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ABSTRACT 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan 

strategi pemasaran 6P (Product, Price, Place, 

Promotion, People, Process) pada produk dana 

talangan umrah di Samira Travel Mitra Garut serta 

mengidentifikasi faktor-faktor yang memengaruhi 

rendahnya tingkat penggunaan fasilitas pembiayaan 

tersebut. Penelitian menggunakan pendekatan 

kualitatif dengan jenis deskriptif, dengan pengumpulan 

data melalui observasi, wawancara mendalam, dan 

dokumentasi. Informan penelitian terdiri dari pimpinan 

dan staf Samira Travel yang terlibat langsung dalam 

pengelolaan layanan umrah dan pemasaran produk 

dana talangan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi pemasaran 6P telah diterapkan secara cukup 

komprehensif dan konsisten oleh pihak travel, 

terutama dalam hal variasi produk, penetapan harga, 
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lokasi yang strategis, intensitas promosi, kualitas 

sumber daya manusia, serta proses pelayanan yang 

sistematis. Namun, penerapan strategi tersebut tidak 

berbanding lurus dengan peningkatan jumlah 

pengguna dana talangan. Data menunjukkan bahwa 

selama empat tahun terakhir, penggunaan dana 

talangan mengalami penurunan drastis dan pada 

beberapa tahun tidak ada jamaah sama sekali yang 

memanfaatkan fasilitas tersebut. Analisis penelitian 

mengungkap bahwa rendahnya penggunaan dana 

talangan bukan disebabkan oleh lemahnya strategi 

pemasaran, tetapi lebih dipengaruhi oleh faktor 

psikologis, religius, sosial, dan rendahnya pemahaman 

jamaah mengenai mekanisme pembiayaan syariah. 

Jamaah cenderung memilih pembayaran tunai karena 

merasa lebih aman dan menilai ibadah akan lebih 

sempurna jika dilakukan tanpa beban cicilan. 

Minimnya edukasi terkait akad syariah serta 

kurangnya inovasi dari lembaga keuangan mitra juga 

berkontribusi terhadap stagnansi program talangan. 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa keberhasilan 

strategi pemasaran tidak hanya ditentukan oleh 

kelengkapan elemennya, tetapi juga oleh 

kesesuaiannya dengan karakteristik dan persepsi 

masyarakat lokal. 

 

 

 

 

Introduction  

Ibadah umrah merupakan bagian dari ritual keagamaan yang memiliki 

kedudukan penting bagi umat Islam. Sebagai bentuk penghambaan dan pendekatan 

diri kepada Allah SWT, ibadah ini tidak hanya memiliki dimensi spiritual, tetapi 

juga emosional, karena menjadi impian banyak muslim untuk dapat mengunjungi 

Baitullah setidaknya sekali seumur hidup. Berbeda dengan ibadah lain seperti shalat, 

zakat, atau puasa yang dapat dilaksanakan di berbagai tempat, umrah hanya dapat 

dilakukan di Tanah Suci Makkah, sehingga membutuhkan persiapan komprehensif 
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mulai dari ilmu manasik hingga kesiapan finansial. Di Indonesia, antusiasme 

masyarakat untuk melaksanakan umrah semakin meningkat, seiring lamanya masa 

tunggu ibadah haji yang dapat mencapai belasan hingga puluhan tahun. Kondisi ini 

menjadikan umrah alternatif religius yang lebih realistis untuk memenuhi kerinduan 

spiritual masyarakat. 

Akan tetapi, besarnya biaya perjalanan umrah menjadi salah satu kendala 

utama bagi sebagian umat Muslim. Meskipun banyak masyarakat memiliki 

penghasilan tetap, tidak semua dapat membayar biaya perjalanan secara tunai. 

Kebutuhan finansial yang relatif tinggi mendorong biro perjalanan untuk 

menyediakan layanan pembiayaan yang lebih fleksibel, salah satunya melalui produk 

dana talangan umrah. Produk ini memungkinkan jamaah untuk berangkat umrah 

terlebih dahulu setelah membayar sejumlah uang muka, kemudian melunasi sisanya 

secara bertahap. Secara prinsip syariah, produk pembiayaan tersebut difasilitasi 

melalui akad Ijarah Multijasa, sebagaimana difatwakan dalam DSN-MUI Nomor 

44/DSN-MUI/VII/2014 yang mengatur pengelolaan jasa perjalanan melalui 

mekanisme sewa jasa (ujrah). 

Samira Travel Mitra Garut merupakan salah satu biro perjalanan yang 

mengadopsi strategi tersebut melalui program “Umrah dulu, bayar belakangan”. 

Melalui kerja sama dengan lembaga keuangan syariah yang berada di bawah 

pengawasan OJK dan LPS, Samira Travel menghadirkan kemudahan pembiayaan 

bagi calon jamaah yang memiliki kemampuan finansial tetap namun tidak dapat 

membayar biaya umrah secara sekaligus. Program ini dirancang sebagai strategi 

pemasaran untuk memperluas segmen pasar, meningkatkan jumlah jamaah, serta 

memberikan solusi atas kendala finansial yang selama ini menjadi hambatan utama 

calon jamaah. 

Namun demikian, implementasi produk dana talangan umrah tidak selalu 

berbanding lurus dengan meningkatnya jumlah pengguna fasilitas tersebut. 

Berdasarkan data yang dihimpun Samira Travel Mitra Garut, sejak tahun 2020 

hingga 2023 terjadi penurunan signifikan dalam penggunaan dana talangan, bahkan 

pada beberapa tahun tidak ada jamaah yang menggunakan fasilitas tersebut sama 

sekali. Di sisi lain, jamaah yang memilih pembayaran secara tunai justru lebih 

dominan. Fenomena ini menunjukkan adanya kesenjangan antara penyediaan 

fasilitas pembiayaan dengan kebutuhan atau preferensi calon jamaah. 

Situasi tersebut mengindikasikan bahwa persoalan tidak hanya terletak pada 

ketersediaan produk dana talangan, tetapi juga pada efektivitas strategi pemasaran 

yang diterapkan. Dalam teori pemasaran modern, keberhasilan suatu produk sangat 
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dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam mengelola bauran pemasaran 

(marketing mix). Untuk layanan berbasis jasa, bauran pemasaran tidak hanya 

mencakup 4P (Product, Price, Place, Promotion), tetapi juga diperluas menjadi 6P, 

yaitu People dan Process, yang memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan 

konsumen. 

Marketing mix 6P menjadi kerangka strategis yang penting bagi perusahaan 

jasa perjalanan umrah, karena mencakup kualitas produk (paket umrah dan fasilitas 

pembiayaan), keterjangkauan harga, kejelasan lokasi dan akses layanan, intensitas 

promosi, kompetensi sumber daya manusia, hingga alur pelayanan bagi jamaah. Jika 

salah satu elemen bauran pemasaran tidak optimal, maka strategi secara keseluruhan 

dapat berjalan kurang efektif, sehingga produk tidak terserap secara maksimal oleh 

pasar. 

Melihat fenomena tersebut, penelitian ini menjadi penting untuk dilakukan 

guna menganalisis secara mendalam implementasi strategi pemasaran 6P (marketing 

mix) pada produk dana talangan umrah yang diterapkan Samira Travel Mitra Garut. 

Analisis ini diharapkan mampu menjelaskan faktor-faktor yang menyebabkan 

rendahnya tingkat penggunaan dana talangan serta memberikan gambaran empiris 

mengenai hubungan antara strategi pemasaran dan respons pasar dalam konteks 

industri perjalanan umrah. Selain itu, hasil penelitian ini dapat menjadi rujukan bagi 

biro perjalanan umrah lain dalam menyusun strategi pemasaran yang relevan dan 

efektif, khususnya terkait layanan pembiayaan syariah. 

 

Research Method  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian 

deskriptif. Pendekatan ini dipilih karena mampu menggambarkan fenomena yang 

terjadi secara alamiah dan mendalam, terutama dalam memahami bagaimana 

strategi pemasaran 6P diterapkan dalam produk dana talangan umrah pada Samira 

Travel Mitra Garut. Penelitian kualitatif memberikan ruang bagi peneliti untuk 

menafsirkan makna di balik data, memahami konteks yang melatarbelakanginya, 

serta menelaah praktik pemasaran dari sudut pandang para pelaku yang terlibat 

langsung. Penelitian dilaksanakan di Samira Travel Mitra Garut yang berlokasi di Jl. 

Pasanggrahan, Kecamatan Cilawu, Kabupaten Garut. Lokasi ini dipilih karena 

merupakan cabang yang secara aktif menawarkan program dana talangan dan 

memiliki data historis mengenai jumlah jamaah yang menggunakan layanan 

tersebut. Waktu penelitian berlangsung sejak Oktober 2022 hingga Maret 2023, 

sehingga peneliti dapat mengamati aktivitas operasional travel dalam kurun waktu 
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yang cukup panjang dan relevan dengan dinamika pemasaran yang sedang berjalan. 

Sumber data dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan data sekunder. Data 

primer diperoleh melalui wawancara mendalam dengan pimpinan dan perwakilan 

Samira Travel yang terlibat langsung dalam pengelolaan jasa umrah dan promosi 

produk dana talangan. Selain itu, peneliti juga melakukan observasi terhadap 

aktivitas layanan, interaksi antara staf dengan calon jamaah, serta proses promosi 

dan pemasaran yang berlangsung di kantor travel. Observasi tersebut menjadi 

penting untuk memastikan konsistensi antara pernyataan informan dengan praktik 

nyata di lapangan. Di sisi lain, data sekunder dikumpulkan dari dokumen resmi 

travel, seperti arsip internal, foto kegiatan, brosur pemasaran, informasi perusahaan, 

serta literatur yang berkaitan dengan strategi pemasaran, pembiayaan syariah, dan 

manajemen perjalanan umrah. Data sekunder ini berfungsi memperkuat temuan 

lapangan dan memberikan kerangka teoritis yang mendukung analisis. 

Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara bebas terpimpin, yakni 

wawancara yang menggunakan pedoman pertanyaan namun tetap memberi ruang 

bagi informan untuk mengungkapkan pemikiran dan pengalaman secara natural. 

Teknik ini memungkinkan peneliti memperoleh data yang lebih kaya, mendalam, 

dan kontekstual. Observasi juga dilakukan secara langsung dengan mengamati 

aktivitas operasional dan pelayanan Samira Travel, khususnya pada proses 

pemasaran dan penawaran program dana talangan kepada calon jamaah. Sementara 

itu, dokumentasi dilakukan dengan mengumpulkan foto kegiatan, berkas 

administrasi, data jumlah jamaah, serta materi promosi yang digunakan pihak 

travel. Analisis data dilakukan melalui beberapa tahapan yang saling berkaitan. 

Tahap pertama adalah reduksi data, yaitu proses memilah, merangkum, dan 

menyederhanakan data mentah menjadi informasi yang lebih terfokus sesuai 

dengan tujuan penelitian. Tahap selanjutnya adalah penyajian data, yakni menata 

informasi ke dalam struktur narasi yang teratur sehingga memudahkan peneliti 

dalam memahami pola, kecenderungan, dan hubungan antarvariabel. Tahap 

terakhir adalah penarikan kesimpulan, yaitu proses menafsirkan temuan lapangan 

untuk memahami bagaimana strategi pemasaran 6P diterapkan, faktor apa saja yang 

memengaruhi respons calon jamaah terhadap produk dana talangan, serta mengapa 

program tersebut tidak berkontribusi signifikan terhadap peningkatan jumlah 

pengguna layanan. Pendekatan kualitatif deskriptif ini memberikan ruang bagi 

peneliti untuk menggali pemahaman yang lebih komprehensif mengenai strategi 

pemasaran Samira Travel dan relevansinya terhadap perilaku konsumen. Dengan 

demikian, metode penelitian ini memungkinkan penyusunan analisis yang lebih 

mendalam dan kontekstual mengenai efektivitas bauran pemasaran 6P dalam 

meningkatkan jumlah calon jamaah umrah. 
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Results And Discussion  

3.1 Results 

Temuan penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran 6P yang diterapkan 

oleh Samira Travel Mitra Garut telah dijalankan dengan cukup konsisten dan 

menyeluruh, meskipun efektivitasnya terhadap peningkatan pengguna produk dana 

talangan umrah belum terlihat secara signifikan. Berdasarkan wawancara dengan 

perwakilan Samira Travel dan hasil observasi lapangan, terlihat bahwa berbagai 

unsur dalam bauran pemasaran telah diupayakan untuk menarik minat calon 

jamaah, baik melalui variasi produk, penetapan harga yang kompetitif, pemilihan 

lokasi yang strategis, hingga proses pelayanan yang terstruktur. Namun, strategi 

tersebut belum mampu meningkatkan jumlah jamaah yang menggunakan fasilitas 

pembiayaan dana talangan, sebagaimana tercermin dari data penggunaan produk 

selama empat tahun terakhir. 

Pada sisi produk, Samira Travel menawarkan berbagai pilihan paket umrah, 

mulai dari umrah reguler hingga umrah plus dengan tambahan kunjungan wisata ke 

Turki, Aqsha, maupun destinasi lain. Variasi paket ini dirancang agar dapat diakses 

oleh berbagai segmen masyarakat sesuai kebutuhan dan kemampuan ekonomi 

masing-masing jamaah. Pihak travel juga menyiapkan paket dengan fasilitas hotel 

yang bervariasi, mulai dari kelas standar hingga premium, sehingga memberikan 

alternatif pilihan yang cukup luas. Dalam konteks temuan lapangan, produk-produk 

ini dinilai memiliki mutu yang konsisten dari tahun ke tahun dan menjadi salah satu 

daya tarik utama bagi calon jamaah. Meskipun demikian, variasi produk ini tidak 

secara otomatis mendorong jamaah untuk menggunakan fasilitas dana talangan, 

karena sebagian besar jamaah tetap memilih pembayaran tunai sebagai metode 

utama. 

Strategi harga yang diterapkan Samira Travel juga menunjukkan bahwa biro ini 

berupaya menjaga struktur harga sesuai dengan fasilitas dan kualitas layanan. Harga 

paket umrah disusun berdasarkan kelas hotel, jenis paket, serta fasilitas lain yang 

menyertainya. Namun, dalam konteks pembiayaan dana talangan, temuan 

menunjukkan bahwa meskipun program “Umrah dulu, bayar belakangan” dengan 

DP sekitar lima jutaan menjadi strategi promosi unggulan, minat masyarakat 

terhadap sistem cicilan tetap rendah. Berdasarkan data yang ditemukan, hanya tujuh 

jamaah yang menggunakan pembiayaan dana talangan pada tahun 2020, sedangkan 

pada 2021, 2022, dan 2023 tidak ada sama sekali jamaah yang menggunakan 

fasilitas tersebut. Hal ini menegaskan bahwa keberadaan opsi cicilan belum menjadi 

faktor pendorong bagi jamaah dalam mengambil keputusan berangkat umrah. 

Dalam hal lokasi, kantor Samira Travel Mitra Garut terletak di kawasan yang 
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mudah diakses dan strategis. Lokasinya yang berdekatan dengan pusat kota Garut 

mempermudah masyarakat menjangkau layanan yang disediakan. Observasi 

peneliti menunjukkan bahwa lokasi travel yang terlihat dan mudah ditemukan turut 

memberi kesan profesional dan meningkatkan kepercayaan calon jamaah. Namun, 

meskipun lokasi strategis memberikan keuntungan dalam menjangkau konsumen, 

hal tersebut belum memberikan pengaruh signifikan terhadap peningkatan 

penggunaan dana talangan. 

Temuan terkait strategi promosi menunjukkan bahwa Samira Travel menerapkan 

strategi direct marketing yang kuat, terutama melalui pendekatan door to door. 

Pendekatan jemput bola ini dilakukan oleh pimpinan travel dengan cara 

mengunjungi langsung rumah calon jamaah untuk menjelaskan produk secara lebih 

detail. Selain strategi langsung, Samira Travel juga memanfaatkan media sosial dan 

media cetak seperti spanduk dan banner untuk memperluas jangkauan informasi. 

Promosi ini menjadi upaya utama travel dalam memperkenalkan produk dana 

talangan maupun paket umrah lainnya. Namun, intensitas promosi tampaknya lebih 

efektif dalam menarik jamaah reguler dibandingkan dengan mendorong jamaah 

untuk menggunakan fasilitas talangan. Data empiris menunjukkan bahwa promosi 

yang dilakukan belum mampu mengubah preferensi jamaah dari pembayaran tunai 

ke pembayaran menggunakan dana talangan umrah. 

Pada aspek people atau sumber daya manusia, temuan menunjukkan bahwa 

SDM Samira Travel memiliki kemampuan pelayanan yang cukup baik dan 

profesional. Para staf dilatih untuk memberikan pelayanan dengan sikap ramah, 

sopan, dan penuh kesungguhan agar jamaah merasa nyaman dan terbantu. 

Observasi menunjukkan bahwa staf Samira Travel berperan aktif dalam membantu 

jamaah mulai dari tahap konsultasi, pendaftaran, persiapan administrasi, hingga 

pendampingan selama pelaksanaan umrah. Pendekatan pelayanan berbasis 

keramahan dan kedekatan emosional dengan jamaah menjadi salah satu keunggulan 

yang ditonjolkan oleh travel ini. 

Dalam aspek proses, Samira Travel menawarkan alur pelayanan yang sistematis 

dan mudah dipahami oleh jamaah. Proses dimulai dari informasi awal tentang 

persyaratan, pembayaran, pengurusan paspor, hingga bimbingan manasik dan 

keberangkatan. Menurut hasil wawancara, proses pelayanan yang diberikan tidak 

hanya mengedepankan efisiensi, tetapi juga kenyamanan dan rasa aman bagi 

jamaah. Proses yang rapi dan asistensi penuh kepada jamaah menciptakan 

pengalaman pelanggan yang positif, yang dari tahun ke tahun menjadi salah satu 

faktor yang memperkuat kepercayaan masyarakat terhadap travel. 

Meskipun keenam aspek strategi pemasaran tersebut telah diterapkan dengan 

cukup baik, temuan utama penelitian ini justru menunjukkan bahwa produk dana 
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talangan tidak memberikan kontribusi terhadap peningkatan jumlah jamaah. Data 

kuantitatif yang diperoleh peneliti menunjukkan tren penurunan drastis pengguna 

dana talangan dari tahun 2020 hingga 2023. Pada tahun 2020 terdapat tujuh 

pengguna, tetapi sejak 2021 hingga 2023 tidak ada satupun jamaah yang 

menggunakan fasilitas ini. Temuan lapangan mengonfirmasi bahwa sebagian besar 

jamaah lebih memilih membayar secara tunai karena mereka merasa lebih yakin, 

lebih nyaman, dan tidak ingin memiliki kewajiban cicilan. Selain itu, motivasi 

spiritual untuk melaksanakan ibadah umrah mendorong jamaah berusaha 

mengumpulkan dana secara mandiri tanpa bergantung pada fasilitas cicilan. 

Secara keseluruhan, temuan penelitian ini menunjukkan adanya kesenjangan 

antara strategi pemasaran yang diterapkan Samira Travel dan respons pasar 

terhadap produk dana talangan. Travel telah menjalankan strategi pemasaran 6P 

secara komprehensif, tetapi minat masyarakat terhadap dana talangan tetap rendah. 

Faktor psikologis, preferensi ekonomi, serta persepsi terhadap kewajiban cicilan 

tampaknya memengaruhi keputusan jamaah untuk tidak menggunakan fasilitas 

pembiayaan. Dengan demikian, efektivitas strategi pemasaran terhadap peningkatan 

pengguna dana talangan masih relatif rendah, meskipun strategi tersebut berjalan 

baik dalam meningkatkan jumlah jamaah secara umum. 

temuan penelitian menunjukkan bahwa rendahnya penggunaan dana talangan 

pada Samira Travel Mitra Garut tidak hanya dipengaruhi oleh faktor-faktor 

pemasaran yang telah diuraikan sebelumnya, tetapi juga berkaitan dengan persepsi 

dan preferensi calon jamaah yang terbentuk dari dinamika sosial, ekonomi, dan 

keagamaan masyarakat Garut. Berdasarkan wawancara, mayoritas calon jamaah 

lebih merasa aman menjalankan ibadah umrah ketika seluruh biaya telah 

ditanggung secara mandiri tanpa adanya keterikatan cicilan. Bagi sebagian 

masyarakat, keberangkatan umrah dianggap sebagai momentum spiritual yang 

idealnya dicapai ketika segala kewajiban duniawi—termasuk utang—telah 

terselesaikan. Karena itu, meskipun fasilitas dana talangan menawarkan 

kemudahan, hal tersebut belum sepenuhnya diterima sebagai solusi yang sesuai 

secara moral dan finansial. 

Selain persepsi religius, kondisi ekonomi lokal juga berperan penting dalam 

mempengaruhi keputusan jamaah. Walaupun Garut memiliki masyarakat dengan 

tingkat religiusitas tinggi dan minat ibadah umrah yang meningkat setiap tahun, 

pola pendapatan yang bersifat bulanan dan tidak selalu stabil membuat sebagian 

masyarakat ragu memanfaatkan fasilitas cicilan jangka panjang. Pada titik ini, 

program dana talangan menghadapi tantangan psikologis berupa kekhawatiran atas 

kemampuan pelunasan di kemudian hari. Hal ini terlihat dari pernyataan beberapa 

informan yang mengungkapkan bahwa jamaah lebih memilih menabung melalui 
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arisan keluarga, kelompok majelis taklim, atau program tabungan umrah reguler, 

daripada memanfaatkan fasilitas pembiayaan berbasis talangan. 

Temuan lanjutan juga mengungkap adanya kesenjangan antara tingkat promosi 

dan tingkat pemahaman jamaah terhadap mekanisme dana talangan. Meskipun 

pihak travel telah melakukan promosi dengan intensitas tinggi—terutama melalui 

direct marketing dan penyebaran informasi melalui media sosial—pemahaman 

jamaah mengenai mekanisme akad, skema pembayaran, dan pihak yang terlibat 

dalam pembiayaan masih tergolong rendah. Beberapa jamaah bahkan mengaku 

tidak yakin mengenai siapa yang sebenarnya menalangi biaya perjalanan, 

bagaimana sistem cicilan diterapkan, serta apakah mekanisme tersebut sepenuhnya 

sesuai dengan prinsip syariah. Hal ini menunjukkan adanya ruang kosong dalam 

edukasi konsumen. Promosi yang dilakukan travel lebih banyak berfokus pada 

paket umrah itu sendiri, sementara penjelasan terperinci mengenai dana talangan 

sering kali hanya diberikan ketika calon jamaah secara khusus bertanya. 

Selain itu, interaksi internal antara Samira Travel dengan lembaga keuangan 

syariah yang menjadi mitra pembiayaan juga memengaruhi kelangsungan program 

dana talangan. Berdasarkan pengamatan dalam dokumen internal, program dana 

talangan sebenarnya memiliki potensi untuk dikembangkan lebih jauh, tetapi kerja 

sama dengan lembaga pembiayaan kurang dioptimalkan secara strategis. Tidak 

terdapat pembaruan skema, perubahan model promosi, maupun penyesuaian syarat 

yang lebih fleksibel dari tahun ke tahun. Kondisi ini menjadikan program dana 

talangan stagnan dan kurang kompetitif dibandingkan dengan metode pembayaran 

lain yang lebih mudah dipahami jamaah. Padahal, lembaga keuangan syariah 

memiliki potensi besar untuk memperkuat struktur program melalui inovasi produk 

dan edukasi bersama kepada masyarakat. 

Faktor lainnya adalah sifat hubungan emosional antara pimpinan Samira Travel 

dengan jamaah. Observasi menunjukkan bahwa pendekatan komunikasi yang 

dilakukan travel, khususnya secara door to door, membangun kedekatan dan rasa 

percaya. Namun kedekatan ini lebih mendorong jamaah untuk memilih paket 

umrah, bukan untuk menggunakan fasilitas dana talangan. Artinya, hubungan 

emosional efektif dalam menciptakan kepercayaan terhadap travel, tetapi belum 

cukup kuat untuk mengubah preferensi pembayaran jamaah. Para jamaah percaya 

pada kualitas layanan travel, tetapi tidak serta-merta nyaman dengan skema 

pembiayaan yang melibatkan lembaga lain. 

Narasi temuan lanjutan juga menegaskan bahwa meskipun strategi pemasaran 6P 

telah diterapkan dengan baik, terdapat kesenjangan antara apa yang ditawarkan 

travel dan apa yang dibutuhkan atau diinginkan pasar. Dengan kata lain, produk 

dana talangan belum berhasil menemukan pasar yang tepat. Program ini memang 



167  

secara teoritis menawarkan kemudahan, tetapi secara praktis tidak sesuai dengan 

pola perilaku konsumen lokal yang lebih suka menabung perlahan hingga mencapai 

jumlah yang cukup untuk membayar secara tunai. Selain itu, sebagian jamaah 

menganggap bahwa perjalanan ibadah lebih utama dilakukan tanpa beban finansial 

di masa depan. Persepsi ini secara tidak langsung membentuk kecenderungan 

penolakan terhadap model cicilan, meskipun program tersebut sesuai syariah. 

Secara keseluruhan, temuan lanjutan penelitian ini menunjukkan bahwa program 

dana talangan umrah di Samira Travel menghadapi kombinasi hambatan struktural, 

psikologis, sosial, dan edukasional. Hambatan-hambatan tersebut tidak dapat 

diselesaikan hanya melalui peningkatan promosi atau perbaikan harga, tetapi 

membutuhkan pendekatan yang lebih komprehensif, termasuk perbaikan 

komunikasi terkait mekanisme syariah, penguatan kerjasama dengan lembaga 

pembiayaan, serta penyesuaian strategi pemasaran agar lebih responsif terhadap 

kondisi sosial ekonomi masyarakat Garut. 

 

Discussion 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran 6P yang diterapkan 

Samira Travel Mitra Garut telah dijalankan secara cukup komprehensif, namun 

belum memberikan dampak signifikan terhadap peningkatan penggunaan dana 

talangan umrah. Dalam konteks industri jasa perjalanan ibadah yang sangat 

dipengaruhi oleh aspek kepercayaan, pengetahuan keagamaan, serta dinamika sosial 

masyarakat, strategi pemasaran yang bersifat normatif ternyata tidak selalu 

menjawab kebutuhan atau preferensi jamaah secara nyata. Pembahasan berikut 

menguraikan bagaimana masing-masing elemen pemasaran berinteraksi dalam 

memengaruhi keputusan jamaah, sekaligus menelaah penyebab utama rendahnya 

penggunaan fasilitas pembiayaan meskipun strategi pemasaran telah dilaksanakan 

secara intensif. 

Salah satu aspek penting yang perlu dibahas adalah kualitas produk yang 

ditawarkan Samira Travel. Secara teori, variasi paket umrah dan kelengkapan 

fasilitas berperan besar dalam menarik minat calon jamaah. Samira Travel 

menyediakan paket yang cukup bervariasi, mulai dari paket reguler hingga paket 

plus, dengan klasifikasi hotel yang berbeda-beda sesuai kemampuan ekonomi 

jamaah. Pada tingkat tertentu, variasi produk ini memang berhasil meningkatkan 

jumlah jamaah secara keseluruhan, terutama bagi mereka yang memilih pembayaran 

tunai. Namun demikian, variasi produk ternyata tidak berkorelasi langsung dengan 

peningkatan pengguna dana talangan. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan 

jamaah dalam memilih metode pembayaran bukan ditentukan oleh variasi produk, 

melainkan oleh faktor lain seperti persepsi terhadap utang, tingkat pemahaman 
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tentang mekanisme talangan, dan kenyamanan psikologis dalam menjalankan 

ibadah. 

Pada aspek harga, Samira Travel menerapkan tarif yang kompetitif dengan paket 

yang disesuaikan standar industri perjalanan umrah. Harga paket yang ditawarkan 

relatif terjangkau dan disesuaikan dengan kualitas hotel dan fasilitas perjalanan. 

Namun, saat dikaitkan dengan program dana talangan, persepsi masyarakat terhadap 

harga berubah dari sekadar pertimbangan affordability menjadi pertimbangan risiko 

finansial jangka panjang. Masyarakat yang pada dasarnya mampu berangkat dengan 

cicilan tetap menunjukkan kecenderungan untuk menolak skema talangan karena 

kekhawatiran terkait kewajiban membayar cicilan setelah pulang dari ibadah. Dalam 

budaya religius seperti di Garut, keberangkatan ibadah dianggap lebih afdal ketika 

dilakukan dalam kondisi finansial yang bersih dan bebas beban. Oleh karena itu, 

meskipun program talangan memberikan kemudahan berupa uang muka ringan dan 

tenor yang fleksibel, hal itu belum mampu mengubah paradigma jamaah mengenai 

pembayaran non-tunai. 

Aspek lokasi dan aksesibilitas Samira Travel juga memberikan gambaran 

menarik dalam pembahasan ini. Lokasi travel yang strategis seharusnya menjadi 

faktor yang mempermudah penyebaran informasi dan mendekatkan layanan dengan 

masyarakat. Observasi menunjukkan bahwa lokasi travel cukup mudah dijangkau 

dan berada di titik yang cukup dikenal masyarakat Garut. Namun demikian, 

aksesibilitas lokasi yang baik ternyata tidak cukup untuk meningkatkan penggunaan 

dana talangan. Hal ini menandakan bahwa keputusan jamaah tidak hanya didasarkan 

pada kemudahan mengakses travel, tetapi dipengaruhi oleh faktor-faktor internal 

seperti nilai keagamaan, budaya, dan persepsi terhadap risiko finansial. Dengan kata 

lain, strategi yang berfokus pada lokasi tidak mampu menjawab permasalahan 

mendasar yang bersifat psikologis dan sosial. 

Promosi merupakan aspek yang paling dominan dalam strategi pemasaran 

Samira Travel, terutama melalui metode direct marketing. Pendekatan secara 

personal melalui kunjungan langsung ke rumah jamaah terbukti berhasil 

meningkatkan kepercayaan terhadap travel. Dalam banyak kasus, jamaah mendaftar 

tidak semata-mata karena tertarik pada paket umrah, tetapi karena percaya pada 

integritas pihak travel. Namun, intensitas promosi yang tinggi tidak serta-merta 

meningkatkan penggunaan dana talangan. Promosi yang dilakukan lebih efektif 

dalam meningkatkan penjualan paket umrah secara umum, tetapi tidak cukup dalam 

menjelaskan secara rinci mekanisme talangan. Kurangnya edukasi mendalam 

mengenai akad syariah, alur pembayaran, dan peran lembaga pembiayaan 

menyebabkan jamaah merasa ragu memanfaatkan fasilitas tersebut. Artinya, 
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promosi bersifat informatif tetapi tidak edukatif, sehingga tidak mampu mengubah 

perilaku finansial jamaah. 

Sumber daya manusia Samira Travel yang dikenal ramah dan mudah dihubungi 

menjadi salah satu keunggulan travel ini. Staf yang terlatih memberikan pelayanan 

yang sopan, komunikatif, dan responsif terhadap kebutuhan jamaah. Pelayanan yang 

humanis seperti ini menjadi faktor pembeda yang meningkatkan loyalitas jamaah. 

Namun, walaupun SDM memberikan kontribusi besar terhadap kepuasan jamaah, 

kemampuan mereka dalam menjelaskan secara teknis mekanisme dana talangan 

masih terbatas. Sebagian staf lebih fokus pada aspek pelayanan umum seperti 

pendaftaran, konsultasi paket, dan manasik, dibandingkan memberikan pemahaman 

mendalam tentang fasilitas pembiayaan. Keterbatasan ini berpengaruh terhadap 

tingkat literasi keuangan jamaah. Pada akhirnya, keputusan jamaah lebih 

dipengaruhi oleh pola tradisional seperti menabung mandiri, mengikuti arisan 

keluarga, atau menunggu rezeki yang mencukupi, daripada mencoba model talangan 

yang belum mereka pahami secara menyeluruh. 

Proses pelayanan yang disusun secara sistematis oleh Samira Travel, mulai dari 

pendaftaran hingga keberangkatan, telah berjalan dengan baik dan memberi kesan 

profesional. Penyusunan alur layanan yang jelas menunjukkan bahwa travel 

memiliki standar operasional yang matang. Namun, sekali lagi, profesionalisme 

dalam proses perjalanan umrah tidak cukup untuk mendorong jamaah menggunakan 

talangan. Proses pelayanan yang baik memang meningkatkan kepercayaan terhadap 

travel, tetapi keputusan menggunakan fasilitas cicilan memerlukan keyakinan yang 

berbeda: keyakinan bahwa pembiayaan aman, halal, dan bebas risiko finansial di 

masa depan. Karena keyakinan tersebut belum terbentuk secara kuat, proses 

pelayanan yang baik tidak berdampak signifikan terhadap penggunaan talangan. 

Melihat keseluruhan pembahasan, terlihat bahwa akar permasalahan rendahnya 

penggunaan dana talangan bukan terletak pada strategi pemasaran itu sendiri, tetapi 

pada ketidaksesuaian antara program yang ditawarkan dan karakteristik masyarakat 

yang menjadi sasaran. Strategi pemasaran Samira Travel secara umum sudah 

berjalan sesuai konsep 6P, tetapi tidak menyasar aspek psikologis dan sosial yang 

menjadi dasar pengambilan keputusan jamaah. Dalam konteks sosial budaya 

masyarakat Garut, keputusan untuk beribadah tidak hanya bersifat rasional tetapi 

juga sangat emosional dan spiritual. Ibadah dipahami sebagai perjalanan suci yang 

idealnya tidak dibayangi oleh beban finansial, sebagaimana terlihat dari 

kecenderungan jamaah untuk menghindari skema utang meskipun fasilitas tersebut 

berbasis syariah. 

Dengan demikian, pembahasan ini menunjukkan bahwa efektivitas strategi 

pemasaran tidak hanya ditentukan oleh kelengkapan elemennya, tetapi juga oleh 
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kemampuannya membaca karakter pasar. Produk dana talangan, meskipun secara 

teoritis sesuai dengan kebutuhan calon jamaah, belum menemukan ruang 

keberterimaan dalam budaya lokal. Diperlukan strategi pemasaran yang lebih 

adaptif dan edukatif yang dapat mengubah persepsi masyarakat terhadap 

pembiayaan syariah, bukan sekadar menawarkannya sebagai alternatif pembayaran. 

 

Conclusions  

Penelitian ini menunjukkan bahwa penerapan strategi pemasaran 6P pada 

Samira Travel Mitra Garut telah dilakukan secara cukup komprehensif, 

namun belum mampu meningkatkan penggunaan produk dana talangan 

umrah secara signifikan. Variasi produk yang ditawarkan, harga yang 

kompetitif, lokasi yang strategis, intensitas promosi, kualitas sumber daya 

manusia, dan proses pelayanan yang terstruktur memang berhasil menarik 

jamaah untuk memilih paket umrah reguler, tetapi tidak berdampak pada 

keputusan jamaah untuk memanfaatkan fasilitas dana talangan. Selama empat 

tahun terakhir, tingkat penggunaan dana talangan tetap rendah, bahkan pada 

beberapa tahun tidak ada jamaah sama sekali yang menggunakan fasilitas 

tersebut. Temuan penelitian menegaskan bahwa keputusan jamaah lebih 

dipengaruhi oleh faktor psikologis, religius, dan sosial daripada strategi 

pemasaran yang bersifat teknis. Sebagian besar jamaah lebih nyaman 

melakukan pembayaran secara tunai karena menganggap keberangkatan 

ibadah akan lebih sempurna ketika dilakukan tanpa beban cicilan atau 

kewajiban finansial di masa mendatang. Pola pikir ini diperkuat oleh budaya 

lokal masyarakat Garut yang lebih terbiasa menabung secara mandiri atau 

mengikuti program kolektif seperti arisan keluarga dan majelis taklim. 

Persepsi bahwa ibadah sebaiknya dilakukan dalam kondisi bebas utang 

menjadi penghambat utama bagi penerimaan dana talangan, meskipun 

program tersebut telah disesuaikan dengan prinsip syariah. Selain itu, 

promosi yang intensif belum diimbangi dengan edukasi yang memadai terkait 

mekanisme talangan, akad syariah, serta keamanan dan fleksibilitas 

pembiayaan. Kurangnya pemahaman yang mendalam menyebabkan jamaah 

ragu memanfaatkan fasilitas ini. Kondisi ini diperparah dengan minimnya 

inovasi dari lembaga keuangan syariah yang menjadi mitra pembiayaan, 

sehingga skema dana talangan terkesan stagnan dan kurang relevan dengan 

perkembangan kebutuhan jamaah. Secara keseluruhan, penelitian ini 

menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan Samira Travel 

telah berjalan baik dalam meningkatkan jumlah jamaah umrah, tetapi belum 

efektif untuk mendorong penggunaan dana talangan. Penyebab utamanya 
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bukan terletak pada kelemahan strategi pemasaran, melainkan pada 

ketidaksesuaian antara karakteristik produk dan preferensi sosial-psikologis 

masyarakat. Dengan demikian, untuk mengoptimalkan program dana 

talangan, diperlukan pendekatan pemasaran yang lebih edukatif, adaptif, dan 

berorientasi pada kebutuhan serta persepsi masyarakat lokal mengenai 

pembiayaan ibadah. 
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