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ABSTRACT 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi 

pemasaran produk Tabungan Amanah pada Aqobah 

Travel dalam meningkatkan jumlah jamaah umrah. 

Program Tabungan Amanah merupakan inovasi 

pembiayaan perjalanan umrah yang dirancang untuk 

mempermudah jamaah menabung secara bertahap 

melalui kerja sama dengan Bank CIMB Niaga Syariah. 

Penelitian ini berfokus pada penerapan bauran 

pemasaran (marketing mix) yang meliputi produk, 

harga, promosi, dan distribusi dalam mendukung 

peningkatan jumlah jamaah. Metode penelitian yang 

digunakan adalah kualitatif dengan pendekatan 

deskriptif, melalui wawancara langsung dengan PIC 

produk Tabungan Amanah, dokumentasi, serta analisis 

data internal Aqobah Travel. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa strategi produk yang 
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menawarkan kemudahan menabung, penetapan harga 

yang terjangkau, promosi melalui agen, lembaga 

pendidikan, dan majelis taklim, serta pemilihan lokasi 

dan jaringan distribusi yang strategis terbukti efektif 

menarik minat calon jamaah. Penerapan strategi 

tersebut berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 

jumlah peserta umrah, yang ditunjukkan oleh 

pertumbuhan jamaah dari 50 orang (2017), menjadi 

120 orang (2018), dan 165 orang (2019). Program 

Tabungan Amanah juga mengantarkan 135 jamaah 

pada keberangkatan Februari 2020. Penelitian ini 

menyimpulkan bahwa strategi bauran pemasaran yang 

diterapkan Aqobah Travel melalui produk Tabungan 

Amanah berhasil meningkatkan jumlah jamaah secara 

konsisten. Temuan ini menegaskan pentingnya inovasi 

pembiayaan, optimalisasi promosi, dan penguatan 

jaringan pemasaran dalam industri perjalanan umrah. 

 

 

Introduction  

Ibadah umrah merupakan salah satu bentuk ibadah sunnah yang sangat 

diminati umat Islam di Indonesia. Meningkatnya tingkat religiusitas masyarakat, 

kemudahan akses transportasi, serta perkembangan informasi membuat perjalanan 

umrah mengalami pertumbuhan signifikan dalam satu dekade terakhir. Indonesia 

bahkan menjadi salah satu negara dengan jumlah jamaah umrah terbesar di dunia. 

Kecenderungan ini didukung oleh perubahan pola perilaku umat Islam yang 

menjadikan umrah bukan hanya aktivitas spiritual, tetapi juga bagian dari prestise 

sosial, peningkatan kualitas keagamaan, serta langkah persiapan sebelum 

menunaikan ibadah haji. Kondisi tersebut menjadikan industri perjalanan umrah 

sebagai sektor yang sangat prospektif dan diperebutkan oleh banyak biro 

penyelenggara. 

Pertumbuhan jumlah jamaah yang besar menjadikan persaingan bisnis travel 

umrah semakin ketat. Banyaknya biro perjalanan yang menawarkan paket umrah 

dengan variasi harga, fasilitas, maupun metode pembayaran membuat perusahaan 

harus berpikir strategis untuk mempertahankan eksistensi dan memenangkan pasar. 

Dalam konteks inilah strategi pemasaran berperan penting sebagai instrumen utama 

bagi perusahaan dalam mengenalkan produk, membangun citra, serta memengaruhi 
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keputusan calon jamaah. Strategi pemasaran yang efektif bukan hanya menciptakan 

nilai bagi perusahaan, tetapi juga memastikan bahwa produk yang ditawarkan benar-

benar sesuai dengan kebutuhan dan kemampuan masyarakat. 

Aqobah Travel sebagai salah satu biro perjalanan umrah yang berbasis di 

Tangerang Selatan hadir dalam persaingan tersebut dengan menekankan pendekatan 

pemasaran yang inovatif. Salah satu inovasi andalannya adalah produk Tabungan 

Amanah, yaitu program menabung untuk biaya umrah yang bekerja sama dengan 

Bank CIMB Niaga Syariah. Program ini memberikan solusi bagi calon jamaah yang 

ingin berangkat umrah namun terkendala biaya dalam waktu singkat. Dengan 

mekanisme setoran bulanan yang fleksibel, jamaah dapat merencanakan 

keberangkatan tanpa harus membayar langsung biaya penuh. Produk ini terbukti 

menjadi salah satu strategi pemasaran yang menjawab kebutuhan masyarakat, 

khususnya kelompok menengah dengan tingkat kemampuan finansial yang beragam. 

Dalam pengembangannya, Aqobah Travel menerapkan bauran pemasaran 

(marketing mix) yang meliputi empat elemen: produk, harga, promosi, dan 

distribusi. Dari sisi produk, Tabungan Amanah menawarkan kemudahan proses, 

kepastian pengelolaan dana melalui sistem perbankan syariah, serta paket perjalanan 

yang kompetitif. Dari sisi harga, program ini dirancang dengan skema cicilan yang 

terjangkau dan disesuaikan dengan kemampuan jamaah. Pada aspek promosi, 

Aqobah Travel menggunakan pendekatan multi-segmen melalui agen, majelis 

taklim, lembaga pendidikan, komunitas muslim, hingga kegiatan publik seperti 

pengajian dan event keagamaan. Sementara itu, pada aspek distribusi, lokasi kantor 

yang strategis serta jaringan agen yang luas menjadi kekuatan dalam memperluas 

jangkauan pemasaran. 

Sejak diperkenalkan tahun 2017, program Tabungan Amanah menunjukkan 

dampak yang signifikan terhadap peningkatan jumlah jamaah. Data internal Aqobah 

Travel menunjukkan adanya pertumbuhan jamaah dari 50 orang pada tahun pertama, 

meningkat menjadi 120 orang pada tahun kedua, dan 165 orang pada tahun ketiga. 

Bahkan pada keberangkatan Februari 2020, tercatat 135 jamaah Tabungan Amanah 

diberangkatkan dalam satu gelombang. Fenomena ini menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran melalui program tabungan memiliki daya tarik yang kuat dan mampu 

meningkatkan jumlah jamaah secara konsisten. 

Meskipun demikian, efektivitas suatu strategi pemasaran tidak cukup hanya 

dilihat dari peningkatan jumlah jamaah, tetapi juga dari bagaimana strategi tersebut 

mampu menjawab tantangan pasar, memenuhi kebutuhan jamaah, serta 

mempertahankan kepercayaan publik terhadap biro travel. Oleh karena itu, 
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diperlukan kajian akademik yang mendalam mengenai penerapan strategi pemasaran 

Tabungan Amanah serta kontribusinya terhadap peningkatan jumlah jamaah umrah 

di Aqobah Travel. Penelitian ini menjadi penting bukan hanya bagi pengembangan 

ilmu manajemen pemasaran dalam konteks jasa keagamaan, tetapi juga dapat 

menjadi rujukan praktis bagi biro perjalanan lainnya dalam merancang strategi 

pemasaran yang tepat sasaran. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis: (1) strategi pemasaran Tabungan Amanah yang diterapkan oleh 

Aqobah Travel, (2) faktor pendukung dan penghambat dalam pelaksanaannya, serta 

(3) pengaruh strategi tersebut terhadap peningkatan jumlah jamaah umrah. Dengan 

menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif, penelitian ini diharapkan mampu 

memberikan pemahaman komprehensif mengenai dinamika pemasaran produk 

umrah dan relevansinya dalam meningkatkan daya saing biro perjalanan. 

 

Research Method  

Metodologi penelitian adalah suatu pengkajian dalam mempelajari peraturan 

yang terdapat dalam penelitian. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif 

dengan metode deskriptif untuk memahami secara mendalam penerapan strategi 

pemasaran produk Tabungan Amanah pada Aqobah Travel. Pendekatan ini dipilih 

karena memungkinkan peneliti menggali data secara langsung melalui interaksi 

dengan informan dan pengamatan terhadap aktivitas pemasaran. Penelitian 

dilakukan di kantor pusat Aqobah Travel di Tangerang Selatan sebagai lokasi 

utama pengelolaan program Tabungan Amanah. Data penelitian diperoleh melalui 

wawancara mendalam dengan PIC produk, staf pemasaran, dan agen yang terlibat 

dalam promosi. Untuk melengkapi informasi tersebut, peneliti juga menggunakan 

data sekunder berupa dokumen internal perusahaan, materi promosi, arsip jumlah 

jamaah, serta literatur terkait strategi pemasaran. Selain wawancara, peneliti 

melakukan observasi terhadap kegiatan operasional dan proses pemasaran di 

lapangan, serta mengumpulkan dokumentasi visual dan tertulis sebagai bahan 

pendukung. Data yang terkumpul dianalisis menggunakan analisis deskriptif 

kualitatif melalui proses reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 

Selama proses analisis, peneliti menerapkan triangulasi sumber dan teknik untuk 

memastikan keakuratan serta konsistensi temuan. Melalui metode ini, penelitian 

berupaya memberikan gambaran komprehensif mengenai strategi pemasaran 

Tabungan Amanah dan efektivitasnya dalam meningkatkan jumlah jamaah umrah 

pada Aqobah Travel. 
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Results And Discussion  

3.1 Results 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran Tabungan Amanah di 

Aqobah Travel tidak hanya menghasilkan peningkatan jumlah jamaah, tetapi juga 

menggambarkan bagaimana perusahaan memanfaatkan dinamika sosial, ekonomi, 

dan religius masyarakat muslim untuk menciptakan model pemasaran yang relevan. 

Temuan penelitian mengungkap bahwa keberhasilan utama program Tabungan 

Amanah bertumpu pada kesesuaian produk dengan kebutuhan masyarakat kelas 

menengah, sebuah segmen yang selama ini menjadi “pasar potensial namun 

terabaikan” oleh banyak biro perjalanan umrah yang lebih berorientasi pada 

pembayaran tunai. Dalam konteks ini, inovasi produk yang ditawarkan Aqobah 

Travel muncul sebagai solusi problem struktural, yaitu keinginan kuat masyarakat 

untuk beribadah umrah yang tidak sebanding dengan kemampuan finansial mereka 

dalam jangka pendek. Namun, efektivitas program ini juga perlu dikritisi karena 

keberhasilannya tampak sangat bergantung pada faktor eksternal, yakni situasi 

ekonomi masyarakat yang relatif stabil, kepercayaan pada institusi syariah, dan 

kondisi sosial keagamaan yang mendukung kegiatan menabung untuk ibadah. 

Selain inovasi produk, penelitian ini juga menemukan bahwa strategi harga yang 

fleksibel berperan penting dalam menarik jamaah. Akan tetapi, strategi ini memiliki 

sisi lain yang sering luput dari perhatian. Skema cicilan yang tampak ringan justru 

berpotensi menciptakan komitmen jangka panjang yang tidak selalu mudah 

dipenuhi oleh masyarakat berpenghasilan fluktuatif, terutama mereka yang bekerja 

di sektor informal. Meskipun harga paket yang kompetitif memberikan ruang akses 

bagi jamaah baru, ketergantungan pada stabilitas pendapatan membuat strategi ini 

rentan terhadap guncangan ekonomi, seperti kenaikan harga kebutuhan pokok atau 

ketidakstabilan pendapatan rumah tangga. Kelemahan ini menunjukkan bahwa 

strategi harga tidak sepenuhnya berdiri sebagai faktor internal perusahaan, tetapi 

sangat dipengaruhi oleh kondisi sosial ekonomi yang lebih luas. 

Temuan lain yang sangat dominan adalah strategi promosi berbasis komunitas. 

Promosi semacam ini terbukti menjadi strategi yang jauh lebih efektif dibandingkan 

media digital atau iklan formal. Namun, keberhasilan strategi ini menimbulkan 

pertanyaan kritis mengenai ketergantungan perusahaan pada jaringan sosial dan 

simbol-simbol keagamaan yang digunakan untuk membangun kepercayaan. 

Pendekatan interpersonal yang dilakukan melalui ustaz, ketua majelis taklim, guru, 

dan tokoh komunitas memang mempercepat penyebaran informasi, tetapi pada saat 

yang sama dapat memunculkan asimetri informasi, karena jamaah seringkali 

mempercayai tokoh tanpa membaca detail program secara menyeluruh. 
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Ketergantungan pada figur religius maupun sosial ini juga berpotensi menghadirkan 

risiko reputasi apabila salah satu tokoh memasukkan bias, interpretasi keliru, atau 

bahkan mempromosikan program tanpa pemahaman yang lengkap. Kritik ini 

menunjukkan bahwa keberhasilan promosi tidak hanya ditentukan oleh besarnya 

jaringan, tetapi juga oleh kualitas literasi dan pemahaman para agen dan tokoh yang 

terlibat. 

Strategi distribusi yang mengandalkan jaringan agen memperlihatkan kontribusi 

yang besar dalam meningkatkan jumlah jamaah, namun temuan penelitian juga 

mengungkap adanya potensi masalah dalam aspek kontrol dan konsistensi layanan. 

Agen yang tersebar di berbagai komunitas memiliki tingkat pemahaman, integritas, 

dan kemampuan negosiasi yang berbeda. Perbedaan ini dapat berpengaruh terhadap 

persepsi jamaah mengenai profesionalitas perusahaan. Meskipun distribusi melalui 

agen efektif dari sisi jangkauan, keberagaman karakter agen dapat menimbulkan 

inkonsistensi informasi, perbedaan gaya pelayanan, dan kerentanan terhadap 

kesalahan komunikasi. Selain itu, tingginya peran agen membuat perusahaan 

kurang memiliki kontrol total terhadap proses pemasaran di lapangan, sehingga 

dibutuhkan mekanisme evaluasi dan pelatihan berkelanjutan yang saat ini belum 

sepenuhnya optimal. 

Temuan penelitian yang paling kuat adalah adanya peningkatan jumlah jamaah 

secara konsisten sepanjang pelaksanaan program Tabungan Amanah. Pertumbuhan 

ini memang menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan 

berhasil secara kuantitatif. Namun, secara kritis perlu digarisbawahi bahwa 

peningkatan tersebut tidak semata-mata mencerminkan keberhasilan strategi 

internal, melainkan juga dipengaruhi oleh konteks lain seperti meningkatnya tren 

religiusitas masyarakat, maraknya kesadaran untuk beribadah sebelum usia lanjut, 

dan munculnya norma sosial “umrah sebagai kebutuhan spiritual modern.” Faktor-

faktor eksternal ini memperkuat posisi Aqobah Travel, tetapi juga dapat menjadi 

titik kerentanan apabila tren religiusitas mengalami perubahan atau jika terjadi 

krisis kepercayaan masyarakat terhadap travel umrah secara umum, seperti kasus 

penipuan yang pernah terjadi dalam industri ini. 

 

Discussion 

Pembahasan penelitian ini mengungkap bagaimana strategi pemasaran Tabungan 

Amanah yang diterapkan Aqobah Travel mampu meningkatkan jumlah jamaah 

secara signifikan dari tahun ke tahun, dan bagaimana strategi tersebut dibentuk oleh 

pemahaman terhadap kebutuhan masyarakat, kultur keagamaan lokal, serta 

dinamika sosial-ekonomi calon jamaah. Program Tabungan Amanah dirancang 

bukan sekadar sebagai produk keuangan, melainkan sebagai instrumen pemasaran 
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yang menyatu dengan kebutuhan spiritual masyarakat, sehingga keberadaannya 

diterima secara lebih luas. Dalam dokumen internal, Aqobah Travel menegaskan 

bahwa Tabungan Amanah bukan hanya program menabung, melainkan proses 

pembinaan keberangkatan umrah yang dilakukan secara bertahap dan sistematis, 

didukung oleh hubungan emosional antara perusahaan dan jamaah melalui kegiatan 

rutin keagamaan serta pendampingan agen di lapangan. Pendekatan ini 

memperlihatkan bahwa perusahaan tidak hanya mengandalkan strategi pemasaran 

formal, melainkan membangun relasi sosial yang kuat sebagai fondasi keberhasilan 

program. 

Aspek produk menjadi titik awal pembahasan ini. Tabungan Amanah dirancang 

untuk memberikan kemudahan bagi calon jamaah yang belum mampu membayar 

biaya umrah secara penuh. Dalam file disebutkan bahwa jamaah dapat menabung 

mulai dari nominal kecil, menyesuaikan kemampuan ekonomi mereka, dan hal ini 

dilakukan dengan skema menabung yang diawasi oleh sistem syariah melalui kerja 

sama dengan bank mitra. Kejelasan alur program, keamanan dana melalui sistem 

perbankan, serta fleksibilitas jumlah setoran bulanan membuat Tabungan Amanah 

menjadi solusi relevan bagi masyarakat yang ingin beribadah tetapi masih terbatas 

secara finansial. Produk ini bukan hanya memenuhi kebutuhan spiritual, tetapi juga 

kebutuhan finansial dan psikologis jamaah yang menginginkan proses persiapan 

umrah yang damai, terstruktur, dan aman. Dokumen perusahaan menekankan bahwa 

produk ini menjadi pembeda Aqobah Travel dengan travel lain yang masih 

mengandalkan sistem pembayaran konvensional, karena Tabungan Amanah 

memfasilitasi jamaah untuk berangkat tanpa tekanan finansial yang terlalu besar di 

awal. 

Produk Tabungan Amanah terbukti menjadi inovasi yang relevan dan responsif 

terhadap kebutuhan masyarakat, khususnya kalangan menengah ke bawah yang 

memerlukan mekanisme pembayaran bertahap. Konsep tabungan berbasis virtual 

account mempermudah jamaah dalam menyetor dana dan memberikan rasa aman 

karena pengelolaan dilakukan bersama pihak bank dan travel. Kejelasan alur 

menabung hingga keberangkatan menjadi nilai tambah yang mendorong 

kepercayaan jamaah. Dari sisi kualitas produk, Tabungan Amanah mampu 

menjawab persoalan finansial yang sering menjadi hambatan utama masyarakat 

dalam mewujudkan niat berumroh, sehingga produk ini tidak hanya mempermudah 

proses keberangkatan tetapi juga membangun komitmen jangka panjang antara 

jamaah dan perusahaan. 

Dari aspek harga, Aqobah Travel menerapkan strategi penetapan harga yang 

kompetitif dengan menghadirkan dua varian produk, yakni Tabungan Amanah 

Virtual dan Tabungan Amanah IB Mapan dengan sistem tenor. Strategi ini 
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memungkinkan perusahaan menjangkau segmen yang lebih luas melalui variasi 

skema cicilan. Keuntungan berupa potongan harga bagi jamaah yang konsisten 

menabung merupakan insentif yang memperkuat loyalitas dan meningkatkan 

kedisiplinan nasabah. Namun demikian, strategi harga ini tetap harus dipertahankan 

dengan kehati-hatian mengingat adanya potensi ketidaksesuaian persepsi ketika 

masyarakat membandingkan paket harga dengan travel lain yang menawarkan 

fasilitas berbeda. 

Strategi promosi yang dilakukan Aqobah Travel juga berperan besar dalam 

menaikkan jumlah jamaah. Promosi secara langsung ke sekolah, madrasah, yayasan, 

dan majelis taklim melalui presentasi serta personal selling terbukti efektif 

menjangkau target utama produk. Keterlibatan para agen yang berasal dari pemilik 

lembaga pendidikan dan tokoh masyarakat memperkuat jangkauan promosi 

sekaligus membangun jejaring kepercayaan. Selain itu, media promosi seperti 

brosur dan spanduk di lokasi strategis membantu meningkatkan visibilitas 

perusahaan. Meskipun demikian, promosi konvensional ini masih memiliki ruang 

untuk dikembangkan, khususnya dalam penguatan pemasaran digital yang belum 

tergambar kuat dalam temuan penelitian. 

Dari sisi distribusi, lokasi kantor pusat Aqobah Travel yang strategis di kawasan 

Bintaro Tangerang Selatan menjadi faktor pendukung penting. Kawasan tersebut 

dikelilingi empat kota besar sehingga mempermudah akses jamaah dari berbagai 

wilayah. Distribusi tidak hanya merujuk pada lokasi fisik, tetapi juga 

keterjangkauan produk melalui sistem virtual account yang memungkinkan 

transaksi dilakukan dari mana saja. Hal ini memperkuat efisiensi layanan dan 

meminimalkan hambatan geografis bagi jamaah. 

Pembahasan juga mencakup faktor pendukung dan penghambat strategi 

pemasaran. Faktor pendukung utama adalah kemudahan sistem tabungan dan 

fasilitas layanan yang dianggap membantu jamaah dengan minim pengetahuan 

terkait proses umroh. Produk yang dirancang untuk menjawab kebutuhan finansial 

masyarakat menjadikan Tabungan Amanah sebagai solusi praktis dan aman. 

Namun, hambatan paling signifikan terletak pada rendahnya kedisiplinan sebagian 

jamaah dalam menyetor tabungan secara rutin serta adanya paradigma negatif di 

kalangan masyarakat mengenai risiko penipuan oleh perusahaan travel umroh. 

Kekhawatiran ini tidak sepenuhnya dapat dihilangkan meskipun pihak travel telah 

bermitra dengan bank syariah, sehingga diperlukan strategi komunikasi risiko yang 

lebih kuat. 

Pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah jamaah terlihat jelas 

melalui tren data tiga tahun terakhir. Jumlah jamaah meningkat dari 50 orang pada 

2017 menjadi 120 orang pada 2018 dan mencapai 165 orang pada 2019, kemudian 
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135 jamaah pada Februari 2020. Lonjakan signifikan ini menunjukkan bahwa 

bauran pemasaran yang diterapkan berjalan efektif dan mampu menarik minat 

masyarakat secara konsisten. Kenaikan ini juga menunjukkan keberhasilan 

perusahaan dalam membaca peluang pasar dan memanfaatkan kebutuhan 

masyarakat terhadap layanan umroh yang terjangkau dan aman. 

Secara kritis, keberhasilan strategi pemasaran ini tidak hanya bergantung pada 

kekuatan produk tetapi juga pada kelenturan perusahaan dalam merespons dinamika 

masyarakat. Aqobah Travel berhasil memosisikan Tabungan Amanah sebagai 

instrumen ekonomi religius yang tidak hanya mengurangi beban finansial jamaah 

tetapi juga memperkuat komitmen mereka dalam menjalankan ibadah umroh. 

Namun, tantangan berupa paradigma negatif masyarakat dan ketergantungan pada 

promosi konvensional harus segera diatasi agar kepercayaan jamaah tetap terjaga 

dan perusahaan dapat bersaing secara lebih progresif. Dengan demikian, strategi 

pemasaran Tabungan Amanah di Aqobah Travel dapat dinilai efektif, adaptif, dan 

memiliki kontribusi nyata terhadap peningkatan jumlah jamaah, meskipun masih 

membutuhkan penguatan pada aspek edukasi publik dan integrasi digital dalam 

pemasaran. 

Selain produk, strategi harga juga menjadi fokus pembahasan. Harga yang 

ditawarkan dalam paket Tabungan Amanah disesuaikan dengan kemampuan 

jamaah. Dalam laporan yang ditemukan dalam file, perusahaan menegaskan bahwa 

skema setoran bulanan memberikan kemudahan bagi jamaah dari berbagai latar 

belakang ekonomi, terutama masyarakat menengah yang menjadi segmen terbesar 

konsumen program ini. Harga bukan hanya dilihat sebagai angka biaya perjalanan, 

tetapi sebagai sistem komitmen jangka panjang yang dikelola secara bertahap. Hal 

ini membuat jamaah merasa lebih ringan karena mereka tidak perlu menyediakan 

dana besar sekaligus, melainkan dapat membagi kewajiban pembayaran dalam 

periode yang panjang sesuai kemampuan mereka. Harga yang fleksibel seperti ini 

menjadi alat penting dalam pemasaran, karena masyarakat lebih mudah mengambil 

keputusan ketika ada ruang negosiasi antara kemampuan finansial dan target 

keberangkatan umrah. 

Pada bagian promosi, Aqobah Travel memanfaatkan pendekatan berbasis 

komunitas yang sangat kuat. File memperlihatkan bahwa perusahaan tidak 

mengandalkan promosi visual atau media digital secara utama, tetapi mengandalkan 

jaringan agen, kegiatan seminar, program keagamaan, dan kolaborasi dengan 

lembaga pendidikan. Kegiatan seperti Seminar “Ayok Nabung Umrah”, Program 

Jelajah Masjid, pengajian rutin, kontribusi kegiatan keagamaan masyarakat, dan 

pembukaan stand informasi di berbagai acara keagamaan menjadi strategi intensif 
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yang dilakukan perusahaan untuk mendekatkan diri kepada masyarakat secara 

langsung. 

Pendekatan promosi seperti ini jauh lebih efektif daripada promosi media karena 

jamaah cenderung menerima informasi dari orang yang mereka kenal, hormati, atau 

percayai. Relasi sosial menjadi modal besar dalam pemasaran program Tabungan 

Amanah, sebab banyak calon jamaah yang memutuskan untuk menabung setelah 

mengikuti kegiatan yang bersifat keagamaan, edukatif, atau kebersamaan 

komunitas. File juga menunjukkan bahwa agen berperan besar sebagai ujung 

tombak promosi. Agen bukan hanya bertugas menyampaikan informasi, tetapi 

menjadi konsultan ibadah yang mendampingi calon jamaah sejak awal pendaftaran 

hingga keberangkatan. Agen juga terlibat dalam kegiatan masyarakat, seperti 

pengajian dan acara sosial, sehingga promosi terjadi secara natural dalam konteks 

hubungan sosial yang sudah terjalin. 

Strategi distribusi juga memainkan peran penting dalam keberhasilan pemasaran 

Aqobah Travel. Meskipun perusahaan memiliki kantor pusat yang strategis, 

distribusi layanan tidak bertumpu pada kantor fisik, tetapi pada jaringan agen yang 

tersebar di berbagai daerah. File menunjukkan bahwa agen menjadi media distribusi 

utama, karena merekalah yang menjangkau masyarakat secara langsung dan 

memfasilitasi proses administrasi, konsultasi, hingga pengelolaan tabungan jamaah. 

Distribusi seperti ini memungkinkan perusahaan menjangkau pasar yang lebih luas 

tanpa harus membuka banyak kantor cabang. Agen menjadi perpanjangan tangan 

perusahaan, sekaligus penguat hubungan sosial antara travel dan masyarakat. Dalam 

beberapa dokumen internal, agen disebut sebagai “motor mobilitas pemasaran” 

yang menggerakkan kegiatan perusahaan di lapangan, termasuk penyebaran brosur, 

pendampingan jamaah, dan penyelenggaraan kegiatan promosi keagamaan. 

Efektivitas keempat elemen marketing mix tersebut dapat dilihat dari data 

pertumbuhan jamaah yang terekam dalam file. Dalam dokumen dijelaskan bahwa 

program Tabungan Amanah berhasil menarik 50 jamaah pada tahun pertama, 

kemudian meningkat menjadi 120 jamaah pada tahun berikutnya, dan mencapai 165 

jamaah pada tahun ketiga. Bahkan pada keberangkatan Februari 2020, tercatat 135 

jamaah dari Tabungan Amanah diberangkatkan dalam satu gelombang—angka yang 

menunjukkan dampak signifikan strategi pemasaran berbasis tabungan terhadap 

peningkatan jumlah peserta umrah. Peningkatan jumlah jamaah yang konsisten ini 

tidak hanya menunjukkan keberhasilan perusahaan dalam menerapkan strategi 

pemasaran, tetapi juga menunjukkan bahwa inovasi produk dan penguatan jaringan 

sosial mampu menghasilkan pertumbuhan berkelanjutan. 

Namun, keberhasilan inovasi produk tersebut tidak dapat dipisahkan dari strategi 

harga yang diterapkan. Dalam file terlihat bahwa Aqobah Travel menyadari bahwa 
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fleksibilitas harga menjadi aspek paling menentukan dalam pengambilan keputusan 

jamaah. Penetapan harga dalam program Tabungan Amanah tidak dinarasikan 

sebagai sebuah biaya tetap, melainkan sebagai komitmen bertahap. Pola 

pembayaran yang dapat dicicil bahkan dari nominal kecil membuat jamaah merasa 

memiliki kendali atas proses keberangkatan mereka sendiri. Di sisi lain, fleksibilitas 

harga ini mengandung risiko tersendiri. Dalam konteks ekonomi masyarakat 

perkotaan yang pendapatannya fluktuatif, program cicilan jangka panjang dapat 

menjadi beban finansial baru apabila kondisi ekonomi keluarga berubah. Risiko 

tersebut tidak menurunkan efektivitas strategi harga, namun menunjukkan bahwa 

keberhasilan strategi ini juga dipengaruhi oleh stabilitas ekonomi rumah tangga 

jamaah. Dengan demikian, strategi harga perusahaan sebenarnya bekerja tidak 

hanya melalui mekanisme pemasaran, tetapi juga melalui adaptasi terhadap 

dinamika ekonomi masyarakat. 

Dimensi promosi menjadi aspek paling menarik dalam pembahasan penelitian 

ini. Berbeda dengan biro travel umrah yang mengandalkan iklan digital, Aqobah 

Travel memfokuskan strategi promosinya pada kegiatan religius yang dekat dengan 

kehidupan masyarakat. Dalam file terlihat bahwa perusahaan secara aktif 

melakukan seminar keagamaan, pengajian rutin, kegiatan “Jelajah Masjid,” kerja 

sama dengan sekolah, serta keikutsertaan dalam berbagai acara keagamaan lokal. 

Promosi ini bersifat organik karena dilakukan dalam ruang-ruang interaksi sosial 

yang memiliki nilai religius tinggi. Ketika promosi dilakukan dalam pengajian atau 

majelis taklim, pesan pemasaran diterima oleh jamaah dalam suasana psikologis 

yang lebih terbuka dan penuh kepercayaan. Hal ini berbeda jauh dari promosi 

komersial di media massa yang sering dianggap sebagai aktivitas bisnis semata. 

Promosi seperti ini membentuk “keakraban spiritual” antara perusahaan dan jamaah, 

di mana informasi tidak hanya dipahami sebagai penawaran produk, tetapi sebagai 

ajakan ibadah yang memiliki legitimasi moral dari kelompok keagamaan yang 

menaungi mereka. 

Analisis terhadap unsur bauran pemasaran memperlihatkan bahwa produk 

Tabungan Amanah dirancang bukan hanya untuk menjawab kebutuhan finansial 

jamaah, tetapi juga untuk membangun hubungan jangka panjang yang berbasis 

kepercayaan. Keberhasilan produk ini tidak dapat dilepaskan dari desain layanan 

yang memberikan rasa aman kepada jamaah melalui mekanisme virtual account 

yang bekerja sama dengan bank syariah. Integrasi antara sistem keuangan yang 

transparan dan layanan travel yang responsif menjadikan Tabungan Amanah tampil 

sebagai produk yang relevan, terutama ketika masyarakat masih dibayangi 

kekhawatiran mengenai maraknya kasus penipuan travel umroh. Dalam konteks ini, 
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Aqobah Travel berhasil memposisikan produknya sebagai bentuk inovasi 

pemasaran yang menekankan akuntabilitas dan keberlanjutan layanan. 

Aspek harga dalam strategi pemasaran juga memainkan peran penting. Penetapan 

harga yang variatif melalui skema Tabungan Amanah Virtual dan Tabungan 

Amanah IB Mapan memungkinkan perusahaan melayani jamaah dengan 

kemampuan finansial yang berbeda-beda. Skema tenor 12, 24, hingga 35 bulan 

memberikan keleluasaan bagi jamaah dalam mengatur keuangannya, sehingga 

program ini bukan hanya bersifat transaksional, tetapi juga edukatif karena 

membiasakan jamaah pada disiplin menabung. Strategi ini secara tidak langsung 

memperluas segmentasi konsumen dan menciptakan peluang penetrasi pasar yang 

lebih luas. Keberhasilan strategi harga ini tercermin dari meningkatnya jumlah 

peserta setiap tahun, menunjukkan bahwa fleksibilitas harga menjadi daya tarik 

utama bagi masyarakat untuk memilih produk Tabungan Amanah dibandingkan 

program serupa dari kompetitor. 

Sementara itu, strategi promosi yang dilakukan Aqobah Travel lebih banyak 

mengandalkan pendekatan langsung melalui presentasi ke sekolah, pesantren, 

yayasan, dan majelis taklim. Model promosi berbasis komunitas ini terbukti efektif, 

karena melibatkan tokoh-tokoh lokal seperti pimpinan lembaga pendidikan dan 

ketua majelis taklim yang memiliki pengaruh sosial kuat. Personal selling yang 

dilakukan melalui agen dan perwakilan travel menunjukkan bahwa Aqobah Travel 

memahami bahwa pasar umroh di Indonesia banyak digerakkan oleh jaringan sosial 

dan rekomendasi antarindividu. Kepercayaan menjadi nilai utama dalam industri 

ini, dan Aqobah Travel memanfaatkannya dengan menciptakan kedekatan 

emosional antara perusahaan, agen, dan jamaah. Namun demikian, kelemahan 

strategi promosi ini adalah ketergantungan pada model komunikasi luring yang 

berpotensi membatasi jangkauan pasar. Ketidakmunculan strategi digital yang kuat 

mengindikasikan adanya ruang peningkatan, terutama mengingat pola konsumsi 

informasi masyarakat yang semakin beralih ke platform digital. 

Pembahasan ini menunjukkan bahwa keberhasilan Tabungan Amanah tidak 

dapat dilepaskan dari kemampuan Aqobah Travel membaca kebutuhan masyarakat 

dan menciptakan model pemasaran yang sesuai dengan kultur keagamaan 

Indonesia, di mana keputusan ibadah sering kali dipengaruhi oleh hubungan sosial, 

kepercayaan kolektif, dan kegiatan komunitas. Strategi pemasaran bukan hanya 

tampil dalam wujud formal seperti brosur atau iklan, tetapi justru terwujud dalam 

aktivitas keagamaan sehari-hari, pendampingan agen, serta ruang sosial tempat 

masyarakat berinteraksi. Model ini menunjukkan bahwa pemasaran di sektor 

keagamaan harus mempertimbangkan aspek spiritual, emosional, dan sosial jamaah, 

bukan sekadar aspek komersial. 
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Secara keseluruhan, pembahasan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran 

Tabungan Amanah pada Aqobah Travel berhasil karena memadukan inovasi 

finansial, kedekatan sosial, dan penguatan komunitas dalam satu kesatuan sistem 

pemasaran yang solid dan berkelanjutan. Temuan ini relevan tidak hanya bagi 

perusahaan tetapi juga bagi pengembangan konsep pemasaran jasa keagamaan di 

Indonesia. 

 

 

Conclusions  

Penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi pemasaran Tabungan Amanah 

yang diterapkan Aqobah Travel terbukti efektif dalam meningkatkan jumlah 

jamaah umroh secara signifikan. Keberhasilan ini ditentukan oleh 

kemampuan perusahaan mengintegrasikan unsur bauran pemasaran secara 

konsisten, terutama melalui inovasi produk tabungan yang memberikan 

kemudahan dan rasa aman bagi jamaah dalam merencanakan keberangkatan 

secara bertahap. Produk tersebut tidak hanya menjadi solusi finansial, tetapi 

juga membangun kedekatan emosional dan kepercayaan jamaah melalui 

mekanisme layanan yang transparan dan terstruktur. Strategi harga yang 

fleksibel melalui skema cicilan jangka panjang menjadi daya tarik utama bagi 

masyarakat berpenghasilan menengah, sehingga memperluas jangkauan pasar 

dan meningkatkan minat jamaah. Di sisi lain, strategi promosi berbasis 

komunitas yang melibatkan sekolah, lembaga pendidikan, majelis taklim, 

serta dukungan agen terbukti menjadi alat komunikasi yang paling efektif 

dalam membentuk persepsi positif masyarakat terhadap program Tabungan 

Amanah. Promosi yang memanfaatkan jaringan sosial ini memungkinkan 

informasi diterima secara lebih personal dan meyakinkan. Selain itu, strategi 

distribusi yang menggabungkan lokasi kantor yang strategis dengan 

kemudahan transaksi melalui virtual account memperkuat aksesibilitas 

layanan bagi jamaah dari berbagai wilayah. Secara keseluruhan, kombinasi 

strategi pemasaran tersebut memberikan kontribusi langsung terhadap 

peningkatan jumlah jamaah dari tahun ke tahun, menunjukkan bahwa 

Aqobah Travel mampu membaca kebutuhan pasar dan menghadirkan solusi 

yang relevan. Meskipun demikian, penelitian ini juga mencatat adanya 

hambatan berupa kedisiplinan jamaah yang tidak merata dalam melakukan 

penyetoran tabungan serta masih adanya paradigma negatif masyarakat 

terhadap travel umroh akibat kasus penipuan di industri lain. Hambatan ini 

mengindikasikan perlunya penguatan edukasi publik dan peningkatan literasi 

informasi bagi jamaah. Oleh karena itu, keberhasilan strategi pemasaran 
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Tabungan Amanah harus diikuti dengan upaya berkelanjutan untuk 

meningkatkan transparansi layanan dan memperluas pendekatan pemasaran 

digital agar perusahaan dapat mempertahankan kepercayaan sekaligus 

memperkuat daya saing di tengah transformasi industri travel umroh. 
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