaikan kemudahan pelunasan kepada calon jemaah dalam program 

tabungan umroh. Ia menyampaikan penjelasan tersebut sebagai berikut:  

“Kami jelaskan jika tabungan jemaah sudah mendekati jumlah biaya paket 

umroh, mereka bisa melakukan pelunasan dengan cara menambah 

kekurangan dana tersebut. Kemudahan ini biasanya cukup menarik minat 

calon jemaah karena mereka merasa tidak harus langsung membayar dalam 

jumlah besar sejak awal.” 
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3. Tempat (Place) 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Informan 1, Farhan Hasby, S.Pd 

menjelaskan penyampaian informasi lokasi kantor kepada calon jemaah melalui 

media promosi. Ia menyampaikan penjelasan tersebut sebagai berikut:  

“Biasanya kami mencantumkan alamat kantor secara jelas di media promosi 

seperti brosur dan media sosial. Selain itu kami juga memberikan petunjuk 

lokasi kepada calon jemaah jika mereka ingin datang langsung ke kantor. 

Dengan begitu calon jemaah bisa melihat langsung kantor perusahaan 

sehingga dapat menambah rasa percaya.” 

Informan 1, Farhan Hasby, S.Pd menjelaskan bahwa pelayanan staf 

memiliki peran penting dalam menarik minat calon jemaah. Ia menyampaikan 

penjelasan tersebut sebagai berikut:  

“Staf sangat penting karena mereka merupakan pihak yang langsung 

berinteraksi dengan calon jemaah. Staf harus mampu menjelaskan program 

dengan baik, menjawab pertanyaan calon jemaah, serta memberikan 

pelayanan yang ramah dan jelas.” 

Informan 1, Farhan Hasby, S.Pd menjelaskan bahwa perusahaan juga 

menyampaikan informasi mengenai akses transportasi dan lokasi kantor kepada 

calon jemaah. Ia menyampaikan penjelasan tersebut sebagai berikut:  

“Biasanya informasi tersebut juga disampaikan ketika calon jemaah ingin 

datang ke kantor. Kami menyampaikan alamat titik lokasi kantor.” 

4. Promosi (Promotion) 

Informan 1, Farhan Hasby, S.Pd menjelaskan media yang digunakan 

perusahaan dalam kegiatan promosi program tabungan umroh. Ia menyampaikan 

penjelasan tersebut sebagai berikut:  
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“Kami menggunakan beberapa media seperti brosur, poster, serta sering 

posting juga di media sosial seperti Instagram, tiktok, facebook. Lebih 

mudah juga untuk menyampaikan informasi.” 

Menurut Informan 1, Farhan Hasby, S.Pd perusahaan juga menyampaikan 

pesan tertentu dalam kegiatan promosi. Informan menyampaikan sebagai berikut : 

“Pesan yang paling sering kami tekankan adalah kemudahan menabung 

untuk umroh, keamanan dana karena bekerja sama dengan bank, serta 

kesempatan dan motivasi bagi masyarakat yang ingin berangkat umroh.” 

Jenis konten yang diposting dalam media sosial juga beragam. Informan 1, 

Farhan Hasby, S.Pd menyampaikan : 

“Biasanya kami memposting informasi tentang program tabungan umroh, 

penjelasan mengenai cara menabung, informasi paket umroh, serta 

dokumentasi kegiatan keberangkatan dan pelaksanaan ibadah jemaah, video 

testimoni juga ada.” 

Informan 1, Farhan Hasby, S.Pd juga menjelaskan bahwa perusahaan juga 

berusaha menyusun pesan promosi agar mudah dipahami oleh masyarakat. 

Informan menyampaikan sebagai berikut : 

“Kami berusaha menggunakan bahasa yang sederhana, mengaitkan pada 

niat beribadah umroh calon jemaah, dan langsung menjelaskan inti program 

sebagai solusinya, seperti kemudahan menabung, keamanan dana, dan 

proses keberangkatan umroh.” 

b. Minat Calon Jemaah terhadap Program Tabungan Umroh 

Peneliti memperoleh informasi mengenai ketertarikan minat calon jemaah 

terhadap program tabungan umroh melalui proses wawancara. Penelitian ini 

menggunakan data dari wawancara dengan calon jemaah sebagai informan 

penelitian, yaitu Informan 3, Mailan Fauziah Napitupulu. 
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1. Keinginan untuk Mencari Informasi 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Mailan Fauziah Napitupulu, 

ketertarikan untuk mencari informasi mengenai program tabungan umroh muncul 

karena meningkatnya biaya perjalanan umroh sehingga ia mulai 

mempertimbangkan untuk mempersiapkan biaya sejak awal. Mailan Fauziah 

Napitupulu menyatakan bahwa: 

“Soalnya sekarang biaya umroh makin mahal ya, jadi pas dengar ada 

program tabungan, saya langsung kepikiran buat cari tahu. Takutnya kalau 

tidak mulai dari sekarang malah makin berat.” 

Informan 3, Mailan Fauziah Napitupulu menjelaskan cara yang ia lakukan 

untuk memperoleh informasi mengenai program tabungan umroh. Ia 

menyampaikan bahwa pencarian informasi dilakukan melalui media sosial dan 

komunikasi langsung dengan pihak travel. Ia menjelaskan sebagai berikut:  

“Saya biasanya lihat Instagram dulu, terus tanya-tanya juga lewat 

WhatsApp biar lebih jelas.” 

2. Ketertarikan Mengetahui Lebih Lanjut 

Informan 3, Mailan Fauziah Napitupulu menunjukkan ketertarikan untuk 

mengetahui lebih lanjut mengenai sistem program tabungan umroh yang 

ditawarkan. Ia menyampaikan rasa ingin tahunya sebagai berikut:  

“Saya penasaran sistem menabungnya bagaimana, per bulannya berapa, 

terus aman atau tidaknya.” 
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3. Ketertarikan untuk Mencoba Program 

Informan 3, Mailan Fauziah Napitupulu menunjukkan ketertarikan untuk 

mencoba program tabungan umroh setelah memperoleh berbagai informasi 

mengenai program tersebut. Ia menjelaskan bahwa:  

“Karena banyak postingan di instagram terkait perjalanan umroh dan 

pelayanannya, itu bikin saya lebih yakin.” 

4. Pertimbangan untuk Mengikuti Program 

Informan 3, Mailan Fauziah Napitupulu mempertimbangkan beberapa hal 

sebelum memutuskan untuk mengikuti program tabungan umroh. Ia menilai 

kemampuan pembayaran setiap bulan serta keamanan dana sebagai aspek penting 

dalam pengambilan keputusan. Ia menyampaikan hal tersebut sebagai berikut:  

“Saya pertimbangkan soal kemampuan bayar tiap bulan dan keamanan 

dananya.” 

Informan 3, Mailan Fauziah Napitupulu menilai kepercayaan terhadap 

pihak travel sebagai faktor penting sebelum mengikuti program tabungan umroh. 

Ia menjelaskan pertimbangan tersebut sebagai berikut:  

“Penting, karena ini kan menyangkut ibadah dan uang juga, jadi harus 

benar-benar yakin.” 

5. Keinginan Kuat untuk Mengikuti Program 

Informan 3, Mailan Fauziah Napitupulu menyampaikan keinginan untuk 

mengikuti program tabungan umroh setelah memperoleh informasi mengenai 

program tersebut. Ia menilai jaminan keamanan dana dan kejelasan pengelolaan 
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program sebagai faktor penting dalam membangun keyakinan calon jemaah. Ia 

menjelaskan hal tersebut sebagai berikut:  

“Yang paling utama sih jaminannya ya. Karena ini kan menabungnya tidak 

sebentar, bisa tahunan. Jadi saya harus benar-benar yakin uangnya aman dan 

jelas peruntukannya. Kalau dari penjelasannya mereka bisa kasih rasa aman, 

itu yang bikin saya makin yakin.” 

 4.1.3 Hasil Dokumentasi  

Hasil dokumentasi penelitian menunjukkan tampilan kantor PT Safarindo 

Albarokah Training Center Departement yang digunakan sebagai tempat pelayanan 

dan pelatihan bagi calon jemaah maupun jemaah umroh.  

 

 

 

 

 

 

 

Peneliti mengambil dokumentasi tersebut secara langsung di lokasi 

penelitian pada tanggal 4 Maret 2026 pukul 14.00. Kantor tersebut berfungsi 

sebagai pusat pelayanan informasi bagi masyarakat yang ingin mengetahui program 

umroh maupun program tabungan umroh yang ditawarkan oleh perusahaan. 

 

 

Gambar 4. 4 Kantor PT.Safarindo Albarokah (Training Center Departement) 
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Dokumentasi penelitian menunjukkan brosur promosi program tabungan 

umroh yang digunakan oleh PT Safarindo Albarokah sebagai media penyampaian 

informasi kepada masyarakat. Brosur tersebut memuat informasi mengenai jangka 

waktu tabungan yang fleksibel, sistem pembayaran yang aman tanpa riba, 

kebebasan memilih paket umroh, serta setoran awal yang terjangkau.  

 

 

 

 

 

 

Gambar 4. 5 Brosur Promosi Program Tabungan Umroh 

Gambar 4. 6 Kegiatan pelayanan secara langsung 
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Dokumentasi penelitian menunjukkan kegiatan pelayanan langsung antara 

staf PT Safarindo Albarokah dengan jemaah. Peneliti memperoleh dokumentasi 

tersebut melalui akun media sosial Instagram perusahaan yang menampilkan 

interaksi face to face antara staf dan jemaah. 

 

 

 

 

 

 

 

Dokumentasi di dapat dari akun media sosial instagram yang 

memperlihatkan kegiatan promosi yang dilakukan oleh tim PT Safarindo Albarokah 

di lapangan dengan membagikan brosur kepada masyarakat.  

 

 

 

 

 

Gambar 4. 7 Kegiatan bagi-bagi brosur 

Gambar 4. 8 Media Sosial Instagram PT. Safarindo Albarokah 
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Dokumentasi yang memperlihatkan tampilan halaman media sosial 

Instagram PT Safarindo Albarokah yang berisi berbagai unggahan konten promosi, 

kolaborasi influencer, dokumentasi kegiatan jemaah, serta informasi program 

umroh yang tersedia. 

4.2 Pembahasan  

Peneliti memperoleh data penelitian melalui wawancara mendalam dengan 

beberapa informan, yaitu Informan 1 Farhan Hasby, S.Pd selaku 

manajer/mutawif/marketing PT. Safarindo Albarokah, Informan 2 Rina Khalizah 

sebagai admin layanan pembiayaan dan program tabungan umroh haji, serta 

Informan 3 Mailani Fauziah Napitupulu sebagai calon jemaah. Peneliti juga 

melengkapi data penelitian melalui hasil observasi dan dokumentasi yang diperoleh 

secara langsung di lokasi penelitian maupun melalui sumber digital. Data tersebut 

memberikan gambaran mengenai strategi komunikasi pemasaran dalam menarik 

minat calon jemaah terhadap program tabungan umroh PT. Safarindo Albarokah. 

Penelitian ini berfokus pada strategi komunikasi pemasaran dalam menarik 

minat calon jemaah pada program tabungan umroh PT. Safarindo Albarokah. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa PT. Safarindo Albarokah melakukan berbagai 

upaya komunikasi untuk memperkenalkan program tabungan umroh kepada 

masyarakat dan menarik minat calon jemaah. Perusahaan menyampaikan informasi 

melalui komunikasi langsung dengan calon jemaah serta memanfaatkan berbagai 

media komunikasi seperti brosur dan media sosial.  
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Kegiatan tersebut menunjukkan adanya perencanaan komunikasi dalam 

penyampaian pesan kepada masyarakat. Konsep strategi komunikasi menjelaskan 

bahwa strategi komunikasi merupakan perpaduan antara perencanaan dan 

pengelolaan komunikasi yang dirancang untuk mencapai tujuan tertentu. 

Penyampaian informasi mengenai program tabungan umroh melalui berbagai 

media mencerminkan upaya perusahaan dalam mengelola komunikasi secara 

terencana agar pesan yang disampaikan dapat dipahami oleh masyarakat. 

PT. Safarindo Albarokah melaksanakan kegiatan komunikasi sebagai 

bagian dari upaya pemasaran untuk memperkenalkan layanan kepada masyarakat. 

Perusahaan menyampaikan pesan mengenai program tabungan umroh kepada 

target audiens guna membangun pemahaman dan menumbuhkan ketertarikan 

terhadap layanan yang ditawarkan. Penyampaian informasi tersebut memberikan 

gambaran kepada masyarakat mengenai manfaat program serta kemudahan yang 

dapat diperoleh calon jemaah. 

Strategi komunikasi pemasaran PT. Safarindo Albarokah dapat dilihat 

melalui penerapan unsur bauran pemasaran yang meliputi product, price, place, dan 

promotion. Perusahaan menawarkan program tabungan umroh sebagai layanan 

yang memberi solusi bagi masyarakat yang ingin melaksanakan ibadah umroh 

namun belum mampu membayar biaya perjalanan secara langsung. Program ini 

memungkinkan calon jemaah menabung secara bertahap sesuai dengan 

kemampuan finansial. Layanan tersebut menunjukkan bahwa produk yang 

ditawarkan tidak hanya berupa jasa perjalanan umroh, tetapi juga kemudahan dalam 

proses persiapan biaya ibadah. 
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Sistem tabungan yang dilakukan secara bertahap memberikan fleksibilitas 

pembayaran bagi calon jemaah. Skema tersebut memudahkan masyarakat dalam 

mempersiapkan biaya perjalanan ibadah tanpa harus membayar dalam jumlah besar 

secara langsung. PT. Safarindo Albarokah menawarkan mekanisme ini sebagai 

upaya untuk menarik minat masyarakat terhadap program tabungan umroh karena 

dinilai lebih terjangkau bagi calon jemaah. 

Keberadaan kantor perusahaan dan pelayanan staf menjadi bagian penting 

dalam strategi komunikasi pemasaran PT. Safarindo Albarokah. Staf perusahaan 

memberikan pelayanan yang komunikatif dan informatif sehingga calon jemaah 

dapat memperoleh penjelasan langsung mengenai program tabungan umroh yang 

ditawarkan. Interaksi tersebut membantu perusahaan membangun kepercayaan 

masyarakat terhadap layanan yang diberikan. 

PT. Safarindo Albarokah melaksanakan kegiatan promosi dengan 

memanfaatkan berbagai media komunikasi seperti brosur dan media sosial untuk 

menyampaikan informasi mengenai program tabungan umroh. Perusahaan 

menggunakan media sosial sebagai bentuk adaptasi terhadap perkembangan 

teknologi komunikasi yang memudahkan masyarakat dalam memperoleh 

informasi. Media tersebut membantu perusahaan menyampaikan pesan mengenai 

program tabungan umroh secara lebih luas dan efektif kepada masyarakat. 

Minat calon jemaah terhadap program tabungan umroh terlihat dari 

ketertarikan masyarakat untuk mencari informasi dan memahami lebih jauh 

mekanisme tabungan yang ditawarkan. Ketertarikan tersebut menunjukkan adanya 



45 
 

 
 

perhatian calon jemaah terhadap program yang diperkenalkan oleh perusahaan. 

Konsep minat konsumen menjelaskan bahwa minat merupakan kecenderungan 

seseorang untuk memberikan perhatian dan rasa tertarik terhadap suatu objek 

sebelum mengambil keputusan untuk menggunakan produk atau layanan tersebut. 

Temuan penelitian menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran PT. 

Safarindo Albarokah berperan dalam menarik minat calon jemaah terhadap 

program tabungan umroh. Perusahaan menyampaikan informasi secara jelas, 

memanfaatkan berbagai media komunikasi, serta memberikan pelayanan kepada 

calon jemaah sebagai bagian dari upaya menarik minat calon jemaah pada  program 

tabungan umroh. Berbagai kegiatan komunikasi tersebut membantu masyarakat 

memahami program tabungan umroh yang ditawarkan oleh perusahaan. Temuan ini 

memberikan gambaran mengenai bagaimana strategi komunikasi pemasaran dalam 

menarik minat calon jemaah pada program tabungan umroh PT. Safarindo 

Albarokah. 
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BAB V  

PENUTUP  

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai strategi komunikasi 

pemasaran dalam menarik minat calon jemaah pada program tabungan umroh PT 

Safarindo Albarokah, peneliti menarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. PT Safarindo Albarokah menerapkan strategi komunikasi pemasaran yang 

menekankan penyampaian informasi secara jelas dan transparan mengenai 

program tabungan umroh. Perusahaan menyampaikan informasi tentang 

mekanisme tabungan, prosedur pendaftaran, manfaat program, serta 

jaminan keamanan dana. Penyampaian informasi tersebut membantu calon 

jemaah memahami sistem tabungan umroh dengan lebih baik. 

2. PT Safarindo Albarokah melaksanakan komunikasi pemasaran melalui 

kombinasi komunikasi langsung dan media digital. Perusahaan melakukan 

penjualan personal melalui interaksi tatap muka dengan calon jemaah untuk 

menjelaskan program secara rinci serta menjawab pertanyaan atau keraguan 

yang muncul. Perusahaan juga memanfaatkan media sosial sebagai sarana 

penyebaran informasi, promosi, dan membangun kedekatan dengan 

masyarakat secara lebih luas. 

3. PT Safarindo Albarokah menerapkan strategi komunikasi pemasaran yang 

didukung oleh empat unsur bauran pemasaran. Perusahaan merancang 

program tabungan umroh dengan menawarkan layanan yang memudahkan 
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calon jemaah. Perusahaan juga menyediakan skema harga yang fleksibel 

melalui sistem tabungan bertahap, lokasi pelayanan yang mudah dijangkau, 

serta kegiatan promosi melalui berbagai media komunikasi. 

4. PT Safarindo Albarokah menyampaikan pesan komunikasi pemasaran yang 

menekankan aspek kepercayaan, keamanan dana, dan kemudahan proses 

menabung. Perusahaan menggunakan pendekatan tersebut sebagai upaya 

untuk menarik minat calon jemaah terhadap program tabungan umroh. 

Temuan ini menunjukkan bahwa kredibilitas dan transparansi informasi 

menjadi pertimbangan penting bagi calon jemaah dalam memilih layanan 

perjalanan ibadah. 

5. Minat calon jemaah terhadap program tabungan umroh terlihat dari 

perhatian mereka terhadap informasi yang disampaikan oleh perusahaan. 

Calon jemaah menunjukkan ketertarikan untuk mengetahui lebih lanjut 

mengenai program tersebut. Ketertarikan tersebut juga memunculkan 

keinginan untuk mengikuti program tabungan umroh sebagai bentuk 

persiapan menuju ibadah ke Tanah Suci. 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan penelitian mengenai strategi komunikasi 

pemasaran dalam menarik minat calon jemaah pada program tabungan umroh PT 

Safarindo Albarokah, peneliti memberikan beberapa saran sebagai berikut: 
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1. Bagi PT. Safarindo Albarokah perlu terus mengembangkan strategi 

komunikasi pemasaran yang telah dilakukan. Perusahaan perlu 

menyampaikan informasi menge  nai program tabungan umroh secara lebih 

jelas, konsisten, dan mudah dipahami oleh masyarakat. Perusahaan juga 

perlu meningkatkan pemanfaatan media digital seperti media sosial sebagai 

sarana penyebaran informasi dan promosi program tabungan umroh kepada 

calon jemaah. 

2. Bagi peneliti selanjutnya dapat mengembangkan penelitian dengan objek 

yang lebih luas atau menggunakan pendekatan penelitian yang berbeda agar 

dapat memberikan gambaran yang lebih mendalam mengenai strategi 

komunikasi pemasaran dalam layanan perjalanan ibadah umroh. 
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