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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil
Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan Menteri
Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia N0.0543b/U/1987.

Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap ke dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus inguistik
atau Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi itu
adalah sebagai berikut:

1. Konsonan
Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang didalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini 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.

':i;léf Nama Huruf Latin Keterangan
| Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan
< Ba B Be
& Ta T Te
& Sa S es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
d Ha H ha (dengan titik di bawah)
d 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

o Syin | Sy es dan ye
ol Sad S es (dengan titik di bawah)
ol Dad D de (dengan titik di bawah)
5 Ta T te (dengan titik di bawah)
B2} Za Z zet (dengan titik di bawah)
[ ‘ain ‘ koma terbalik (di atas)

£ Gain |G ge

] Fa F Ef

é Qaf | Q Qi

d Kaf | K Ka

J Lam |L El

p Mim M Em

o Nun N En

3 Wau | W We

° Ha H Ha

4 Hamzah |’ Apostrof

¢ Ya Y Ye

2. Vokal




Vokal tunggal Vokal rangkap Vokal panjang

i:A i:ﬁ

3. Ta Marbutah
Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/
Contoh:

Lian b 0 Ditulis mar atun jamilah

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/
Contoh:
dab 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
o Ditulis al-bir

5. Kata sandang (artikel)
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Kata sandang yang diikuti oleh huruf “huruf syamsiyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf yang sama dengan

huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:
il Ditulis asy-syamsu
da Y Ditulis ar-rajulu
5 ) Ditulis as-sayyidah

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

dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:
gl Ditulis al-gamar
& Ditulis al-badr’
Jd 3 Ditulis al-jaldl

Huruf Hamzah
Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetatpi, jika
hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah itu

ditransliterasikan dengan apotrof /’/.

Contoh:
Cipal Ditulis umirtu
£ o Ditulis syai’un
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ABSTRAK

Aulidia Imamah. 2021. Bauran Pemasaran Biro Perjalanan Umrah PT Furgon
Wisata Hakiki. Skripsi Fakultas Ushuluddin Adab dan Dakwah Jurusan
Manajemen Dakwah Institut Agama Islam Negeri Pekalongan. Pembimbing:
Teddy Dyatmika, M.Kom.

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Biro Perjalanan, Umrah.

Pemasaran merupakan suatu aspek hal yang penting di dalam kegiatan
bisnis sebagai rancangan untuk penentuan rencana dari produk, harga, promosi,
tempat/disribusi, orang/sumber daya, bukti fisik dan proses. Apalagi pada era
globalisasi saat ini yang mengakibatkan adanya persaingan di dalam bisnis yang
tidak bisa untuk dihindari sebab banyaknya para pesaing. Biro perjalanan
merupakan salah satu usaha yang bergerak dibidang jasa. Biro perjalanan umrah
merupakan suatu badan usaha yang menyediakan layanan dengan memberikan
pelayanan tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan dunia perjalanan umrah.

Rumusan masalah pada penelitian ini adalah (1) bagaimana bauran
pemasaran Biro Perjalanan Umrah PT Furgon Wisata Hakiki? (2) bagaimana
hambatan dan tantangan dalam bauran pemasaran pada biro perjalanan Umrah PT
Furqon Wisata Hakiki?. Tujuan penelitian (1) untuk dapat mengetahui dan
menganalisis bauran pemasaran biro perjalanan umrah PT Furqon Wisata Hakiki.
(2) untuk dapat mengetahui dan menganalisis hambatan dan tantangan dalam
bauran pemasaran yang dilakukan oleh biro perjalanan umrah PT Furgon Wisata
Hakiki.

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif. Penelitian ini termasuk
penelitian lapangan dengan metode pengumpulan data menggunakan metode
observasi, wawancara dan dokumentasi. Analisis yang digunakan dalam
penelitian ini adalah analisis deskriptif.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran yang dilakukan PT Furqon
Wisata Hakiki dengan menggunakan bauran pemasaran 7P (produk, harga,
promosi, tempat/disribusi, orang/sumber daya, bukti fisik dan proses) telah
dilaksanakan secara terstruktur dan terarah cukup baik. PT Furqon Wisata HKkiki
juga menggunakan sistem promosi berupa advertising, personal dan selling,
experience marketing, dari ketiga sistem promosi tersebut PT Furgon Wisata
Hakiki mempunyai promosi andalan yaitu experience marketing dalam merekrut
dan meningkatkan jumlah jamaah.
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A

BAB |

PENDAHULUAN

LATAR BELAKANG

Pemasaran yang berjalan baik bukanlah sebuah hasil dari
kebetulan, akan tetapi hasil pada sebuah perencanaan serta pelaksanaan
yang baik dan cermat.' Pemasaran memiliki arti yaitu suatu aspek hal
terpenting di suatu kegiatan bisnis sebagai rancangan untuk penentuan
rencana dari mulai produk, harga, promosi, tempat, orang, proses dan
bukti fisik. Pemasaran sendiri memiliki peran penting karena memiliki
kedudukan sebagai suatu perantara yaitu produsen dengan konsumen
ketika akan melakukan transaksi antara penjual dan pembeli yang
bertujuan untuk dapat memuaskan konsumen sesuai dengan keinginan
tersebut. Dengan begitu, suatu perusahaan ketika akan menjalankan
usahanya diperlukan pengembangan bauran pemasaran supaya perusahaan
tersebut mampu bertahan dalam dunia persaingan usaha yang memiliki
beraneka ragam yang berdampak pada persaingan usaha dengan yang

sejenis.

Kegiatan pemasaran selalu dilakukan pada tiap perusahaan ketika
telah menghasilkan suatu barang atau jasa tersebut, karena untuk mencapai
tujuan suatu perusahaan perlu adanya kegiatan pokok seperti pemasaran.

Suatu perusahaan juga diharapkan agar menjadi sebuah pasar yang harus

him. 4.

! Philip Kotler & Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008),



sesuai dengan keinginan para konsumen, apalagi pada era
globalisasi yang mengakibatkan adanya kompetitor di dalam bisnis yang
tidak bisa untuk dihindari sebab banyaknya para pesaing.? Bauran
pemasaran sendiri juga merupakan sebuah sistem dalam keseluruhan
kegiatan usaha dengan melalui proses perencanaan produk, penentuan
harga produk, sistem promosi produk, tempat mendistribusikan barang dan
jasa guna memuaskan dan dapat memenuhi kebutuhan konsumen,
orang/people untuk melayani kebutuhan konsumen, proses dalam

pemasaran perusahaan dan bukti fisik dari perusahaan.

Kebutuhan konsumen cenderung lebih diperhatikan oleh konsep
pemasaran. Philip Kotler menjelaskan bahwa, pemasaran yaitu suatu
proses pengaruh  timbal balik terhadap kelompok dengan
perorangan/individu untuk mendapatkan apa yang dibutuhkan atau
inginkan melalui pertukarkan suatu produk serta nilai terhadap individu
ataupun kelompok yang lainnya. Pada dasarnya salah satu hal yang dituju
dari bisnis perusahaan yaitu untuk dapat memberikan kepuasan kepada
konsumen. Dengan tercipta adanya kepuasan bagi para pelanggan agar
bisa memberikan suatu manfaat yaitu menjaga ikatan/hubungan agar

menjaga keselerasan suatu perusahaan dengan pelanggan.

Di dunia perekonomian, pemasaran memiliki arti sebagai salah

satu kegiatan yang telah membangun adanya suatu nilai terhadap ekonomi

2 Moh Rusdi, Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Pada

Perusahaan Genting Ud. Berkah Jaya, Vol. 6, No.2, Jurnal Studi Manajemen dan Bisnis 2019,

him.49.



yang kemudian suatu nilai tersebut berguna sebagai penentu harga suatu
barang atau jasa. Beberapa faktor terpenting untuk menciptakan suatu nilai
tersebut yaitu produksi, pemasaran, dan konsumsi. Diantara kegiatan
produksi dengan konsumsi pemasaran sendiri berperan sebagai

penghubung.®

Seringkali kali kita mengenal dengan konsep klasik yaitu Bauran
Pemasaran/Marketing Mix didalam ilmu marketing yang bertujuan untuk
melaksanakan penetrasi pada pasar, atau bagaimana supaya bisa
menembus suatu pasar sangat dibutuhkan adanya sistem dalam bauran
pemasaran terhadap pada masing-masing dari komponen. Oleh karena itu,
Assauri memiliki pendapat bahwa bauran pemasaran/marketing mix yaitu
suatu kombinasi dari antara variable/komponen atau suatu kegiatan
dimana merupakan inti pada pemasaran, kemudian variable tersebut dapat
diarahkan oleh suatu perusahaan yang bertujuan supaya dapat memberikan

pengaruh terhadap bagaimana reaksi pelanggan.

Dikatakan berkembang terhadap suatu perusahaan karena terdapat
adanya bauran pemasaran/marketing mix yang tepat serta bisa menarik
perhatian konsumen untuk membelinya, dikatakan baik ketika memiliki
pemahaman bisnis yang kokoh didalam dinamika pasar, kemudian
dilakukan pengkombinasian dengan kebutuhan dan keinginan, pesaing,

keterampilan sumber daya manusia, baik dalam ataupun luar. Bisa juga

% Rahayu Misis Juliana Wardani, Moh. Ah. Subhan ZA, Ahmad Ubaidillah, Analisis
Strategi Pemasaran Haji dan Umrah pada Tours and Travel Al Falah Lamongan, Vol.1, No.1,
Sawabib: Jurnal Keislaman 2020, him.1.



dengan kemampuan guna kombinasi bauran pemasaran, target riset pasar,
dan penempatan produk yang bisa mempengaruhi kemenangan dari
pesaing bisnis.* Dengan demikian penggunaan konsep bauran
pemasaran/marketing mix terhadap produk jasa dapat digabungkan
menjadi 7P, yaitu: produk/product, harga/price, tempat/place,
promosi/promotion, orang/people, proses/process, bukti fisik/physical

evidence.®

PT Furgon Wisata Hakiki yang beralamat di jalan Raya Wisata
Guci Km. 4 Desa Danawarih RT.004/002 Kabupaten Tegal merupakan
satu-satunya Pusat Biro Penyelenggara Perjalanan Ibadah Umrah yang
berada di Kabupaten Tegal yang telah mendapatkan kepercayaan sangat
baik dari masyarakat tegal dan sekitarnya. Letaknya yang strategis karena
berada di lokasi yang ramai dan terjangkau oleh semua orang karena
berada di pinggir jalan dan juga tidak membuka cabang dimanapun akan
tetapi jamaahnya sudah bisa tersebar hingga melingkupi Jawa Tengah. PT
Furqon Wisata Hakiki juga telah mengantongi izin resmi Kementerian
Agama Republik Indonesia Surat Keputusan (SK) Penyelenggara
Perjalanan Ibadah Umrah (PPIU) Nomor 25 Tahun 2018. Dalam merekrut
jamaah PT Furgon Wisata Hakiki merupakan satu-satunya biro perjalanan
umrah yang selalu memberangkatkan jamaah umrah lebih dari 100 jamaah

pada sekali pemberangkatan, jamaahnya pun sudah tersebar hingga

him. 89.

him. 41.

* Abdul Manap, Revolusi Manajemen Strategi, (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2016),

5 Gita Danupranata, Manajemen Perbankan Syariah, (Jakarta: Salemba Empat, 2015),



melingkupi Jawa Tengah. Hal ini yang menjadikan PT Furqon Wisata
Hakiki menarik dan lebih unggul dari biro perjalanan umrah yang lain
yang ada di kabupaten Tegal dalam merekrut jamaah umrah. Karena pada
biro perjalanan umrah lain yang berada di Kabupaten Tegal sangat jarang
ada yang bisa memberangkatkan jamaah lebih dari 100 jamaah umrah

pada satu kali pemberangkatan.®

PT Furgon Wisata Hakiki memiliki keunggulan dari biro
perjalanan lain yang berada di Kabupaten Tegal yaitu seperti PT Furgon
Wisata Hakiki sangat mengistimewakan jamaah umrah dengan fasilitas
dan pelayanan yang tidak membuat kecewa pada jamaah seperti dengan
letak lokasi pada hotel yang dekat dengan masjidil haram, harga lebih
terjangkau, pelaksanaan manasik yang dilakukan selama 2 hari hingga
jamaah sampai bisa dan paham dengan di dampingi oleh pembimbing

yang kompeten dan profesional dalam bidangnya.

PT Furgon Wisata Hakiki merupakan perusahaan yang bergerak
pada bidang jasa, dengan begitu sangat diperlukan adanya bauran
pemasaran pada perusahaan jasa tersebut agar mampu bersaing dan
berlomba-lomba untuk menarik jamaah umrah karena banyaknya
kompetitor dengan menggunakan bauran pemasaran yang efektif. Dalam
mencapai pemasaran yang efektif untuk diterapkan, perusahaan dapat

melihat dari bauran pemasaran. Hal ini yang menjadikan salah satu faktor

® Wawancara dengan Bapak Taufik Faizin, selaku pimpinan PT Furqon Wisata Hakiki,
pada tanggal 8 Maret 2021.



pertimbangan oleh konsumen ketika akan melakukan suatu keputusan

untuk membeli produk ataupun jasa.

Biro perjalanan merupakan salah satu usaha/bisnis yang bergerak
pada bidang perusahaan jasa. Biro perjalanan umrah merupakan suatu
perusahaan yang menyediakan layanan dengan melayani suatu hal yang

berkaitan dengan perjalanan pada umrah.

Biro perjalanan umrah sebagai suatu perusahaan yang bergerak
pada bidang jasa tidak akan lepas dari kompetitor maka ada berbagai usaha
dengan melakukan perkembangan pada usaha yakni dengan cara
melakukan sistem pemasaran yang berbeda/unik dan bisa didukung
dengan pelayanan yang sesuai aturan agar mampu bersaing dengan

kompetitor lain.

Pengenalan biro perjalanan umrah sendiri telah sedikit jarang di
iklankan dengan melalui media sosial atau dengan media komunikasi
seperti televisi dan radio. Dengan begitu pengenalan menggunakan
pengalaman mereka yang telah menunaikan ibadah haji dan umrah kepada
pembeli, tetangga, kerabat, keluarga, dan anggota yang telah
menggunakan pelayanan jasa biro perjalanan umrah. Dengan begitu
konsumen lain tidak merasa ragu ketika memilih pelayanan jasa biro
perjalanan umrah tersebut sehingga akan menimbulkan sebuah
kepercayaan menjadikan loyalitas terhadap layanan perusahaan

sebelumnya mereka gunakan dan loyalitas tersebut bisa dijadikan sisi



positif untuk biro perjalanan umrah tersebut. Dengan begitu, bisa
dikatakan konsumen telah menyebarkan sebuah informasi kepada calon

jamaah umrah secara word of mounth.’

Biro perjalanan umrah juga termasuk suatu instansi atau lembaga
yang menyediakan dan mengadakan pelayanan perjalanan untuk jamaah
yang akan menunaikan umrah. Perjalanan umrah ini memiliki tujuan agar
dapat memberikan pembinaan, memberikan pelayanan, dan memberikan

perlindungan untuk setiap jamaah umrah.®

Agar biro perjalanan sukses dalam memberikan kepuasan kepada
para jamaah umrah terdapat beberapa hal yang harus diperhatikan yaitu
memiliki karyawan yang profesional, adanya prasarana dan sarana yang
terdukung dan baik, tersedianya seluruh produk sesuai yang dibutuhkan,
bertanggung jawab terhadap para jamaah dari awal pemberangkatan
hingga akhir pemberangkatan, serta mampu dalam melayani dengan cepat
dan mampu agar memberikan suatu kepercayaan jaminan terhadap

jamaah.®

Berdasarkan pada uraian fakta yang telah dipaparkan sebelumnya,

maka peneliti sangat tertarik guna melakukan suatu penelitian tentang

" Nadiah Yustifa dan Edy Yulianto, Pengaruh Experiental marketing dan word Of
Mounth Terhadap Loyalitas Pelanggan (Survei pada Konsumen PT Alkhamdi global Wisata
periode umrah 2015 - 2017), Vol.57, No.1 Malang: Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) 2017, him.
47-48.

& Octania Grasella, “Strategi Pemasaran PT. Mudaris Mandiri Wisata Dalam
Meningkatkan Jumlah Jamaah Umrah Di Kota Pekanbaru”, (SKripsi - Manajemen Dakwah dan
Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, Riau, 2018), him. 1.

% Kasmir, Etika Costumer Service, (Jakarta: PT Grafindo Persada, 2005), him. 9.



Bauran Pemasaran Biro Perjalanan Umrah PT Furgon Wisata Hakiki ini,
untuk dapat mengetahui bagaimana bauran pemasarannya dan hambatan
serta tantangan yang ada di PT Furgon Wisata Hakiki. Bedasarkan hal
diatas maka penulis pun tertarik untuk dapat melaksanakan penelitian dan
menyusun skripsi dengan judul “BAURAN PEMASARAN BIRO

PERJALANAN UMRAH PT FURQON WISATA HAKIKI.”

. RUMUSAN MASALAH

Berdasarkan pada uraian latar belakang telah dipaparkan di atas,
supaya pembahasan tidak melebar dan terarah, maka penulis akan

merumuskan masalah sebagai berikut:

1. Bagaimana bauran pemasaran biro perjalanan umrah PT Furgon
Wisata Hakiki?

2. Bagaimana hambatan dan tantangan dalam bauran pemasaran pada
biro perjalanan umrah PT Furgon Wisata Hakiki?

. TUJUAN PENELITIAN

Berdasarkan pada rumusan masalah yang telah dipaparkan oleh penulis,

maka tujuan dari penelitian yang dapat dirumuskan sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui dan menganalisis bauran pemasaran biro perjalanan
umrah PT Furgon Wisata Hakiki.

2. Untuk menganalisis dan mengetahui hambatan dan tantangan dalam
bauran pemasaran yang dilakukan oleh biro perjalanan umrah PT

Furgon Wisata Hakiki.



D. MANFAAT PENELITIAN
Hasil dari penelitian ini dapat diharapkan untuk memberikan manfaat

sebagai berikut :

1. Manfaat Teorotis
Penelitian ini dapat diharapkan untuk bisa memperluas
pengetahuan, wawasan dan referensi dalam keilmuan tentang studi
bauran pemasaran/marketing mix. Dan bisa menjadi literature untuk
dapat mengembangkan ilmu pengetahuan khususnya mahasiswa

Manajemen Dakwah IAIN Pekalongan.

2. Manfaat Praktis
Penelitian ini memiliki harapan agar dapat memberikan suatu
manfaat serta saran kepada PT Furgon Wisata Hakiki dalam upaya
menerapkan bauran pemasaran Biro Perjalanan Umrah khususnya pada

PT Furgon Wisata Hakiki.

E. Penelitian Relevan
Setelah peneliti menelusuri dari berbagai sumber yang memiliki
keterkaitan antara penelitian dengan peneliti yang lain dengan topik yang
hampir sama, penulis bukanlah yang pertama dalam membahas tentang
bauran pemasaran umrah. Ada beberapa karya yang dapat dijadikan

rujukan untuk mendorong penulis skripsi adalah :

Pertama, ‘‘strategi pemasaran program umrah dalam upaya

meningkatkan jumlah jamaah pada ESQ Tour and Travel 165" Jakarta
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2015 karya dari Aceng Ahmad Farulroji. Skripsi ini membahas tentang
bagaimana strategi pemasaran suatu perusahaan umum dengan cara
membandingkan guna mengidentifikasi apakah langkah pada strategi
pemasaran yang telah dipakai oleh ESQ Tour and Travel sudah sesuai
aturan ataukah mempunyai strategi pemasaran tersendiri. Berbeda dari
penelitian yang telah dilakukan oleh Aceng Ahmad Fahrulroji ini, selain
pada perbedaan aspek pada objek, penelitian penulis membahas tentang
marketing mix yang dilakukan oleh PT Furqon Wisata Hakiki dalam
memasarkan paket umrah serta bagaimana hambatan tantangan dalam
bauran pemasaran pada Biro Perjalanan Umrah PT Furgon Wisata
Hakiki. Dalam kepenulisannya, penulis menggunakan motede analisis
kualitatif deskriptif sebagai teknik analisis data menggunakan teknik
pada pengumpulan data dengan melalui proses wawancara, observasi dan
dokumentasi. Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk menganalisis
bagaimana bauran pemasaran biro perjalanan umrah di PT Furgon Wisata

Hakiki.*®

Kedua, “Analisis Strategi Bauran Pemasaran Haji dan Umrah pada
PT NRA Tours and Travel Jakarta Selatan.” Jakarta 2013 karya dari
Muhammad Yusuf Sayudi. Skripsi ini membahas tentang bagaimana
strategi pemasaran yang telah dilakukan oleh PT NRA Tours and Travel
Jakarta Selatan dalam memasarkan sebuah produk menggunakan 4

variable bauran pemasaran (produk/product, harga/price, tempat/place,

0 Aceng Ahmad Farulroji, Strategi Pemasaran Program Umrah dalam Upaya
Meningkatkan Jumlah Jamaah Pada ESQ Tour and Travel 165, (Jakarta, 2015).
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and promosi/promotion). Berdasarkan dari penelitian ini, selain dari segi
objek yang beda peneliti memiliki fokus pada bauran pemasaran terhadap
suatu perusahaan memakai teori bauran pemasaran terdiri dari 7 variable
(produk/product, harga/price, tempat/place,promosi/promotion,

orang/people, bukti fisik/physical evidence dan proses/process).**

Ketiga, “Strategi Pemasaran Biro Perjalanan Haji dalam
Meningkatkan Jumlah Jamaah (Studi PT Diyo-Siba Tours and Travel dan
PT Alkhalid Jaya Mega Tours and Travel)” Jakarta 2008 karya Balgis.
Skripsi ini telah membahas tentang sebuah perusahaan pada biro
perjalanan umrah yang menjalankan aktivitas usaha perlu adanya sebuah
strategi pemasaran dari produk yang dibuat dengan tujuan yang tercapai
dapat dilihat dari strategi produk, penetapan suatu harga, pelaksanaan
promosi dan pelaksanaan distribusi. Berbeda dari penelitian yang telah
dilakukan oleh Balgis ini, selain pada perbedaan pada segi objek,
penelitian penulis mengkaji tentang bauran pemasaran yang telah
dilakukan oleh PT Furgon Wisata Hakiki dalam proses memasarkan
paket umrah serta bagaimana hambatan dan tantangan dalam bauran
pemasaran pada Biro Perjalanan Umrah PT Furgon Wisata Hakiki.
Dalam kepenulisannya, penulis menggunakan motede analisis kualitatif
deskriptif sebagai teknik pada analisis data dengan teknik pengumpulan
data dengan melalui proses wawancara, observasi/pengamatan dan

dokumentasi. Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk menganalisis

" Muhammad Yusuf Sayudi, Analisis Strategi Bauran Pemasaran Haji dan Umrah pada
NRA Tours and Travel Jakarta Selatan, (Jakarta, 2013).
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bagaimana bauran pemasaran biro perjalanan umrah di PT Furgon Wisata

Hakiki.*

Keempat, “Strategi Pemasaran Produk Biro Perjalanan Haji dan
Umrah Sultan Agung Tour and Travel” Semarang 2017 karya Akmalia
Syafira Dewi. Skripsi ini membahas tentang bagaimana bauran
pemasaran dengan strategi produk yang telah dipasarkan dengan
bervariatif dan bermanfaat sesuai dengan keinginan dan kebutuhan
konsumen karena terjangkaunya harga dan sesuai fasilitas yang
ditawarkan dengan promosi menggunakkan pendekatan emosional para
calon jamaah. Penelitian ini menggunakan sistem bauran pemasaran
memakai 4P dan menggunakan penelitian deskriptif kualitatif. Berbeda
dari penelitian ini, selain perberbedaan pada segi objek, peneliti
menggunakan fokus bauran pemasaran dengan menggunakan variable 7P
dalam penelitiannya dan menggunakan metode deskriptif kualitatif dan

tentunya dengan lokasi penelitian yang berbeda.*®

Kelima, “Implementasi Strategi Bauran Pemasaran Pemasaran
(marketing mix) Pada Penjualan Produk Umrah dan Haji Plus (Studi
Kasus PT Arminareka Perdana Cabang Semarang)” Semarang 2015
karya Sella Oktavia Dima. Skripsi ini membahas tentang bagaimana

penerapan yang dilakukan pada strategi pemasaran dengan cara

12 Balqis, Strategi Pemasaran Biro Perjalanan Haji dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah
(Studi PT Diyo-Siba Tours and Travel dan PT Alkhalid Jaya Mega Tours and Travel), (Jakarta,
2008).

3 Akmalia Syafira Dewi, Strategi Pemasaran Produk Biro Perjalanan Haji dan Umrah
Sultan Agung Tour and Travel), (Jakarta, 2017).
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menggunakan bauran pemasaran PT Arminareka Perdana dengan
memakai metode pada penelitian kualitatif dan teknik SWOT. Berbeda
dengan penelitian ini, selain segi objek yang tak sama, peneliti hanya
membahas tentang analisis bauran pemasaran dengan 7P yang dilakukan
oleh PT Furgon Wisata Hakiki dalam memasarkan paket umrah dan
mengetahui hambatan dan tantangan dalam bauran pemasaran pada Biro
Perjalanan Umrah PT Furgon Wisata Hakiki. Peneliti juga lebih fokus
pada bauran pemasaran pada suatu perusahaan dengan menggunakan
teori bauran pemasaran yang terdiri dari 7 variable (produk/product,
harga/price, tempat/place, promosi/promotion, orang/people, bukti

fisik/physical evidence dan proses/process).**

F. KERANGKA BERFIKIR

Kerangka berfikir bisa disebut dengan kerangka dalam penalaran
logis, urutan dalam berfikir yang logis merupakan salah satu ciri untuk
cara berfikir yang dipakai dengan cara memakai logika untuk dapat

menyelesaikan suatu permasalahan.

Kerangka berfikir termasuk kerangka konseptual. Kerangka
berfikir adalah sebuah rangkaian penjelasan dari pertanyaan mengenai
kerangka konsep dalam pemecah suatu masalah yang mengidentifikasi
atau merumuskan. Urutan berfikir logis dapat digunakan sebagai ciri

dalam berfikir ilmiah yang kemudian digunakan dalam pemecahan

14 Sella Oktavia Dima, Implementasi Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) pada
Penjualan Produk Umrah dan Haji Plus (Studi Kasus PT Arminareka Perdana Cabang
Semarang), (Semarang, 2015).
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masalah di PT Furgon Wisata Hakiki dalam upaya meningkatkan jumlah

pada jamaah umrah dengan melalui bauran pemasaran.

PT Furgon Wisata Hakiki merupakan perusahaan biro perjalanan
umrah yang bergerak pada bidang jasa, dengan begitu teknik pemasaran
yang digunakan oleh perusahaan ini memilih menggunakan teori bauran
pemasaran/marketing mix berupa 7P yaitu (Product/Produk, Price/Harga,
Place/Tempat, Promotion/Promosi, Process/Proses, People/Orang, dan
Physical Evidence/Bukti Fisik) karena bauran pemasaran merupakan
rangkaian alat yang bisa dikendalikan dan memiliki peranan yang penting
untuk dapat menarik perhatian para konsumen supaya mereka memborong
berbagai produk atau jasa yang dipasarkan untuk keberhasilan suatu
pemasaran dalam membuat respon yang diinginkan dari pasar sasaran.
Berdasarkan dari penjelasan tersebut dapat digambarkan dengan skema

bagan sebagai berikut:

( 1. Product \

|

PT Furqon Wisata ] (produk)
Hakiki 2. Price
(Harga)
3. Place
\L (Tempat)
4. Promotion
Biro Perjalanan Bauran : l(jprrg:;g:')
Perusahaan Pemasaran/mix }—— '
Umrah marketing (proses)
6. People
(Orang)
7. Physical
Evidence
(Bukti Fisik)
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G. METODE PENELITIAN
1. Jenis dan Metode Penelitian

Berdasarkan dari latar belakang di atas, penelitian ini dengan
menggunakan jenis penelitian lapangan (field research) dalam
pendekatan kualitatif. Pokok utama pada pendekatan tersebut yaitu
peneliti akan menuju ke lapangan untuk mengamati tentang suatu
peristiwva dengan keadaan alamiah.’> Penelitian ini merupakan
penelitian laporan analisis yang akan berlangsung terhadap data primer
dengan melalui wawancara/interview secara langsung dan dengan data
sekunder dengan melalui berbagai sumber dengan cara langsung
maupun tidak langsung. Kemudian setelah data lapangan sudah
terkumpul peneliti melakukan pengolahan dan menelaah data tersebut

dengan menggunakan analisis secara deskriptif-kualitatif.

Penelitian kualitatif yaitu suatu jenis pada penelitian yang
dihasilkan dari hasil temu serta tak bisa didapat dengan memakai
procedure stastistik maupun melalui cara kuantitatif.® Penelitian
deskriptif merupakan sebuah penelitian yang dilakukan sebagai
penggambaran atau pendeskripsian tentang suatu keadaan secara
objektif.!” Sedangkan metode deskriptif-kualitatif merupakan data

yang sudah diperolen dari peneliti kemudian data tersebut

% Lexy J. Moeloeng, Metodelogi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja
Rosdakarya, 2006), him.26.

'8 Wiratna Sujarweni, Metode Penelitian Bisnis dan Ekonomi, (Yogyakarta: Pustaka Baru
Press, 2015), him. 21.

7 Wiratna Sujarweni, Metode Penelitian Bisnis dan Ekonomi, him. 49.
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digambarkan dan dijelaskan dengan menggunakan kata atau kalimat
untuk memperoleh sebuah kesimpulan. Tujuan dari metode ini yaitu
untuk mendeskripsikan, penggambaran peneliti secara terstruktur,

actual, dan accurate tentang fakta hasil yang telah diteliti.™®

2. Sumber Data
a. Data Primer

Data primer yaitu informasi yang didapat dengan cara
langsung pada lokasi atau objek penelitian. Dengan begitu peneliti
akan mendapatkan sumber data dan informasi secara langsung
dengan cara memakai metode yang sudah disesuaikan. Data primer
sendiri kemudian disatukan oleh peneliti untuk digunakan sebagai
jawaban dari pertanyaan yang dibuat berkaitan dengan penelitian.
Pengumpulan data primer ini merupakan pengambilan keputusan
dengan melalui sebuah proses penelitian yang diperlukan. Data
primer telah dianggap sebagai data yang lebih akurat karna data

tersebut disajikan dengan detail dan terperinci.™

Data primer yang peneliti pakai pada penelitian ini yaitu
data yang hasilnya berasal dari wawancara, observasi/pengamatan
serta dokumentasi melalui informan secara langsung yang

bersangkutan dengan pemimpin biro umrah serta divisi marketing

8 Ajat Rukayat, Pendekatan Penelitian Kualitatif (Qualitative Reseach Aproach),
(‘Yogyakarta: Deepublish, 2018), him. 1.

9 Wahyu Purhantara, Metode Penelitian Kualitatif Untuk Bisnis,(Yogyakarta: Graha
Ilmu, 2010), him. 79.
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PT Furgon Wisata Hakiki karena keduanya merupakan sumber
informasi pertama yang mana sumber ini lebih accurate dan
terperinci ketika proses mendapatkan data yang akan peneliti

butuhkan.

b. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang hasilnya didapat dengan
tidak langsung pada tempat penelitian, data ini memiliki sifat
publik, yaitu berupa dari struktur pada organisasi dan data pada
arsip kantor, buku-buku, atau laporan hasil kerja dan lain

sebagainya berhubungan terkait penelitian tersebut.”

3. Teknik Pengumpulan Data
Dalam sebuah penelitian, teknik pada pengumpulan data
merupakan factor terpenting dalam menunjang akan keberhasilan
pada penelitian. Dimana adanya keterkaitan bagaimana cara dalam
pengumpulan data, sumbernya siapa, dan alat apa yang akan dipakai.
Jenis sumber data yaitu tentang pada data yang akan didapatkan.
Apakah data yang diperoleh tersebut bersumber secara langsung

(primer) ataupun secara tidak langsung (sekunder).

a. Wawancara
Wawancara merupakan hubungan interaksi antara

komunikasi dua orang maupun lebih dalam memperoleh informasi

20 \Wahyu Purhantara, Metode Penelitian Kualitatif Untuk Bisnis, him. 79.
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dan data yang akan dibutuhkan ketika akan melakukan penelitian
dengan cara menggunakan beberapa pengajuan atas pertanyaan-
pertanyaan yang telah dibuat untuk kepentingan penelitian tersebut.
Didalam motede wawancara, peneliti berperan sebagai interviewer,
dengan memberikan beberapa pertanyaan, menerima tanggapan,
menunggu penjelasan, menggali dan mencatat pertanyaan-
pertanyaan lebih dalam. Sedangkan pada pihak lain atau sumber
informan, akan bertugas dengan menjawab pertanyaan juga
memberikan penjelasan atas pertanyaan-pertanyaan yang telah

diajukan oleh interviewer.?

Teknik ini bertujuan untuk bisa mendapat serta mencari
informasi data dengan menggunakan sesi tanya jawab secara
langsung terhadap biro yang terdiri pimpinan serta divisi marketing
PT Furgon Wisata Hakiki karena keduanya merupakan sumber
informasi pertama yang mana sumber ini lebih akurat dan

terperinci dalam memperoleh data yang akan peneliti butuhkan.

b. Observasi
Observasi dapat diartikan sebagai pengamatan. Motede
pengamatan lapangan secara langsung guna mendapatkan dan

mengumpulkan hasil data data dengan gambaran secara langsung

2! Suharsini Arikunto, Prosedur Penelitian, (Jakarta, Rineka Cipta, 2013), him. 194.
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mengenai kegiatan yang diteliti?> Dengan menggunakan
pengamatan lapangan maka akan memperoleh data tentang
gambaran selama mengikuti kegiatan untuk objek penelitian secara

langsung.

Penulis menggunakan penelitian observasi pengamatan
secara langsung terhadap segala sesuatu berkaitan dengan bauran

pemasaran yang akan dilakukan PT Furgon Wisata Hakiki.

c. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan sebuah cara untuk dapat
memahami orang dengan cara melalui teknik pengumpulan data,
memahami sekaligus menganalisa laporan hasil tertulis, dan
rekaman pada audio visual dari suatu kejadian yang berisi
pemikiran serta penjelasan yang terhubung atas hal yang telah
dibutunkan.?® Dengan berupa dokumen yang dapat digunakan
sebagai pelengkap antara observasi maupun wawancara atau data
yang dibutuhkan pada penelitian. Peneliti sendiri menggunakan
arsip dan data-data dalam meneliti untuk mengetahui sejarah
berdirinya PT Furgon Wisata Hakiki, visi dan misi, tujuan dan lain
sebagainya. Hal ini yang lebih memudahkan peneliti dalam

mendapatkan data penelitian terkait informan yang akan diteliti.

22 \Wiratna Sujarweni, Metodelogi Penelitian Bisnis dan Ekonomi, (Yogyakarta:
Pustakabupers, 2015) Cet. 1, him. 94.

% Susilo Rahardjo dan Gudnanto, Pemahaman Individu (Teknik Nontes), (Jakarta:
Kencana, 2016), him. 178.
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4. Teknik Analisis Data

Bagian terpenting pada suatu metode penelitian ilmiah adalah
analisis data, karena untuk dapat memecahkan sebuah masalah
penelitian dengan cara menganalisis data. Untuk membuat kesimpulan
agar lebih mudah dicerna oleh orang lain termasuk diri sendiri maka
teknik analisis data sendiri sangat diperlukan, karena proses ketika
menyusun dan mencari data secara terarah yang telah didapat dari
hasil pada wawancara, observasi, hingga dokumentasi.?* Analisis data
didalam sebuah penelitian kualitatif dapat dilakukan ketika akan
pengumpulan data hingga akhir sesuai pada jangka waktu tertentu.
Aktivitas dari analisis data kualitatif tersebut dilakukan dengan cara
interactive dan keberlangsungan (continue) hingga tuntas.?

Teknik analisis data pada penelitian ini dengan menggunakan
atas tiga alur tahapan antara lain yaitu reduksi data (data yang
dihasilkan dari laporan dengan jumlah yang cukup, dengan begitu
diperlukan dengan pencatatan yang rinci dan teliti. Reduksi data
berarti seluruh rangkuman proses pemilihan atau penyederhanaan data
memfokuskan pada hal-hal yang penting), penyajian data (penyajian
data penelitian kualitatif yang dilakukan dalam bentuk uraian singkat,
bagan, hubungan dengan antar kategori atau pembuatan laporan hasil

penelitian), dan penarikan kesimpulan (tahap akhir yang dilakukan

2 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta,
2016), him. 137.

% Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi (Mixed Methods), (Bandung: Alfabeta, 2013),
him. 333-334.
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untuk melihat hasil analisis yang kemudian dapat digunakan untuk

mengambil tindakan dan menghasilkan temuan yang baru yang belum

pernah ada, temuan tersebut bisa dengan deskriptif atau gambaran

suatu objek yang sebelumnya masih belum jelas hingga menjadi

jelas). Rangkaian kegiatan tersebut merupakan sebuah cara dalam

analisis susul menyusul atau biasa disebut dengan siklus interaktif.

H. SISTEMATIKA PENULISAN

Secara sistematika didalam penyusunan skripsi ini akan membagi

dalam lima bab yang memiliki masing-masing titik berat berbeda, akan

tetapi tetap dalam satu pada kesatuan yang saling melingkapi. Adapun

garis besar sistematika kepenulisan skripsi ini adalah berikutt:

BAB |

BAB I1

: PENDAHULUAN

Dalam bab ini penulis menguraikan tentang latar belakang
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat
penelitian, tinjauan pustaka, metodologi penelitian dan

sistematika kepenulisan skripsi.

: LANDASAN TEORI

Dalam bab ini penulis menguraikan (1) Teori Bauran
Pemasaran yang meliputi : pengertian pemasaran,
pengertian bauran pemasaran (Product/Produk,
Price/Harga, Place/Tempat, Promotion/Promaosi,
Process/Proses, People/Orang, dan Physical

Evidence/Bukti  Fisik). (2) Umrah vyang meliputi:



BAB Il1

BAB IV

BAB V
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pengertian umrah, hukum umrah, syarat umrah, macam-

macam umrah, rukun umrah, dan wajib umrah.

: GAMBARAN UMUM

Dalam bab ini penulis menguraikan tentang sejarah PT
Furqon Wisata Hakiki, perkembangan PT Furgon Wisata
Hakiki visi dan misi PT Furgon Wisata Hakiki, domisili
PT Furgon Wisata Hakiki, struktur organisasi PT Furgon
Wisata Hakiki, produk-produk dan fasilitas PT Furgon
Wisata Hakiki, pembimbing umrah PT Furqon Wisata
Hakiki, alur pendaftaran umrah PT Furqon Wisata Hakiki,

dan ketentuan pembatan umrah PT Furqon Wisata Hakiki.

- HASIL PENELITIAN

Dalam bab ini penulis menguraikan tentang analisis
bauran pemasaran biro perjalanan umrah PT Furqon
Wisata Hakiki yang meliputi: analisis bauran pemasaran
biro perjalanan umrah PT Furgon Wisata Hakiki,
hambatan dan tantangan dalam bauran pemasaran biro

perjalanan umrah PT Furgon Wisata Hakiki.

: PENUTUP

Bab ini merupakan bab akhir dari penulisan skripsi yang

berisikan tentang kesimpulan dan saran.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan analisis dari hasil penelitian tentang Bauran

Pemasaran Biro Perjalanan Umrah PT Furqon Wisata Hakiki yang telah

dijelaskan pada bab sebelumnya, maka peneliti dapat menyimpulkan

bahwa:

1.

PT Furgon Wisata Hakiki memiliki beberapa jenis produk yang tidak
jauh berbeda dengan biro perjalanan umrah lainnya. Produk pada PT
Furgon Wisata Hakiki diantaranya yaitu umrah reguler yang dibagi
menjadi dua seperti umrah reguler 9 hari dan umrah reguler 12 hari
dan umrah plus Turkey selama 12 hari plus 4 hari di Turkey dengan
penetapan harga yang bervariasi sesuai akan kebutuhan jamaah, PT
Furqon Wisata Hakiki disini unggul pada harga karena harga lebih
terjangkau dari biro perjalanan umrah yang lain. Lokasi berdirinya PT
Furqon Wisata Hakiki ini terbilang sangat strategis karena mudah
dijangkau dengan penempatan kantornya yang berada di pinggir jalan.
Untuk bauran promosi PT Furgon Wisata Hakiki menggunakan sistem
advertising, personal selling dan experience marketing. Proses dari
bauran pemasaran yang dilakukan PT Furgon Wisata Hakiki belum
cukup baik karena kurangnya sumber daya manusia pada PT Furgon

Wisata Hakiki disini yang mengakibatkan adanya keterbatasan kinerja

84
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dan waktu karyawan ketika melaksanakan proses pelayanan pada
jamaahnya. Pada bauran people karyawan PT Furgon Wisata Hakiki
telah memberikan pelayanan yang terbaik sehingga jamaah akan
merasa puas akan tetapi dari segi kuantitas kurang cukup karena PT
Furqon Wisata Hakiki hanya mempunyai dua karyawan dalam
melayani banyaknya jamaah sehingga akan adanya keterbatasan waktu
terkait pelayanannya, dan pada bauran yang terakhir yaitu physical
evidence yang terdapat pada PT Furgon Wisata Hakiki sudah cukup
lengkap dan baik.

2. PT Furgon Wisata Hakiki memiliki hambatan pada bauran promosi
yaitu tidak berjalannya kegiatan promosi dengan melalui media sosial
seperti website dan instagram dikarenakan adanya keterbatasan dalam
bauran people yaitu sumber daya manusia pada PT Furgon Wisata
Hakiki yang sangat terbatas. Pada bauran orang/people juga kurang
sumber daya manusianya sehingga adanya keterbatasan kinerja. Dan
pada bauran proses pun memiliki hambatan pada sumber daya
manusia yang kurang dalam melakukan proses jalannya pemasaran
yang dilakukan oleh PT Furgon Wisata Hakiki.

B. Saran-saran

Saran yang diberikan oleh penulis ini berharap agar dapat
memberikan masukan yang berguna dan membangun agar bisa dijadikan

sebuah motivasi bagi PT Furqon Wisata Hakiki, begikut sarannya:
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. Pada bauran produk PT Furgon Wisata Hakiki perlu melakukan
penambahan produk seperti paket promo ramadhan ataupun promo
yang lain untuk dapat menarik perhatian jamaah dan PT Furgon
Wisata Hakiki mampu untuk menghadapi persaingan pada
perkembahan pasar.

Pada bauran harga PT Furqon Wisata Hakiki harus tetap
mempertahankan kestabilan harga pada produknya akan tetapi tetap
dengan melihat persaingan harga pada pasar.

Pada bauran promosi sebaiknya perlu dilakukan perlu dilakukan
pengembangan dan pengaktifan kembali pada media sosial seperti
website dan instagram agar bisa dijadikan sebagai sarana promosi
yang bisa menunjang keberhasilan dalam merekrut jamaah lebih
banyak lagi.

Pada bauran orang/people perlu melakukan pengrekrutan beberapa
sumber daya manusia untuk dijadikan karyawan PT Furgon Wisata
Hakiki terutama pada bauran pemasaran promosi pada media sosial
agar bisa melakukan pengoptimalan kembali mengingat persaingan
yang meningkat pada perubahan perkembangan teknologi.

Pada bauran proses juga sama, diperlukan adanya pengrekrutan
sumber daya manusia agar dapat menunjang keberhasilan dalam
melakukan proses jalannya pemasaran dan pelayanan yang dilakukan
oleh karyawan PT Furgon Wisata Hakiki agar dapat bekerja sesuai

dengan jobdesknya saja.
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6. Pada bauran physical evidence diperlukan adanya perawatan pada
perlengkapan yang dimiliki oleh PT Furgon Wisata Hakiki
mengingkat bahwa suatu barang pasti akan memiliki waktu rusak,
atau melakukan penambahan perlengkapan lain apabila memang
sedang dibutuhkan.

C. Penutup

Alhamdulillah, segala puji bagi Allah SWT semata. Rasa syukur
kepada Allah SWT tidak henti-hentinya diucapkan karena telah
memberikan rahmat, taufik serta hidayah-Nya pada penulis. Sehingga
penulis dapat menyelesaikan skripsi ini.

Kekurangan dan kekhilafan sebagai manusia menyadarkan penulis
tentang kurang sempurnanya skripsi ini. Oleh karena itu, saran dan kritik
yang dapat membangun sangat penulis harapkan. Akhir kata, penulis
memiliki sedikit harapan semoga skripsi yang penulis susun dapat
bermanfaat bagi pembaca pada umumnya dan khususnya bagi penulis di

masa-masa yang akan datang. Adamiin Ya Rabbal ‘Alamin.
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