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ABSTRAK 

Perkembangan industri jasa perjalanan umroh di Indonesia yang semakin 

pesat telah mendorong meningkatnya persaingan antar biro perjalanan umroh. 

Kondisi tersebut menuntut perusahaan untuk menerapkan strategi peningkatan 

penjualan yang efektif agar mampu menarik minat jamaah, membangun 

kepercayaan pelanggan, serta mempertahankan daya saing di tengah 

perkembangan teknologi dan perubahan perilaku konsumen. PT Yaa An Nahl 

Cabang Surabaya sebagai salah satu penyelenggara perjalanan umroh berupaya 

meningkatkan penjualan melalui berbagai strategi pemasaran yang tetap 

berlandaskan pada prinsip pemasaran syariah. Oleh karena itu, penelitian ini 

dilakukan untuk menganalisis strategi peningkatan penjualan produk umroh yang 

diterapkan serta kesesuaiannya dengan prinsip pemasaran syariah. 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan 

pendekatan deskriptif. Data diperoleh melalui wawancara mendalam, observasi, 

dan dokumentasi yang melibatkan kepala cabang serta staf PT Yaa An Nahl 

Cabang Surabaya. Teknik analisis data dilakukan melalui tahapan reduksi data, 

penyajian data, dan penarikan kesimpulan untuk memperoleh gambaran yang 

komprehensif mengenai strategi peningkatan penjualan yang diterapkan 

perusahaan dalam perspektif pemasaran syariah. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa PT Yaa An Nahl Cabang Surabaya 

menerapkan strategi peningkatan penjualan melalui bauran pemasaran (7P), 

digital marketing, peningkatan kualitas pelayanan, dan penguatan kepercayaan 

jamaah. Strategi tersebut berhasil meningkatkan jumlah jamaah pada periode 

2022–2024. Selain itu, penerapannya telah sesuai dengan prinsip pemasaran 

syariah yang mencakup shiddiq, amanah, tabligh, dan fathanah. Dengan demikian, 

strategi yang diterapkan terbukti efektif dalam meningkatkan penjualan sekaligus 

mencerminkan nilai-nilai syariah dalam kegiatan pemasaran dan pelayanan. 

Berdasarkan hasil penelitian, PT. Yaa An Nahl Cabang Surabaya 

disarankan untuk memperluas segmentasi pasar agar dapat menjangkau berbagai 

kalangan masyarakat yang lebih luas, meningkatkan inovasi program pemasaran 

yang sesuai dengan perkembangan kebutuhan jamaah, serta terus 

mempertahankan dan memperkuat penerapan prinsip pemasaran syariah dalam 

seluruh aktivitas operasional perusahaan. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat 

mengembangkan kajian dengan menggunakan pendekatan atau objek penelitian 

yang berbeda sehingga diperoleh pemahaman yang lebih luas mengenai strategi 

peningkatan penjualan dalam industri perjalanan umroh berbasis syariah. 

 

Kata Kunci: Strategi Peningkatan Penjualan, Umroh, Marketing Mix, Pemasaran 

Syariah. 
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ABSTRACT 

The rapid growth of the Umrah travel service industry in Indonesia has 

intensified competition among Umrah travel agencies. This condition requires 

companies to implement effective sales improvement strategies to attract 

prospective pilgrims, build customer trust, and maintain competitiveness amid 

technological advancements and changing consumer behavior. As one of the 

Umrah travel service providers, PT Yaa An Nahl Surabaya Branch strives to 

increase sales through various marketing strategies while adhering to Islamic 

marketing principles. Therefore, this study aims to analyze the sales improvement 

strategies implemented by the company and examine their conformity with Islamic 

marketing principles. 

This study employed a qualitative research method with a descriptive 

approach. Data were collected through in-depth interviews, observations, and 

documentation involving the branch manager and staff of PT Yaa An Nahl 

Surabaya Branch. The data were analyzed through the processes of data 

reduction, data presentation, and conclusion drawing to obtain a comprehensive 

understanding of the company's sales improvement strategies from the perspective 

of Islamic marketing principles. 

The results indicate that PT Yaa An Nahl Surabaya Branch implements 

sales improvement strategies through the marketing mix (7P), digital marketing, 

service quality enhancement, and strengthening pilgrims' trust. These strategies 

successfully increased the number of pilgrims during the 2022–2024 period. 

Furthermore, their implementation is consistent with Islamic marketing 

principles, namely shiddiq (honesty), amanah (trustworthiness), tabligh 

(communicativeness), and fathanah (wisdom and competence). Therefore, the 

strategies adopted by the company have proven effective in increasing sales while 

reflecting Islamic values in its marketing and service activities. 

Based on the findings, PT Yaa An Nahl Surabaya Branch is advised to 

expand its market segmentation to reach a broader range of customers, enhance 

marketing innovations in line with the evolving needs of pilgrims, and continue to 

maintain and strengthen the implementation of Islamic marketing principles in all 

operational activities. Future researchers are encouraged to conduct similar 

studies using different approaches or research objects to gain a broader 

understanding of sales improvement strategies within the Islamic-based Umrah 

travel industry. 

Keywords: Sales Improvement Strategy, Umrah, Marketing Mix, Islamic 

Marketing. 
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