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PERAN STRATEGI HARGA DAN PROMOSI DALAM
MEMENGARUHI KEPUTUSAN PEMBELIAN JASA UMRAH
DI PT. AQM TOUR & TRAVEL BENGKULU

ABSTRAK

Imelda Deva
Dr. Drs. Onsardi, M.M
Dr. Islamuddin, S.E.M.M

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan dan menganalisis peran strategi harga
dan strategi promosi dalam memengaruhi keputusan pembelian jasa umrah di PT. AQM
Tour & Travel Bengkulu. Latar belakang penelitian ini didasarkan pada meningkatnya
minat masyarakat dalam menjalankan ibadah umrah, yang mendorong perusahaan travel
untuk menerapkan strategi pemasaran yang tepat, khususnya pada aspek harga dan
promosi. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik
pengumpulan data berupa wawancara mendalam, observasi, dan dokumentasi. Informan
dalam penelitian ini terdiri dari pihak internal perusahaan (manajer dan staf pemasaran)
serta konsumen yang telah menggunakan jasa umrah di PT. AQM Tour & Travel
Bengkulu. Data yang diperoleh dianalisis menggunakan model interaktif Miles dan
Huberman melalui tahapan reduksi data, penyajian data, serta penarikan kesimpulan.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi harga yang diterapkan oleh perusahaan
bersifat fleksibel, transparan, dan disesuaikan dengan segmentasi pasar. kebijakan
umrah dulu bayar belakangan melalui pihak ketiga berupa tenor cicilan menjadi nilai
tambah yang memudahkan konsumen untuk membeli jasa umrah di PT. AQM Tour &
Travel Bengkulu. Sementara itu, strategi promosi yang dilakukan secara aktif melalui
platform sosial media dan juga testimoni pelanggan terbukti berperan besar dalam
membentuk keputusan pembelian konsumen, karena mampu menciptakan persepsi
positif, rasa percaya, serta kedekatan emosional terhadap perusahaan. Dengan demikian
dapat disimpulkan bahwa strategi harga dan promosi berperan secara sinergis dalam
memengaruhi keputusan pembelian jasa umrah di PT. AQM Tour & Travel Bengkulu.
penelitian ini  diharapkan dapat menjadi masukan bagi perusahaan dalam
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif dan sesuai dengan kebutuhan
konsumen.

Kata Kunci: Strategi Harga, Strategi Promosi, Keputusan Pembelian Jasa Umrah.
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THE ROLE OF PRICING AND PROMOTION STRATEGIES IN
INFLUENCING UMRAH PURCHASE DESISIONS AT PT. AOM TOUR &
TRAVEL BENGKULU

ABSTRACT

Imelda Deva
Dr. Drs. Onsardi, M.M
Dr. Islamuddin, S.E.M.M

This study aims to describe and analyze the role of pricing strategy and promotion
strategy in influencing the decision to purchase umrah services at PT. AQM Tour &
Travel Bengkulu. The background of this study is based on the increasing public interest
in performing the umrah pilgrimage, which encourages travel companies to implement
appropriate marketing strategies, especially in terms of price and promotion. This study
uses a descriptive qualitative approach with data collection techniques in the form of in-
depth interviews, observation, and documentation. Informants in this study consisted of
internal parties of the company (managers and marketing staff) and consumers who
have used umrah services at PT. AQM Tour & Travel Bengkulu. The data obtained
were analyzed using the Miles and Huberman interactive model through the stages of
data reduction, data presentation, and drawing conclusions. The results of the study
indicate that the pricing strategy implemented by the company is flexible, transparent,
and adjusted to market segmentation. The umrah policy first pay later through a third
party in the form of installment tenor is an added value that makes it easier for
consumers to buy umrah services at PT. AQM Tour & Travel Bengkulu. Meanwhile,
the promotion strategy that is actively carried out through social media platforms and
also customer testimonials has proven to play a major role in shaping consumer
purchasing decisions, because it is able to create positive perceptions, trust, and
emotional closeness to the company. Thus it can be concluded that pricing and
promotion strategies play a synergistic role in influencing the decision to purchase
Umrah services at PT. AQM Tour & Travel Bengkulu. This study is expected to be an
input for companies in developing more effective marketing strategies that are in
accordance with consumer needs.

Keywords: Pricing Strategy, Promotion Strategy, Umrah Service Purchase Decision
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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pelaksanaan ibadah haji dan umrah merupakan impian yang diidamkan oleh
setiap muslim dan menjadi salah satu rukun Islam, tepatnya yang kelima setelah
mengucapkan kalimat syahadat, menjalankan salat, berpuasa, dan mengeluarkan
zakat. Ibadah haji dan umrah diperintahkan atas mereka yang memiliki
kemampuan, baik laki-laki maupun perempuan, sekali seumur hidup. Karenanya,
Allah SWT menetapkan kewajiban ini untuk individu yang telah mencapai
kematangan baik dari segi fisik, finansial, maupun keikhlasan batin dalam

melaksanakannya.

Ermita (2021) menyebutkan Indonesia sebagai negara dengan populasi
Muslim terbesar di dunia, menjadi salah satu penyumbang jamaah umrah
terbesar setiap tahunnya. Tingginya antusiasme masyarakat untuk menunaikan
ibadah umrah membuka peluang bisnis yang luas bagi biro perjalanan umrah

dan haji.

Ibadah umrah bukan hanya perjalanan fisik menuju Tanah Suci, tetapi juga
perjalanan spiritual yang mendalam. Di dalamnya terdapat berbagai simbolisasi
penghambaan, ketundukan, dan kepasrahan total kepada Allah SWT. Menurut
bahasa, umrah ialah “ziarah”. Sedangkan menurut syara’ umrah merupakan

menziarai ka’bah, bertawaf di sekeliling ka’bah, bersa’i di antara bukit shafa dan



bukit marwah, serta mencukur rambut atau tahallul berdasarkan anjuran yang telah

ditentukan dan bisa diselenggarakan setiap waktu (Bulan & Suci, 2024).

Di Indonesia sendiri, semangat untuk melaksanakan ibadah ke Tanah Suci
sangat tinggi. Hal ini terlihat dari jumlah jamaah haji dan umrah yang terus
meningkat setiap tahunnya. Namun, mengingat keterbatasan kuota haji yang
diberikan oleh pemerintah Arab Saudi, banyak umat Islam Indonesia yang memilih
untuk menunaikan ibadah umrah terlebih dahulu. Umrah dianggap sebagai solusi
alternatif untuk merasakan suasana spiritual di Tanah Suci, sambil menunggu
giliran haji yang bisa memakan waktu belasan hingga puluhan tahun karena sistem

antrean (waiting list) yang panjang.

Fenomena ini membuka peluang besar bagi perusahaan jasa perjalanan
umrah, termasuk di daerah seperti Bengkulu. Salah satu penyedia jasa tersebut
adalah PT. AQM Tour & Travel Bengkulu, yang aktif dalam menawarkan berbagai
layananan paket umrah kepada masyarakat. Dalam mengahadapi persaingan yang
semakin kompetitif, perusahaan jasa seperti ini dituntut untuk mampu menyusun
strategi pemasaran yang tepat sasaran, khususnya dalam aspek penetapan harga dan

strategi promosi, dua faktor yang sangat memengaruhi keputusan konsumen.

Harga menjadi pertimbangan utama bagi banyak calon jamaah karena
menyangkut kemampuan finansial. Di sisi lain, promosi berperan penting dalam
membentuk persepsi, membangun kepercayaan, serta menyampaikan keunggulan

jasa yang ditawarkan. Masyarakat tidak hanya mempertimbangkan nominal biaya,



tetapi juga sejauh mana penyedia jasa memberikan nilai tambah, informasi yang

transparan, serta pelayanan yang profesional dan sesuai syariat.

Bagi calon jamaah, memilih penyedia jasa umrah bukan hanya soal biaya,
tetapi juga menyangkut kepercayaan, kenyamanan, dan keyakinan bahwa
ibadahnya akan berlangsung aman dan sesuai tuntunan. Kondisi ini menjadikan jasa
umrah sebagai sektor industri yang semakin kompetitif, khususnya bagi perusahaan

penyedia layanan seperti biro perjalanan umrah.

Menurut (Yanti, 2024) potensi bisnis dalam penyelenggaraan perjalanan
ibadah umrah dan haji khusus sangatlah besar, terutama mengingat Indonesia

memiliki jumlah penduduk Muslim terbesar di dunia.

Mengingat pelaksanaan ibadah umrah dewasa ini bukan hanya sekadar
ritual ibadah saja, namun sudah mengarah sebagai gaya hidup, eksistensi diri dan
komoditas industri. Fenomena ini mengakibatkan banyaknya bermunculan

perusahaan penyelenggara umrah (Zulkifli et al., 2022).

Penyelenggaran perjalanan ibadah umrah dan haji termasuk kategori
Regulerend Business dimana seluruh operasionalnya harus berpedoman kepada
hukum positif secara komprehensif dari mulai perizinan pihak penyelenggara
sampai kepada standar pelayanan kepada jemaah sebagai konsumen.
Penyelenggaraan Ibadah Umrah diatur dan diawasi oleh pemerintah dalam hal ini
oleh Kementrian Agama Republik Indonesia (KEMENAG R.I) dengan
menyelenggarakan akreditasi bagi Penyelenggara Perjalanan Ibadah Umrah (PPIU)

(Pardiansyah & Setiawan, 2025).



Dalam konteks pemasaran jasa umrah, dua faktor penting yang sering
menjadi pertimbangan utama konsumen adalah harga dan promosi. Harga
merupakan pertimbangan utama bagi banyak calon jamaah karena biaya umroh
bukanlah hal yang kecil. Harga jasa umrah yang relatif tinggi membuat calon
jamaah cenderung selektif dan penuh pertimbangan sebelum memutuskan untuk
membeli. Harga yang kompetitif dan transparan dapat memberikan rasa aman dan
kepercayaan kepada konsumen. Sementara itu, promosi berperan penting dalam
menyampaikan informasi, membentuk citra perusahaan, dan memengaruhi persepsi
konsumen terhadap nilai, fasilitas, kualitas layanan dan keunggulan suatu biro

perjalanan kepada konsumen potensial.

Dalam konteks jasa, di mana produk tidak berwujud dan sangat bergantung
pada pengalaman, strategi promosi yang efektif dapat menjadi kunci untuk menarik
perhatian dan meyakinkan konsumen.Kombinasi strategi harga yang tepat dan
promosi yang efektif diyakini dapat meningkatkan minat dan kepercayaan

masyarakat dalam memilih suatu layanan umrah.

Strategi pemasaran merupakan salah satu langkah penting yang dilakukan
oleh perusahaan untuk memasarkan produk atau jasa kepada konsumen. Dalam
menjalankan kegiatan usahanya, perusahaan tidak hanya menjual apa yang
dimilikinya, tetapi juga perlu merencanakan bagaimana cara produk atau jasa
tersebut dapat dikenal, diminati, dan akhirnya dibeli oleh masyarakat. Perencanaan
ini mencakup berbagai taktik, seperti menentukan target pasar, menetapkan harga,
memilih media promosi, serta membangun citra yang baik di mata konsumen

(Mamabhit et al., 2021).



Di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat, strategi pemasaran
berfungsi sebagai alat untuk membedakan perusahaan dari para pesaingnya.
Strategi ini membantu perusahaan agar dapat bertahan, berkembang, dan tetap
relevan dengan kebutuhan pasar yang terus berubah. Selain itu, strategi pemasaran
juga memberi ruang bagi perusahaan untuk terus berinovasi baik dalam bentuk
layanan, pendekatan terhadap pelanggan, maupun pengembangan produk baru
sehingga perusahaan tidak hanya mengikuti pasar, tetapi juga mampu menciptakan

peluang baru di dalamnya (Fitriani, 2025).

Dengan kata lain, strategi pemasaran bukan hanya soal menjual, tetapi juga
membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen serta menciptakan nilai
tambah yang dapat dirasakan langsung oleh pelanggan.PT. AQM Tour & Travel
Bengkulu merupakan salah satu biro perjalanan yang sudah terakreditasi A aktif

melayani masyarakat dalam penyelenggaraan ibadah umrah.

Sebelumnya kita tahu bahwa jasa umrah terbilang mahal untuk sebagian
kalangan, nah karena alasan inilah PT. AQM Tour & Travel menerapkan kebijakan
harga paket super ekonomis yang terjangkau dan solusi dana talang agar konsumen
tetap dapat membeli jasa umrah di PT. AQM Tour & Travel Bengkulu. Dengan kata
lain agar dapat bersaing di pasar, perusahaan ini mengandalkan strategi harga yang
disesuaikan dengan segmentasi pasar serta promosi melalui media sosial, brosur,
dan pendekatan komunitas. Namun, sejauh mana strategi tersebut berhasil

membentuk keputusan pembelian konsumen masih perlu ditelaah lebih dalam.



Penelitian ini diangkat karena hingga saat ini masih relatif terbatas studi
secara mendalam melihat bagaimana peran strategi harga dan promosi dijalankan
dalam konteks jasa umrah di daerah-daerah seprti Bengkulu, dan bagaimana kedua
strategi tersebut memengaruhi keputusan pembelian dari perspektif konsumen.
Dengan menggunakan pendekatan kualitatif, peneliti ingin menggali pandangan,
pengalaman, dan pertimbangan para konsumen atau jamaah secara langsung, serta
memahami bagaimana PT. AQM Tour & Travel merancang dan menerapkan

strategi pemasarannya di lapangan.

Melalui penelitian ini, diharapkan dapat memberikan gambaran yang lebih
menyeluruh tentang dinamika pemasaran jasa umrah, khususnya dalam mengelola
harga daan promosi, sekaligus menjadi bahan massukan bagi pelaku usaha di
bidang ini agar dapat merancang strategi dan berorientassi pada kebutuhan serta

harapan konsumen atau jamaah.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:

1. Bagaimana strategi harga dan promosi yang diterapkan oleh PT. AQM Tour
& Travel Bengkulu?

2. Bagaimana persepsi konsumen terhadap strategi harga dan promosi yang
dilakukan oleh PT. AQM Tour & Travel Bengkulu?

3. Bagaimana peran strategi harga dan promosi dalam memengaruhi

keputusan pembelian jasa umrah di PT. AQM Tour & Travel Bengkulu?



1.3 Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk:

1. Mendeskripsikan strategi harga dan promosi yang digunakan oleh PT. AQM
Tour & Travel Bengkulu.
2. Menggali persepsi konsumen terhadap strategi harga dan promosi tersebut.
3. Menganalisis peran startegi harga dan promosi dalam membentuk
keputusan pembelian jasa umrah oleh konsumen.
1.4 Manfaat Penelitian
a. Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperkaya kajian ilmiah dalam
bidang menajemen pemasaran jasa, khususnya terkait pengaruh strategi
harga dan promosi terhadap perilaku konsumen dalam konteks layanan
keagamaan.
b. Manfaat Praktis
Penelitian ini menjadi masukan bagi manajemen PT. AQM Tour &
Travel Bengkulu dalam merumuskan strategi pemasaran yang lebih
efektif berdasarkan pengalaman dan persepsi konsumen. Selain itu,
penelitian juga dapat menjadi referensi bagi pelaku industri sejenis

dalam meningkatkan daya saing.

1.5 Ruang Lingkup Penelitian
Penelitian ini difokuskan pada strategi harga dan promosi yang diterapkan
oleh PT. AQM Tour & Travel Bengkulu dan pengaruhnya terhadap keputusan

pembelian jasa umrah oleh konsumen. Pendekatan yang digunakan adalah



kualitatif, dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara mendalam kepada
pihak manajemen dan konsumen, serta observasi dan dokumentasi. Penelitian ini
tidak membahas aspek keuangan internal perusahaan secara rinci, dan terbatas pada

wilayah Bengkulu.



