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ABSTRAK 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis efektivitas penerapan strategi 

promosi dalam meningkatkan jumlah jamaah di PT. An Namiroh Travelindo 

Surabaya. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi fator-faktor yang 

mempengaruhi keberhasilan promo tersebut, termasuk persepsi pelanggan terhadap 

tawaran ini, serta untuk mengevaluasi dampaknya terhadap peningkatan penjualan 

dan loyalitas pelanggan. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif, dikarenakan penelitian 

bertujuan untuk mendeskripsikan bagaimana strategi yang dilakukan oleh PT. An 

Namiroh Travelindo Surabaya. Data dikumpulkan melalui observasi, wawancara 

dan dokumentasi dengan pengurus pimpinan cabang PT. An Namiroh Travelindo 

Surabaya, jamaah maupun calon jamaah. 

Persepsi pelanggan terhadap penawaran 2 free 1 di PT. An Namiroh 

Travelindo cenderung positif. Mayoritas pelanggan merasa program ini 

memberikan keuntungan secara ekonomi dan emosional, terutama bagi yang ingin 

berangkat umroh bersama keluarga atau kelompok. Strategi ini dinilai menarik 

karena menawarkan insentif yang jelas, serta membentuk citra perusahaan sebagai 

biro umroh yang inovatif dan peduli pada kebutuhan pelanggan. Penerapan strategi 

pemasaran 2 free 1 terbukti meningkatkan jumlah jamaah secara signifikan. Dalam 

tiga bulan pertama program dijalankan, terjadi kenaikan pendaftar sebesar 30–40%. 

Keberhasilan ini didukung oleh penerapan strategi pemasaran terpadu yang 

mencakup promosi, digitalisasi layanan, sistem agen, dan komunikasi personal 

melalui agen freelance. Selain menambah jumlah jamaah, strategi ini juga 

meningkatkan efisiensi operasional dan loyalitas pelanggan, sehingga menjadi 

bagian penting dari model bisnis perusahaan. 

Bagi PT. An Namiroh Travelindo Surabaya, disarankan untuk terus 

mengembangkan strategi promosi 2 free 1 dengan menambahkan inovasi, seperti 

penggunaan sistem referral digital, pemberian bonus kepada agen berprestasi, dan 

kerja sama dengan komunitas keagamaan atau lembaga pendidikan Islam. Hal ini 

bertujuan agar strategi tersebut tetap efektif dan sesuai dengan kebutuhan pasar. 

Bagi manajemen perusahaan, perlu dilakukan evaluasi rutin terhadap hasil dari 

strategi promosi, baik dari sisi kepuasan pelanggan, efisiensi biaya, maupun 

peningkatan penjualan. Evaluasi ini penting sebagai dasar dalam pengambilan 

keputusan yang lebih baik ke depannya. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk 

memperluas fokus penelitian, misalnya dengan membandingkan strategi 2 free 1 

dengan strategi promosi lain di biro travel umrah lainnya. Penelitian lanjutan juga 

dapat dilakukan dengan pendekatan kuantitatif agar hasilnya lebih luas dan 

mewakili populasi. 

Kata Kunci: Implementasi, Manajemen Pemasaran, Marketing, PT An Namiroh 

Travelindo Surabaya 
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ABSTRACT 

 

The purpose of this study is to analyze the effectiveness of the implementation 

of promotional strategies in increasing the number of pilgrims at PT An Namiroh 

Travelindo Surabaya. This research aims to identify the factors that influence the 

success of the promo, including customer perceptions of this offer, as well as to 

evaluate its impact on increasing sales and customer loyalty. 

This research uses a qualitative approach, because the research aims to 

describe how the strategy carried out by PT An Namiroh Travelindo Surabaya. 

Data were collected through observation, interviews and documentation with the 

branch management of PT. An Namiroh Travelindo Surabaya, pilgrims and 

prospective pilgrims. 

Customer perceptions of the 2 free 1 offer at PT An Namiroh Travelindo tend 

to be positive. The majority of customers feel that this program provides economic 

and emotional benefits, especially for those who want to go Umrah with a family 

or group. This strategy is considered attractive because it offers clear incentives, 

as well as shaping the company's image as an innovative Umrah agency that cares 

about customer needs. The implementation of the 2 free 1 marketing strategy was 

proven to significantly increase the number of pilgrims. In the first three months of 

the program, there was a 30-40% increase in registrants. This success is supported 

by the implementation of an integrated marketing strategy that includes promotion, 

service digitization, agent system, and personal communication through freelance 

agents. In addition to increasing the number of pilgrims, this strategy also improves 

operational efficiency and customer loyalty, making it an important part of the 

company's business model. 

For PT An Namiroh Travelindo Surabaya, it is recommended to continue 

developing the 2 free 1 promotion strategy by adding innovations, such as the use 

of a digital referral system, giving bonuses to outstanding agents, and collaborating 

with religious communities or Islamic educational institutions. This aims to keep 

the strategy effective and in accordance with market needs. For company 

management, it is necessary to regularly evaluate the results of promotional 

strategies, both in terms of customer satisfaction, cost efficiency, and increased 

sales. This evaluation is important as a basis for making better decisions in the 

future. For future researchers, it is recommended to expand the focus of research, 

for example by comparing the 2 free 1 strategy with other promotional strategies 

at other Umrah travel agencies. Further research can also be carried out with a 

quantitative approach so that the results are broader and represent the population. 

Keywords: Implementation, Marketing Management, Marketing, PT An Namiroh 

Travelindo Surabaya 
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