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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah hasil
Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan
Menteri Pendidikan dan kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.
Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke
dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau Kamus
Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi itu adalah
sebagai berikut.

1. Konsonan
Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi itu sebagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

HurufArab | Nama Huruf Latin Keterangan
) alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
< ba B Be
< Ta T Te
< Sa $ es (dengan titik di atas)
d jim J Je
C ha h ha (dengan titik di bawah)
¢ kha Kh ka dan ha
3 dal D De
3 zal Z zet (dengan titik di atas)
J Ra R Er
J zai Z Zet
o sin S Es
S syin Sy es dan ye
ol sad S es (dengan titik di bawah)
ol dad d de (dengan titik di bawah)
) Ta t te (dengan titik di bawah)
] za z zet (dengan titik di bawah)




3

i ain ’ Koma terbalik (di atas)

£ gain G Ge

= Fa F Ef

] qaf Q Qi

4 kaf K Ka

J lam L El

a mim M Em

o nun N En

3 wau W We

0 ha H Ha

s hamzah ) Apostrof

S ya Y Ye

2. Vokal

Vokaltunggal VVokalrangkap VVokalpanjang
| = a = a
= s = ai ¢! =1
| = u Ji = au Ji =1

3. Ta Marbutah
Ta marbutah hidup dilambangakan dengan /t/

Contoh :
Usax 31 e ditulis mar atun jamilah

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/
Contoh :

b ditulis fatimah
4. Syaddad (tasydid, geminasi)

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf
yang diberi tanda syaddad tersebut.
Contoh:
Wy ditulis rabbana

g ditulis al-birr
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5. Kata sandang (artikel)
Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /1/ diganti dengan huruf yang sama dengan

huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:

Cuad) ditulis asy-syamsu
da A ditulis ar-rojulu

3 ) ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qomariyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari kata yang

mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:

s ditulis al-gqamar
& ditulis al-badi’
J Sl ditulis al-jalal

6. Huruf Hamzah
Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi,
jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah itu
ditransliterasikan dengan apostrof / /.
Contoh:

Cigal ditulis umirtu

£ ditulis syai'un

vii



PERSEMBAHAN

Dengan Rahmat Allah yang Maha Pengasih dan Maha Penyayang

Skripsi ini saya persembahkan sebagai ungkapan terima kasih kepada:

1.

Allah SWT dan Nabi Muhammad SAW atas rahmat, karunia, dan
bimbingan-Mu sehingga saya dapat menempuh semua ini. Semoga
Engkau senantiasa melindungi dan meridhai langkah saya..

Kedua orang tua saya yang tercinta dan tersayang, yang senantiasa
memanjatkan doa setiap saat kepada saya dan mencurahkan segala kasih
sayangnya serta memberikan dukungan baik moral maupun spiritual. Dan
senantiasa mengarahkan saya pada kebahagiaan dan kesuksesan dunia dan
akhirat. Semoga Allah selalu memberikan kebahagiaan serta kesehatan
dan umur panjang. Amin.

Bapak Ibu Dosen IAIN Pekalongan yang telah memberikan ilmu,
dorongan, motivasi dan semangatnya kepada saya. Semoga ilmu yang saya
dapatkan bisa bermanfaat kelak di dunia dan di akhirat.

Ibu pembimbing skripsi saya yaitu Ibu Siti Aminah Chaniago M. Si, yang
dengan sabar membimbing saya dan selalu memberikan motivasi kepada
saya.

Teman seperjuangan saya Okta Khoirul Anam yang selalu memberi
dukungan saya dalam suka maupun duka.

Sahabat-sahabatku dakocan tercinta Afifah, Arum Ayu Ningrum, Tri

Khusnul, Aulia Amrina, dan Amalia Majid terimakasih sudah

viii



menemaniku dari semester 1 sampai aku lulus. Semoga persahabatan kita
abadi selamanya.

. Teman-teman KKN Desa Ragatunjung Kecamatan Paguyangan
terimakasih sudah menjadi bagian dari keluarga saya.

. Teman-teman seperjuangan kelas Ekos H yang telah menemaniku
berproses di IAIN Pekalongan.

. Teman-teman Ekonomi Syariah Angkatan 2014 terimakasih atas

kebersamaan selama masa perkuliahan.



MOTTO

“maka sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan *

(Q.S Al-Insyirah :5)

“waktu adalah pedang. jika engkau tidak memanfaatkannya
dengan baik maka ia akan memanfaatkanmu *

(HR. Muslim)
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ABSTRAK

Hikmah Kurniawati (2013114329), 2019.Strategi Pemasaran Program
Umroh dan Haji Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Jamaah (Studi Kasus
PT Najah Cabang Kota Pekalongan).Skripsi Fakultas Ekonomi Dan Bishis
Islam Program Studi Ekonomi Syariah Institut Agama Islam Negeri (IAIN)
Pekalongan. Dosen Pembimbing Siti Aminah Chaniago, M. Si.

Skripsi ini berjudul “Strategi pemasaran program umroh dan haji dalam
upaya meningkatkan jumlah jamaah (studi kasus PT Najah cabang kota
Pekalongan, yang dijabarkan dalam beberapa rumusan masalah yaitu Skripsi ini
berjudul “Strategi pemasaran program umroh dan haji dalam upaya meningkatkan
jumlah jamaah (studi kasus PT Najah cabang kota Pekalongan), yang dijabarkan
dalam beberapa rumusan masalah yaitu Bagaimana strategi pemasaran PT Najah
cabang Pekalongan dalam meningkatkan jumlah jama’ah, Apa saja faktor pendukung dan
penghambat PT Najah cabang Pekalongan dalam meningkatkan jumlah jama’ah..

Adapun jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (Field Research)
dengan metode kualitatif yang dilakukan secara deskriptif analisis. Lokasi
peneltian dilakukan di Kota Pekalongan tepatnya berada di Jalan KH Wahid
Hasyim Kauman nomor 37, Ibu kota Provinsi Jawa Tengah. Pendekatan penelitian
yang digunakan meliputi temuan-temuan yang tidak diperoleh melalui prosedur
statistik atau bentuk hitungan lainnya. Dengan sumber data yang terbagi menjadi
dua yaitu sumber data primer yang diperoleh dari hasil wawancara maupun
observasi langsung dengan kepala kantor, karyawan dan jamaah serta sumber data
sekunder yang diperoleh dari berbagai literatur yang relavan dengan pembahasan
penelitian. Metode pengumpulan data yaitu meliputi observasi, wawancara, dan
dokumentasi untuk selanjutnya data yang terkumpul dianalisis melalui penyajian
data dan baru kemudian dilakukan penarikan kesimpulan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa PT Najah cabang kota Pekalongan
dapat meningkatkan jumlah jamaah dimana dari hasil perkembangan jamaah yang
semakin bertambah dari tahun 2016 sampai 2018. Dimana pada tahun 2016
jumlah jamaah umroh dari 47 meningkat ditahun 2018 yaitu 124 jamaah. Namun
untuk jamaah haji plus sendiri masih belum ada kenaikan dan mengalami
penurunan dari tahun 2016 12 menjadi 11 ditahun 2018. PT Najah dapat
meningkatkan jumlah jamaaah dengan menerapakan marketing mix 4P
product,promotion,price dan placement. Serta menerapkan prinsip-prinsip
pemasaran syariah. Penulis mendapat beberapa temuan diantaranya yaitu strategi
produk yang ditawarkan bervariatif dan kualitas pelayanannya sangat bermutu
sesuai dengan keinginan para calon jamaah. Harga yang sangat kompetitif serta
promosi yang sangat efektif dengan menggunakan pendekatan emosional dengan
calon jamaah.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Program Umrah dan Haji, Konsep
Pemasaran Syariah.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Setiap perusahaan selalu berusaha untuk dapat tetap hidup,
berkembang, dan mampu bersaing.! Dalam rangka inilah, maka setiap
perusahaan selalu menetapkan dan menerapkan strategi dan cara
pelaksanaan kegiatan pemasaran. Kegiatan pemasaran yang dilakukan,
diarahkan untuk dapat mencapai sasaran perusahaan yang dapat berupa
tingkat laba yang diperoleh perusahaan dalam jangka panjang dan share
pasar tertentu serta total unit dan total volume penjualan tertentu dalam
suatu jangka waktu tertentu.?Pemasaran memiliki peran pokok dalam peta
bisnis suatu  perusahaan dan  berkontribusi  terhadap strategi
produk.Perusahaan  baik berskala nasional ataupun internasional
membutuhkan seorang marketer handal untuk memasarkan produk atau

jasa.

Pada kondisi usaha seperti sekarang ini, pemasaran menjadi
pendorong untuk meningkatkan penjualan sehingga tujuan perusahaan dapat
tercapai, wawasan tentang pemasaran menjadi penting bagi perusahaan pada
saat dihadapkan pada beberapa permasalahan, seperti menurunnya

pendapatan perusahaan yang disebabkan oleh turunnya daya minat

!Cahyo, Putranto Deo Leonardus, “Analisis Strategi Bersaing Pada UKM Batik
SyafiraSurabaya”.Dalam Jurnal Fakultas EkonomiDan Bisnis,Jurusan Ekonomi Manajemen,
Surabaya: UniversitasNarotamaSurabaya.

2 Sofian Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), him. 197-198



konsumen terhadap produk ataupun jasa sehingga melambatnya perusahaan
untuk berkembang.®Pemasaran merupakan bagian penting dalam kehidupan
seorang muslim dan bias dijadikan katalisator hubungan transcendental
muslim dengan tuhannya. Dengan kata lain bertransaksi dalam pasar

merupakan ibadah seorang muslim dalam kehidupan ekonomi.

Indonesia merupakan negara muslim terbesar di dunia, sekitar 80%
penduduk Indonesia adalah muslim. Pada umumnya masyarakat muslim
Indonesia melaksanakan umrah menuju Masjidil Haram di Arab Saudi
melalui travel umrah atau sebuah perusahaan travel atau biro perjalanan
yang khusus menyelenggarakan jasa perjalanan umrah yang banyak tersebar
di Indonesia. Biro perjalanan tersebut menyediakan berbagai fasilitas yang
memudahkan jamaah, sehingga konsentrasi jamaah hanya pada pelaksanaan

ibadah umrah saja di Masjidil Haram di Mekkah dan Madinah.*

Haji merupakan ibadah yang sangat istimewa bagi umat islam dan
hukumnya fardhu ain bagi muslimin dan muslimah yang telah mampu atau
sanggup mengerjakannya.® Kewajiban haji adalah kewajiban yang harus di
tunaikan satu kali dalam seumur hidup yaitu bagi mereka yang beragama
islam, baligh, mumayis, berakal sehat dan bagi yang mampu untuk

melaksanakannya. Ibadah haji merupakan ibadah yang nyata dan

3Nurul huda, hamid khudori , Rizal pahlevi, Baddrusadyah dea mazaya dian sugiarti
Pemasaran syariah teori dan aplikasi (Jakarta, PT Karisma Utama, 2017)him : 1

4 Reyhan Risqullah Manggabarani, Analisis Pengaruh Strategi Pemasaran Dalam
Peningkatan Daya Saing Dalam Memilih Paket Umroh Pada Biro Perjalanan Pt. Maktour Di
Makassar (Universitas Hasanudin, Fakultas ekonomi dan bisnis islam) Skripsi 2014

5M. Hasbi ash-Shiddieqy, Pedoman Haji, Cet.Ke-1 (Semarang : Pustaka Rizki
Putera,2009), him.1



persaudaraan antar muslim sedunia, haji merupakan mu’tamar tahunan atau
silahturahmi akbar dimana mereka dapat bertukar pengalaman, menyatukan
visi dan presepsi progam dan ajuan memajukan islam di negeri masing-
masing setelah mereka kembali dari ibadah hajinya. Umrah juga merupakan

suatu ibadah yang dianjurkan setiap muslim yang mampu.

Meskipun hukumnya sunnah ibadah umroh merupakan ibadah yang
di idamkan oleh setiap umat islam di jaman sekarang, terutama bagi mereka
yang telah melaksanakan ibdah haji dan ingin mengulang lagi tetapi melihat
daftar tunggu haji yang semakin lama. Bimbingan jama’ah haji merupakan
bagian dari pembinaan, pelayanan, dan perlindungan terhadapan jamaah
haji yang menjadi salah satu tugas pemerintah sebagaimana amanat undang-
undang nomer 13 tahun 2008 tentang penyelanggara ibadah haji.

Table grafik 1.1
Adapun data statistic table kuota ibadah haji sebagai berikut :
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®Dektorat Jendral penyelenggaraan Haji dan umrah kementrian agama RI Manasik Haji
dan Umrah ( Jakarta, 2015)



Berdasarkan data stastistik dari pemerintah  dijelaskan bahwa
peminat haji dan umroh dari tahun ke tahun semakin meningkat.
Menghadapi persaingan biro perjalanan umrah, pihak perusahaan PT. Najah
menerapkan strategi pemasaran yang memahami bahwa melalui strategi
yang kuat akan mudah memenangkan persaingan dalam merebut daya saing.
Strategi yang diterapkan meliputi strategi marketing mix.Strategi ini
diterapkan dalam rangka meningkatkan daya saing dalam memilih paket
umrah pada biro perjalanan PT. Najah.strategi pemasaran untuk
meningkatkan daya saing konsumen dalam memilih paket umrah pada biro
perjalanan. Adapun paket umrah yang ditawarkan antara lain umrah plus
dan haji kuhsus.’

Agar mampu melewati target yang ditetapkan, sehingga penting
untuk diketahui pengaruh penerapan strategi pemasaran yang dilihat dari
aspek segmentasi, target dan posisi pasar terhadap peningkatan daya saing.
PT. Najah di Pekalongan merupakan salah satu perusahaan biro perjalanan
wisata ibadah umrah dan haji. Dalam menjalankan usahanya PT. Najah
harus mampu bersaing dengan perusahaan yang bergerak dalam bidang
yang sama. Untuk itu perusahaan menerapkan daya saing sebagai arah untuk
menciptakan berbagai peluang pasar yang dapat menguntungkan.
Perusahaan harus banyak meningkatan kualitas serta kreatifitas dan inovasi

agar mampu bersaing dengan biro jasa perjalanan umroh dan haji yang

"Wawancara pimpinan PT Najah cabang Pekalongan



sudah ada duluan maupun yang akan muncul setelah PT Najah ada dikota
Pekalongan.

Tabel 1.2
Data Jumlah Jamaah Ibadah Umrah Dan Haji Di beberapa Biro Travel

Kota Pekalongan

Thn ° Najah Albaika Alfairus salima Wisata
u

m Umroh Haji Umroh  Haji Jmroh Haji  Umroh Haji

b016 0 47 2 36 133 106 1 57
e

017 P11 | 159 153 39 | 05 B
r

018 124 11 173 151 B84 5 30 >

data kantor PT Najah, PT Alfairus, PT Albaika, PT Salima wisata
cabang kota Pekalongan 2018

Dari data di atas dapat di lihat bahwa ketatnya persaingan antara
biro travel satu dengan lainnya. Berdasarkarkan penelitian penulis, masih
ada penurunan dalam tingkat peminat ibadah haji plus dari tahun 2016
sampai 2018.Strategi adalah upaya yang dimiliki individu dan unsur-unsur
yang ada dalam organisasi untuk memiliki keterampilan dan memanfaatkan

sumber daya sesuai dengan kondisi lingkungan kerja.®

Komponen dalam strategi sebuah perusahaan pertama-tama harus
ada pemetaan konsumen, darimana saja kelompok konsumennya, aspek
psikografis dan sebagainya setelah diadakan segmentation, maka dapat

diarahkan targeting.apakah semua segment akan menjadi target market

8 Buchori Alma, Manajemen pemasaran dan pemasaran jasa ( Bandung : Alfabeta,
oktober 2018) him :250



lemabaga. Alternatif targeting ini tentu bergantung pada ketersediaan
kapasitas perusahaan, masalah keunggulan kompetetif yang dimiliki, situasi
persaingan pada umumnya serta kondisi pada lingkungan, ekonomi politik
dan sebagainya.®

Jadi  disini  perusahaan menganggap konsumen  sebagai
patner.Perusahaan harus menjaga hubungan baik dalam jangka panjang
dengan konsumen.Relationship marketing ini sangat menekankan menjaga
dan selalu memperbaiki hubungan dengan langganan yang ada ketimbang
mencari langganan baru.filosofi ini berlandasan pada asumsi dan kenyataan
bahwa jauh lebih murah mempertahankan langganan daripada menarik atau
merekrut seorang pelanggan baru.Banyak kesalahan dilakukan oleh
perusahaan yang selalu bekerja keras mencari langganan, tetapi mereka
kurang memelihara, kurang memperhatikan langganan yang sudah
diperoleh.°

PT. Najah cabang Pekalongan mampu mengemban visi, misi dan
tujuannya dalam rangka meningkatkan daya saing.Pihak pimpinan
manajemen bersama dengan karyawannya berupaya menerapkan strategi
pemasaran sebagai strategi inti atau strategi kunci untuk meningkatkan daya

saing.

°Buchori Alma, Manajemen pemasaran dan pemasaran jasa ( Bandung : Alfabeta,
oktober 2018) him :265-267
9Joko, Tri Utomo, “Lingkungan, Bisnis dan Persaingan Bisnis Ritel”,Jurnal Fakultas

Ekonomi Vol. 5. No. 1. Juni 2010. Surabaya: STIE PelitaNusantara Surabaya.hlm.21



Dari latar belakang masalah di atas, peneliti bermaksud melakukan
penelitian tentang Strategi pemasaran umroh dan haji sebagai peningkatkan
jumlah jama’ah PT Najah cabang Pekalongan terkait dengan strategi bauran
pemasaran dan persaingan bisnisnya. Untuk itu peneliti tertarik melakukan
penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran Program Umroh Dan Haji
Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Jama’ah ( Studi Kasus PT Najah
Cabang Pekalongan)”

RumusanMasalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dipaparkan, maka
rumusan masalah yang akan dibahas dalam penelitian ini adalah
sebagaiberikut:

1. Bagaimana strategi pemasaran PT Najah cabang Pekalongan dalam
meningkatkan jumlah jama’ah ?

2. Apa saja faktor pendukung dan penghambat PT Najah cabang
Pekalongan dalam meningkatkan jumlah jama’ah ?

Tujuan Penelitian

Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran PT Najah cabang Pekalongan
dalam meningkatkan jumlah jama’ah.
2. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat apa saja PT

Najah dalam meningkatkan jumlah jam’ah.

Manfaat Hasil Penelitian



Manfaat penelitian “Strategi pemasaran program umroh dan haji
dalam upaya meningkatkan jumlah jama’ah (studi kasus PT Najah Cabang

Pekalongan)” adalah sebagai berikut:

1. Secara teoritis.

Bagi akademis penelitian ini dapat menjadi referensi untuk
penelitian selanjutnya dengan berbagai perbaikan, serta menambah ilmu
pengetahuan dibidang ekonomi, khususnya tentang bagaimana strategi
pemasaran yang harus di terapkan pada perusahaan khususnya pada PT
Najah cabang Pekalongan.

2. Secara praktis.

Penelitian ini memberikan gambaran tentang tingkat perkembangan
perusahaan dalam menghadapi pesaing biro umroh lainya di pekalongan,
strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT Najah tersebut serta
kebijakan. Selain itu, juga memberikan gambaran tentang sistem
penerapan nilai-nilai  keislaman dalam pemasaran produk untuk
meningkatkan loyalitas mutu terbaik dalam pelayanannya kepada calon
jama’ah.

Kerangka Teori

Berdasarkan Teori diatas maka akan diketahui bahwa strategi
pemasaran akan mempengaruhi selera dan daya tarik konsumen dalam
memasarkan produknya, perusahaan harus pandai mengatur strategi

pemasaran dengan cara mempromosikan dan mengetahui keinginan dan



kebutuhan konsumennya. PT Najah adalah satu perusahaan yang bergerak

dibidang jasa yang mana perusahaan tersebut menjalankan usaha memiliki

beberapa strategi pemasaran yang sangat berpengaruh terhadap peningkatan
penjualan.

1. Produk , istilah sesuatu yang ditawarkan kepada pasar berupa barang
maupun jasa. Dalam menghasilkan produk, produsen hendaknya lebih
memperhatikan kebutuhan dan keinginan konsumen.

2. Harga, yaitu suatu konpensasi yang harus dilakukan untuk mendapatkan
sejumlah barang atau jasa. Dalam menetapkan harga produk,
perusuhaan harus memperhitungkan biaya produksi sehingga tidak
terlalu tinggi ataupun rendah.

3. Tempat/Distribusi, suatu tempat penyaluran barang maupun jasa yang
bertujuan untuk memudahkan konsumen mendapatkan barang atau jasa.
Dalam menetapkan tempat, perusahaan harus memperhitungkan
beberapa faktor untuk mendapatkan suatu strategi yang baik sesuai
target yang diinginkan agar mearik minat konsumen.

4. Promosi, kegiatan yang dilakukan perusahaan secara aktif atau agresif
untuk mendorong konsumen membeli barang atau jasa yang

ditawarkan. 1

Selain itu, perusahaan juga selalu mempunyai beberapa faktor

pendukung dan penghambat dalam melakukan strategi pemasarannya.

1M Ma’ruf Abdullah , Manajemen Bisnis Syariah. (Yogyakarta: aswaja Pressindo
2014)him.44
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E. Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan penelitian “Strategi pemasaran program

umroh dan haji dalam upaya meningkatkan jumlah jama’ah ( studi kasus PT

Najah Cabang Pekalongan)” terbagi menjadi lima bab.

BAB |

BAB Il

BAB Il1

PENDAHULUAN

Bab ini  merupakan  penjelasan-penjelasan  yang
berhubungan dengan masalah yang dibahas dalam bab-bab.
Penjelasan tersebut dirinci dengan urutan sebagai berikut:
latarbelakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian,
kegunaan hasil penelitian, serta sistematika penulisan.
TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini menguraikan mengenai teori-teori yang berkaitan
dengan permasalahan yang relavan dengan fokus penelitian
skripsi yaitu mengenai konsep pemasaran, konsep strategi
pemasaran, konsep pemasaran syariah, konsep haji dan
umroh , penelitian terdahulu.

METODE PENELITIAN

Bab ini menjelaskan tentang pendekatan dan jenis

penelitian, lokasi penelitian, subjek dan objek penelitian,



BAB IV:

BAB V

11

sumber data, teknik pengumpulan data, uji keabsahan
informasi, dan teknik analisis data.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini disajikan hasil penelitian serta
pembahasannya yang isinya adalah pembahasan mengenai
Strategi pemasaran program haji dan umroh dalam upaya
meningkatkan jumlah jamaah di PT Najah cabang
Pekalongan.

PENUTUP

Bab ini berisi kesimpulan dan saran. Kesimpulan berupa
butir-butir bernomor yang konsisten dengan rumusan
masalah dan analisis masalah. Sedangkan saran merupakan
rekomendasi dari penulis kepada pihak-pihak tertentu yang

berkaitan dengan penelitian.



BAB V

PENUTUP

A. Simpulan
Berdasarkan pembahasan terhadap strategi pemasaran paket ibadah
haji dan umroh dalam merekrut jamaah di PT. Najah maka penulis
berkesimpulan bahwa
1. PT Najah telah melakukan strategi pemasaran dengan menggunakan
bauran pemasaran atau marketing mix, yaitu melalui
produk, PT Najah memiliki produk yang berfariatif untuk
ditawarkan kepada calon jamaahnya. Adapun produk yang ditawarkan
olen PT Najah yaitu paket umroh promo. Paket umroh regular, paket
umroh plus, dan haji khusus.
harga, PT Najah cabang Pekalongan mempunyai harga yang
bervaritif dan berubah dalam tiap promonya. PT Najah tidak mematok
harga yang permanen untuk setiap paket yang akan didapatkan oleh
para jamaah umroh dan haji.
Promosi, Ada banyak jenis PT. Najah melakukan promosi untuk
produknya melalui periklanan,sales promosi, personal seling.
Tempat, disimpulkan PT Najah dalam memilih lokasi yang akan
digunakan untuk usaha berdasarkkan pemilihan yang matang dengan
memilih lokasi yang dekat dengan pemukiman penduduk Kkota

pekalongan. Cara yang dilakukan PT Najah cabang kota pekalongan

62
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untuk memberikan pelayanan yang nyaman adalah dengan ruangan
yang sudah berAC, dan sofa yang nyaman untuk para calon jamaah.

2. Faktor penghambat dan pendukungnya PT Najah cabang kota
Pekalongan dalam bauran pemasaran adalah sebagai berikut,

Produk PT. Najah mempunyai hambatan dalam melakukan
inovasi produk PT Najah juga belum banyak dikenal oleh masyarakat
kota pekalongan faktor pendukungnya PT. Najah didukung dengan
produk yang mempunyai kualitas yang baik.

Harga, PT. Najah mempunyai hambatan seperti peraturan
pemerintah, biaya dollar biaya administrasi persaingan harga dari biro
lain untuk faktor pendukunya PT. Najah didukung dengan harga yang
lebih sesuai dengan faselitas yang di dapatkan, mengutamakan
kualitas.

Promosi, PT. Najah di dukung dengan teknologi masa Kini
snamun masih mempunyai berapa faktor kendala dalam melakukan
promosi seperti pegawai baru yang notabennya bukan orang
pekalongan sehingga masih binguing dengan budaya dan perilaku
masyarakat pekalongan, yang kedua marketing nelum memahami
betul bagaimana strategi promosi pesaing biro yang sudah berdiri
dahulu.

Tempat, Faktor pendukung dalam tempat PT. Najah mempunyai
cabang kantor yang strategis sehingga mudah dijangkau masyarakat

Kota Pekalongan. Dalam strategi tempat PT. Najah Untuk faktor
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penghambatnya, dalam biaya permodalan, penyewaan, tempat, kantor
cabang, dan ketika tempat tersebut sudah habis kontraknya PT. Najah
harus memperpanjang dan kemungkinan harus berpindah tempat
kantor cabang sehinnga membingungkan para calon jamaahnya.
B. Saran
1. Bagi pemilik
Dalam strategi pemasaran PT Najah cabang Pekalongan menunjukan
perlunya merekrut tenaga kerja yang berkualitas dan berpengalaman
serta berkompeten, sehingga selalu memberikan ide dan iovasi terbaru
untuk meningkatkan jumlah jamaahnya. Serta dalam hal pengelolaan
strategi tenaga kerja yang berkualitas mampu memperhatikan dan
mengoptimalkan strategi pemasarannya. Sebagai perusahaan dalam
bidang jasa disarankan untuk pihak pengelola membuat visi dan misi
agar lebih terarah dengan jelas bagaimana perusahaan akan berjalan.
Karena kurangnya pengembangan usaha maka harus mencari
alternative strategi yang dapat membantu dalam mengembangkan usaha
yang dilakukan.
2. Bagi peneliti selanjutnya dapat meneliti mengenai strategi pemasaran
dalm meningkat jumlah jamaah dengan menggunakan metode lain agar

menyempurnakan penelitian ini.
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LAMPIRAN 1

Pedoman wawancara Strategi pemasaran program umroh dan haji dalam

meningikatkan jumlah jamaah (Studi kasus PT Najah cabang kota Pekalongan)

1.

2.

Sejak kapan PT Najah cabang Pekalongan berdiri?

Bagaimana latarbelakang berdirinya PT Najah cabang Pekalongan ?

Apa visi dan misi dari PT Najah cabang Pekalongan sendiri?

Bagaimana dengan struktur organisasinya pada perusahaan PT Najah cabang
Pekalongan ?

Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan karyawan agar masyarakat
mengenal biro jasa umroh dan haji plus PT Najah cabang Pekalongan?

Berapa harga di terapkan PT Najah?

Produk apa saja yang ditawarkan PT Najah cabang Pekalongan?

Bagaimana PT Najah cabang Pekalongan dalam merekrut karyawan?

Fasilitas apa saja yang didapatkan para jamaah saat menggunkan biro jasa PT

Najah?

10.Berapa jumlah jamaah pada tahun 2016-2018 apakah ada penurunan dan

peningkatan?

11.Faktor pendukung dan penghambat apa saja yang dialami PT Najah cabang kota

Pekalongan?



LAMPIRAN 2
Hasil Observasi dengan pimpinan PT Najah cabang kota Pekalongan
Tanggal : 13 Januari 2019
Waktu : 13.00-14.00 WIB
Tempat  : Kantor PT Najah Cabang Kota Pekalongan

Narasumber: Isabudin
1. Sejak kapan PT Najah cabang Pekalongan berdiri
Sejak tahun 2016

2. Bagaimana latarbelakang berdirinya PT Najah cabang Pekalongan?
Dulu PT Najah hanya berdiri dikantor pusatnya saja yaitu dikota
Semarang, karena kota Pekalongan merupakan kota santri dengan
julukannya, alhasil kami tim jajaran PT Najah mempunyai inisiatif untuk
mengembangkan perusahaan kami dengan cara salah satunya mendirikan
cabang di kota Pekalongan. Sebelumnya kami survei dibeberapa tempat
untuk mendapatkan lokasi yang strategis sebagai kantor cabang baru kami.
Setelah mendapatkan beberapa perhitungan, akhirnya kami memilih
tempat di sini, karena disini mempunyai kelebihan dekat dengan pusat kota
Pekalongan, dekat masjid agung kauman pekalongan, dan dekat dengan
fasilitas umum serta pemukiman warga muslim di kota Pekalongan.

3. Apa visi dan misi dari PT Najah cabang Pekalongan?

(13

PT Najah mempunyai motto “ Kepercayaan anda adalah amanah kami”
kami siap melayani dalam ibadah haji dan umroh anda supaya
mendapatkan haji/lumrah yang mambrur. PT Najah juga mempunyai visi

dan misi sebagai berikut : Visi : Menjadi biro perjalanan haji plus dan



umrah yang amanah dan terpercaya dengan memberikan pelayanan terbaik
untuk para jamaah. Dan Misi Menghantarkan para jamaah haji plus dan
umrah untuk menggapai kekhusukan beribadah dengan didampingi

pembimbing yang berpengalaman.

4. Bagaiamana struktur organisasi di kantor PT Najah cabang
Pekalongan?
Direktur utama : Muhammad Muchtar, Wakil Direktur : Dyah hersti
andarini, Penanggung jawab PT Najah cabang Pekalongan : Isabudin,
Staff PT Najah cabang Pekalongan : Much. Gofur sebagai marketing,
Anggita cipta haning tyas sebagai admin, Wizna hidayati sebagai admin,
M. Nurul imam sebagai marketing.

5. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan karyawan agar
masyarakat mengenal biro jasa umroh dan haji plus PT Najah?
Agar masyarakat lebih mengenal, maka PT Najah cabang Pekalongan
melakukan beberapa promosi melalui brosur, spanduk, radio, baliho,
internet dan media social seperti facebook, instragram, twetter dan blogger.
PT Najah cabang Pekalongan juga memanfaatkan even-even yang ada di
Pekalongan seperti jalan sehat, pengajian akbar.

6. Berapa harga yang di terapkan PT Najah cabang Pekalongan?
Untuk harga sendiri PT Najah tidak mempunyai harga tetap, karena harga
setiap tahun bahkan terkadang harga sekarang dan bulan depan berbeda.
Dan harga yang kami tawarkan sekitar 23-35jt tergantung pemilihan paket

yang jamaah pilih. Setiap paket mempunyai fasilitas yang berbeda. Tapi



jangan takut, setiap semua fasilitas yang semua kami berikan itu fasilitas
yang sangat baik, nyaman terpercaya untuk jamaah kami.

Produk apa saja yang ditawarkan PT Najah cabang Pekalongan?
Untuk produknya ada dua yaitu umroh dan haji plus mbak, dan umrohnya
ada beberapa jenis yang bisa dipilih para calon jamaah yaitu ada Umroh 2
jumat, Umroh promo/regular, Umroh Ramadhan, Umroh Plus Eropa,
Umroh Plus Agsho, Umroh Plus Dubai Plus Abu Dhabi, Umroh Plus Turki,
Umroh Plus Mesir

Bagaimana PT Najah cabang Pekalongan dalam merekrut karyawan?
Saya selaku pimpinan PT Najah cabang Pekalongan dalam memilih
karyawan itu mempertimbangkan beberapa halnya mbak, seperti SDM,
lulusan minimal, pengalaman, karena perusahaan ini menyangkut tentang
agama jadi harus memilih karyawan yang tahu tentang pedoman islam,
pedoman haji, pedoman umroh dan pastinya itu harus orang muslim.
Fasilitas apa saja yang didapat para jamaah saat menggunakan biro
jasa umrlh PT Najah cabang Pekalongan?

Untuk fasilitasnya seperti biro umroh yang ada pada biasanya seperti
pakaian ihrom, buku panduan, makan sudah ditanggung PT Najah, hotel
semua berbindang minimal bintang 4 dan pastinya dekat dengan masjidil
haram, tidak memilih hotel jauh karena menyusahkan para jamaah, selalu
mengutamakan kenyamanan jamaah dengan pesawat yang terbaik seperti

garuda, emirat dan lainnya.



10.

11.

Berapa jumlah jamaah pada tahun 2016-2018, apakah ada
peningkatan atau penurunan?

Untuk umrohnya karena baru berdiri di tahun 2016, PT najah baru
menggaet jamaah sebanyak 47 dan mengalami peningkatan pada 2017
yaitu 211, namun karena ada beberapa faktor ditahun 2018 mengalami
menurunan menjadi 124. Dan untuk haji plusnya PT Najah mempunyai
jamaah tahun 2016 yaitu 12 jamaah, tahun 2017 yaitu 7 jamaah dan tahun
2018 mendapatkan 11 jamaah haji plus.

Faktor penghambat dan pendukung apa saja yang dialami PT Najah
cabang Pekalongan untuk saat ini dalam melakukan strategi
pemasarannya?

Pada PT Najah itu untuk faktor pendukungnya ada mbak, seperti PT Najah
sebelumnya kan sudah diakui kelegalitasnya, dan sudah dikenal bagus
dipusatnya di semarang. Tinggal lebih banyak dikenalkan saja
dipekalongan, itu merupakan tugas kami. Fasilitas yang baik, tempat kantor
yang sangat strategis, mudah dijangkau masyarakat juga mempunyai nilai
plus sendiri dimata calon jamaah. Sehingga dengan begitu banyak jamaah
yang lebih tahu dan kenal terhadap PT Najah cabang Pekalongan yang baru
didirikan ini. Dan untuk faktor penghambatnya ekstra dalam mengenalkan
ke para calon jamaah maupun masyarakat umum itu yang utama, dan yang
kedua tentang bagaimana perusahaan harus punya inovatif dalam
produknya agar jamaah yang sudah mencoba PT Najah maupun belum

pernah menggunakan jasanya itu tidak lari ke biro umroh lainnya yang



lebih menarik, seperti umroh plus eropa, turki, dubai, dan masih banyak
penawarannya lainnya. Selain harus perlunya banyak inovatif, kami harus
selalu memperbarui produknya, fasilitasnya, agar jamaah selalu nyaman

dalam menggunakan PT Najah ini.



Tanggal : 18 Januari 2019

Waktu : 10.45 WIB — Selesai

Tempat : PT Najah cabang kota Pekalongan

Narasumber : Anggita

1.

4.

Ada berapa karyawan yang ada pada PT Najah cabang Pekalongan?
Ada 4 karyawan

Apakah karyawan disini mempunyai tugas masing-masing?

lya, disini ada beberapa karyawan yang mempunyai tugas sendiri namun
disini karyawan juga harus bisa semuanya dalam menangani calon jamaah,
seperti saya kan di staff adminitrasi tapi disini saya juga harus bisa
memasarkan produknya ketika ditanya para calon jamaah. Begitupun juga
dengan karyawan lainnya.

Apakah ada peraturan khusus yang ada pada PT Najah cabang
Pekalongan?

Untuk peraturan Kkhusus itu tidak ada, seperti umumnya saja pada
perusahaan biro jasa umroh lainnya.

Apakah karyawan dituntut untuk Kkreatif dan inovatif dalam
memasarkan produknya ?

lya mbak, disini kan kita satu tim, jadi harus bareng-bareng berfikir untuk
memajukan dan mengembangkan PT Najah cabang Pekalongan, setiap
pagi kita selalu breffing dan meeting setiap bulannya memikirkan ide ide

yang akan dibuat kedepannya.



5. Contoh pelayanan yang bagaimana yang didapat para calon jamaah
apabila ingin menggunakan jasa PT Najah?
Pelayanannya kami dituntut untuk selalu ramah, fleksibel dan bisa masuk
kedalam emosi calon jamaah mbak, artinya kita selalu menganggap
jamaah itu sebagai teman, patner dan bukan sebagai pembeli saja, jadi kita
itu selalu di tuntut humble dalam menangani jamaah. Informasi yang kami
sampaikan juga tidak pernah dibuat-buat, artinya nyata dalam segi
pelayanan yang akan didapat para jamaah apabila melakukan ibadah

umroh maupun haji plus.



Tanggal : 18 Januari 2019

Waktu :17.00 WIB — Selesai

Tempat : Kergon kota Pekalongan

Narasumber : Diyah Hagigiyah

1. Apakah anda pernah menggunakan biro jasa PT Najah cabang

4.

Pekalongan?

Ya mbak, saya pernah menggunakan jasa PT Najah pada tahun 2018,
waktu itu saya bersama ibu saya umroh bersama.

Bagaiamana pelayanan yang ada di PT Najah cabang Pekalongan?
Pelayanannya terkesan ramah karyawannya, saya tidak merasa risih
bertanya sama mas gufron yang waktu itu membantu saya. Kalo untuk
pelayanan dalam hal dimekah, menurut saya sudah baik, memberikan
segala kebutuhan yang saya butuhkan mbak.

Bagaimana dengan fasilitas yang ada pada PT Najah cabang
Pekalongan?

Fasilitas sesuai dengan harga yang diberikan, waktu itu saya umroh 13 hari,
disana hotelnya sangat dekat, bagus dan masjidnya hanya didepan saja,
saya tidak capek jalan kaki jauh.

Apakah PT Najah masih ada kekurangan dalam hal melakukan
pelayanannya kepada para jamaah seperti ibu?

Kalau menurut saya semuanya sudah bagus, baik mereka ramah semua.

Namun untuk kekurangannya mungkin dari segi harga kali ya mbak.



Soalnya di luar sana masih ada biro lain yang lebih murah lagi mbak .
walaupun saya belum pernah nyoba biro jasa lain sih mbak.

. Apa saja yang harus dibenahi PT Najah dalam segi pelayanan serta
pemasarannya bu ?

Mungkin menurut saya kan sebagai ibu rumah tangga yang kurang keluar
rumah karena masih mengurus anak, seharusnya karyawan lebih banyak
program jemput bola deh mbak, jadi kalau jamaah yang tidak bisa

mendaftarkan diri kekantor, mereka bisa siap dan legowo datang kerumah.



DAFTAR RIWAYAT HIDUP

IDENTITAS DIRI
Nama - Hikmah Kurniawati
NIM 2013114329
Tempat, tanggal lahir : Pekalongan, 8 April 1995
Jenis kelamin : Perempuan
Agama - Islam
Alamat : JI. Selat Karimata rt.1 rw.3 Bandengan Pekalongan
Alamat email : hikmahkurniawati@yshoo.com
Nomor Handphone - 085325238593
IDENTITAS ORANG TUA
Nama Ayah - Kaliri
Nama Ibu : faizatun
Agama : Islam
Alamat - J1. Selat Karimata rt.1 rw.3 Bandengan Pekalongan
RIWAYAT PENDIDIKAN
1. SDN 01 Bandengan Lulus Tahun 2007
2. SMP N 8 Pekalongan Lulus Tahun 2010
3. SMK N 2 Pekalongan Lulus Tahun 2013
4. TAIN Pekalongan Lulus Tahun 2019

Demikian daftar riwayat hidup saya buat dengan sebenar — benarnya untuk
digunakan seperlunya:
Pckalongan, 10 November 2019
Penulis

Hi Kurniawati

2013414329



LAMPIRAN 3

Kepada Yth,
:lmpmn PT. NAJAH Cabang Pekalongan
|-

Tempat

Assalamu'alalkum Wr.Wb.

Diberitahukan dengan hormat bahwa mahasiswa:
Nama + Hikmah Kurniawati
NIM 12013114329
adalah mahasiswa Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN
Pekalongan. Mahasiswa Sebagaimana tersebut diatas akan melakukan penelitian di
lembaga/wilayah yang Bapak/Ibu Pimpin guna keperluan menyusun skripsi dengan judul:
“Strategl Pemasaran Progam Umroh Dan Haji Dalam Meningkatkan Jumlah Jama'ah
(Studi Kasus PT. NAJAH Cabang Pekalongan)”.

Sehubungan dengan hal tersebut, dimohon bantuan Bapak/Ibu mengizinkan
mahasiswa yang bersangkutan mengadakan riset guna penelitian skripsi tersebut.

Demikian atas kebijaksanaan, izin dan bantuan Bapak/Ibu, kami sampaikan terimakasih.

:“i Wassalamu'alaikum Wr.Wb.

A.n Dekan
Ketua Jurusan Ekonomi Syariah

—

{ Agus Fakhrina




LAMPIRAN 4




LAMPIRAN 5
DOKUMENTASI PENELITIAN

Gambar 6.1

Lokasi penelitian dan wawancara oleh peneliti di PT. NAJAH Cabang Kota

Pekalongan




Gambar 6.3

Pelayanan dengan konsumen

Gambar 6.4

Perjalanan umroh PT. Najah




