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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Indonesia merupakan negara dengan penduduk dengan pemeluk 

agama islam terbesar di dunia. Menurut data statistik total jumlah pemeluk 

agama islam di Indonesia mencapai 231 juta jiwa (Kompasiana.com). 

Agama islam mengatur landasan wajib yang harus dijalankan penganutnya 

melalui rukun islam, rukun islam terdiri atas lima tindakan dasar yang harus 

dijalankan oleh penganutnya, dimana poin kelima dari rukun islam tersebut 

ialah menjalankan ibadah haji bagi yang mampu, pada kenyataannya 

kegiatan penyelenggaraan haji ini tidak dapat dilakukan sendiri oleh individu 

yang akan melaksanakan haji namun dibantu oleh pemerintah dalam hal ini 

sebagai pihak yang menyelenggarakan dan melaksanakan ibadah haji, 

dimana hal tersebut diatur dalam UU No.13 Tahun 2008 Tentang 

penyelenggaraan ibadah Haji. Antusiasme penduduk muslim di Indonesia 

untuk melaksanakan ibadah haji menyebabkan terjadi nya lonjakan calon 

jama’ah haji. Hal ini menimbulkan penumpukan calon jamaah haji atau yang 

disebut “waiting list”. Waiting list atau daftar tunggu merupakan antrian 

keberangkatan untuk calon jamaah haji yang ingin melaksanakan ibadah 

haji, dari tahun ke tahun daftar tunggu ini pun terus mengalami peningkatan 

dari sebelumnya berkisar 1-2 tahun, dan sekarang mencapai 7-14 tahun. 

Kondisi ini menyebabkan sebagian besar masyarakat Indonesia beralih 

untuk melaksanakan ibadah umrah terlebih dahulu.  
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Banyaknya permintaan pasar akan kebutuhan untuk melakukan 

perjalanan ibadah ketanah suci sekarang ini telah banyak bermunculan biro 

jasa perjalanan haji dan umrah di Indonesia, lebih khususnya dikota 

Makassar. Pasca meredanya kasus pandemic covid-19 dan dibukanya 

Kembali haji dan umrah, permintaan akan perjalanan haji dan umrah pun 

kian meningkat, berdasarkan data yang diambil melalui halaman resmi 

kementerian agama republik Indonesia. Sulawesi selatan menjadi provinsi 

tertinggi kedua setelah pulau jawa dengan total rata-rata pemberangkatan 

mencapai 20% dari kuota nasional.  

Tingginya antusiasme umat muslim untuk melakukan umrah dan haji 

ini pun selaras dengan banyaknnya jumlah perusahaan penyedia jasa tour 

and travel. Dengan banyaknya perusahaan yang sama-sama bergerak 

dibidang jasa ini, maka diperlukan suatu inovasi agar menarik sebanyak 

mungkin calon jamaah haji atau umrah. Pihak penyedia jasa selanjutnya 

harus melakukan promosi yang berkelanjutan karena betapapun baiknya 

penyedia jasa mengemas jasa nya ketika tidak sampai kepada target 

sasaran nya maka akan menjadi hal yang sia-sia. Oleh karena itu 

perusahaan harus berusaha mempengaruhi konsumen untuk menciptakan 

permintaan atas jasa yang disediakan melalui strategi pemasaran. Usaha 

perusahaan untuk mempengaruhi calon pembeli dengan merayu atau 

dikenal dengan istilah (Persuasive communication) melalui pemakaian 

segala unsur acuan pemasaran disebut promosi. 

Kota Makassar sebagai salah satu kota dengan atmosfer permintaan 

perjalanan umrah dan haji terbesar diindonesia membuat para pelaku 
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usaha dibidang perjalanan haji dan umrah berlomba-lomba untuk 

memenangkan pasar, banyaknya penyedia jasa perjalanan haji dan umrah 

membuat persaingan dalam bisnis ini semakin ketat, berdasarkan data 

yang dihimpun penulis daftar penyedia jasa perjalanan haji dan umrah yang 

terdaftar di kementerian agama Sulawesi selatan berjumlah 72 perusahaan 

yang telah mengantongi izin resmi dari kementerian agama, salah satu 

diantara banyaknya perusahaan penyedia jasa perjalan haji dan umrah 

ialah PT Arrafsyah Safari Haramain,  dalam menjalankan roda bisnisnya 

dalam bidang jasa haji dan umrah PT Arrafsyah Safari Haramain melakukan 

strategi marketing guna menggaet calon konsumennya, strategi yang 

dimaksud adalah pelaksanaan promosi secara besar-besaran. Promosi 

sendiri dalam dunia marketing merupakan kegiatan yang ditujukan untuk 

mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk 

yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka yang kemudian mereka 

menjadi senang lalu membeli produk tersebut (Indriyono 

Gitosudarmo,2018). Selanjutnya kegiatan promosi ini tentunya juga 

dilakukan dengan strategi jitu agar pencapaian dari tujuan promosi itu 

sendiri dapat tercapai. Dalam pengimplementasian promosi perusahaan 

diperlukan strategi seperti yang dikemukakan (William F. Gluek,2019) 

bahwa mengemas promosi, merupakan strategi terencana yang dilakukan 

secara komperhensif, terintegrasi untuk menghubungkan keunggulan 

strategi perusahaan atau lembaga terhadap tantangan dan lingkungan 

yang dirancang untuk meyakinkan bahwa sasaran dasar perusahaan akan 

dicapai dengan pelaksanaan yang tepat oleh organisasi tertentu, lebih lanjut  
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dijelaskan bahwa strategi promosi adalah sebuah program terkendali dan 

terpadu dari metode komunikasi dan material yang dirancang untuk 

menghadirkan perusahaan dan produknya kepada calon konsumen. 

Strategi promosi merupakan bagian dari kegiatan ekonomi yang memiliki 

orientasi bisnis untuk meraih kesuksesan. Banyak perusahaan atau 

lembaga yang berhasil, karena adanya strategi promosi yang baik serta 

implementasi yang bagus yang dikombinasikan dengan dengan variabel 

lain yang dikenal dengan istilah bauran promosi, bauran promosi menurut 

(Tjiptono,2018) merupakan penggabungan alat komunikasi perusahaan 

agar nilai atau tujuan perusahaan dapat diterima masyarakat luas. 

Penciptaan produk/jasa dari suatu perusahaan tentunya diperuntukkan 

agar dapat diterima dipasaran, sehingga untuk membuat produk/jasa 

tersebut diterima dipasar tentunya  melalui proses panjang sebelum barang 

yang diproduksi dalam dikonsumsi oleh konsumen, salah satu proses paling 

vital yakni bagaimana mengkomunikasikan produk/jasa yang dihasilkan tadi 

agar dapat menarik perhatian konsumen, sekumpulan alat komunikasi yang 

dapat membuat produk/jasa dapat tersampaiakan dimasyarakat yakni 

dengan bauran promosi, PT Arrafsyah Safari Haramain melakukan 

penerapan bauran promosi seperti yang dijelaskan (Indriyono 

Gitasudarmo,2018) bahwa fokus promosi ialah agar informasi mengenai 

produk atau jasa dari suatu perusahaan tersampaikan kepada konsumen 

sehingga konsumen menjadi senang dan melakukan pembelian atas 

produk atau jasa tersebut. Menurut (Hamdani,2014) promosi melalui media 

sosial merupakan salah satu variable dalam bauran promosi yang sangat 
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penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan suatu produk 

atau jasa, seperti yang ditampilkan pada salah satu media sosial PT 

Arrafsyah Safari Harmain 

 

 

 

 

Gambar 1.1 media PT Arrafsyah Safari Haramain 

Dalam kaitannya dengan pembahasan diatas perlu diperhatikan 

bahwa penerapan bauran promosi akan berdampak langsung terhadap 

minat beli konsumen, hal tersebut didasari pada kenyataan bahwa sebaik 

apapun produk/jasa jika informasi nya tidak sampai pada target pasar maka 

konsumen tidak akan membelinya, fluktuasi pembelian pada PT Arrafsyah 

Safari Haramain ditampilkan pada tabel berikut: 

Tabel 1.1. Data penjualan PT.ASH 

No Tahun Jumlah Pengguna jasa 

1 2017 1159 jamaah  

2 2021 789 jamaah 

3 2022 720 jamaah 

Sumber: PT. Arrafsyah Safari Harmain 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa pengguna jasa/pembeli 

pada PT Arrafsyah Safari Haramain mengalami peningkatan dan 

penurunan di tiap tahunnya, pada tahun 2017 jumlah keseluruhan jamaah 
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menembus angka 1159 jamaah yang merupakan jumlah terbanyak dalam 

periode data yang disajikan,hal tersebut didasari bahwa proses 

pengkomunikasian jasa umrah dilakukan dengan terus menerus dan 

berkelanjutan dengan strategi yang diterapkan oleh perusahaan, ditahun 

2021 mengalami penurunan yang cukup signifikan disebabkan dampak 

pandemic covid-19 yang masih membuat Sebagian jamaah masih takut 

dalam melakukan perjalanan, setelah beberapa periode pemberangkatan 

umrah dan haji ditiadakan karena alasan pandemic, memunculkan dan 

membangkitkan gairah kepercayaan publik untuk segera Kembali 

melakukan perjalanan tentunya menjadi hal yang wajib dilakukan oleh 

perusahaan untuk menjaga peningkatan konsumen pada pt.arrafsyah safari 

harmain, selanjutnya ditahun 2022 data konsumen diakhir tahun masih 

menunjukan penurunan diangka 720 jamaah, maksimalisasi promosi yang 

belum sampai pada titik tertingginya menjadi indikasi menurunnya angka 

tersebut, berdasarkan sajian data pula, pihak manajemen memiliki 

tanggung jawab untuk selalu meningkatkan penjualan dan menarik minat 

beli yang lebih di tahun yang akan datang, Salah satunya adalah dengan 

cara melakukan promosi karena salah satu faktor penentu keberhasilan 

suatu program pemasaran adalah promosi. Betapapun berkualitasnya 

suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin 

bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan 

pernah membelinya.  Promosi merupakan cara yang efektif untuk menarik 

konsumen dalam melakukan keputusan pembelian konsumen, melalui 

kanal media sosial informasi mengenai jasa yang ditawarkan serta harga 
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yang dikenakan akan dapat diakses oleh calon konsumen sehingga 

memudahkan untuk membandingkan dan memilih jasa yang digunakan. 

Dalam promosi terdapat komunikasi yang harus dibangun oleh pihak 

produsen kepada para konsumennya. Sebab dengan membangun 

komunikasi yang baik dan jelas, akan memberikan pengaruh positif antara 

kedua belah pihak dalam rangka membangun rasa kepercayaan, tanpa ada 

rasa saling curiga antara kedua belah pihak. Dengan promosi, perusahaan 

dapat memperkenalkan dan juga menawarkan produk mereka kepada 

konsumen luas. Promosi tidak hanya berpengaruh dalam menarik 

konsumen untuk melakukan pembelian, lebih lanjut promosi dapat 

membentuk citra brand atas produk dan jasa yang digunakan, jika promosi 

berjalan secara komprehensif, maka citra brand akan dinilai baik.  

Dasar yang digunakan untuk mencapai tujuan komunikasi perusahaan 

disebut dengan bauran promosi atau promotional mix. bauran promosi 

mencakup empat elemen, yaitu iklan (advertising), promosi penjualan 

(sales promotion), publikasi dan personal selling.  Tujuan promosi juga di 

peruntukan untuk menyampaikan tentang kepercayaan pelanggan 

mengenai kinerja perusahaan, agar calon pelanggan dapat yakin untuk 

menggunakan jasa perusahaan tersebut. Hal ini berkaitan dengan kejadian 

yang menerpa industry perjalanan umrah dan haji pada tahun 2019 dimana 

salah satu penyedia jasa perjalanan haji dan umrah terbukti secara hukum 

melakukan tindak pidana penipuan dan penggelapan terhadap jamaahnya, 

kasus ini sempat mereduksi minat jamaah terhadap jasa perjalanan umrah 

dan haji karena was-was akan kejadian yang sama akan terulang, untuk 
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menanggulangi kejadian tersebut kemudian bauran promosi dijadikan 

sebagai alat untuk kembali meraih kepercayaan public atas penyedia jasa 

haji dan umrah, semakin baik penerapan bauran promosi dari sebuah 

perusahaan maka akan semakin meningkatkan kepercayaan publik atas 

kinerja dari perusahaan tersebut. 

Situasi pasar saat ini semakin kompetitif dengan persaingan yang 

semakin meningkat pula diantara perusahaan penyedia jasa perjalanan haji 

dan umrah. Merek bukan hanya sebuah nama, simbol, gambar atau tanda 

yang tidak berarti. Merek merupakan identitas sebuah produk/jasa yang 

dapat dijadikan sebagai alat ukur apakah produk itu baik dan berkualitas. 

Merek adalah nama, istilah, tanda simbol, rancangan atau kombinasi dari 

hal-hal tersebut, yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang atau 

jasa dari seorang atau sekelompok penjual dan untuk membedakanya dari 

produk  pesaing (Kotler, 2010). Citra terhadap merek berhubungan dengan 

sikap yang berupa keyakinan dan prefensi terhadap suatu merek, 

konsumen yang memiliki citra yang positif terhadap suatu merek akan lebih 

memungkinkan untuk melakukan pembelian, brand yang lebih baik juga 

menjadi dasar untuk membangun citra perusahaan yang positif pengertian 

Citra menurut Kotler (2002) adalah seperangkat keyakinan, ide dan kesan 

yang dimiliki oleh seseorang terhadap suatu objek. Menurut Tjiptono dalam 

(Sengkey dan Wenas,2011) citra merek atau Brand Image yakni deskripsi 

tentang asosiasi dan keyakinan konsumen terhadap merek tertentu. 

Sehingga para produsen harus tepat dan cermat dalam penempatan citra 

merek di dalam benak konsumen agar menghasilkan respon positif dari 


