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ABSTRAK

Salam, Muhammad ‘Asykarudin Nur. 2024. Penerapan Manajemen Strategi
Segmentasi, Targeting, dan Positioning Dalam Pemasaran Haji dan Umrah Di PT
Multazam Wisata Rohani Kabupaten Pemalang. Skripsi Fakultas Ushuluddin Adab
dan Dakwah. Program Studi Manajemen Dakwah Universitas Islam Negeri  K.H.
Abdurrahman Wahid Pekalongan. Pembimbing Qomariyah, M.S.I.

Kata Kunci : Segmentasi, Targeting, Positioning, Pemasaran, Haji dan Umrah

Travel atau biro perjalanan haji dan umrah merupakan perusahaan perjalanan
yang melayani haji dan umrah. Biro perjalanan  haji dan umrah dalam
mengembangkan usahanya perlu adanya strategi. Strategi ini untuk memajukan
usahanya dari pesaing yang bergerak dibidang yang sama. Dalam menerapkan
strategi setiap perusahaan pasti punya caranya masing-masing dalam
menjalankannya. Menjalankan strategi yang sudah diterapkan pasti melihat aspek
analisis swot. Analisis swot untuk melihat sejauh mana perusahaan berkembang.

Rumusan masalah dalam penelitian ini : Bagaimana penerapan strategi
pemasaran pada segmentasi, targeting, positioning pada PT. Multazam Wisata
Rohani Kabupaten Pemalang? Bagaimana analisis SWOT dalam penerapan
strategi pemasaran pada segmentasi, targeting, positioning pada PT. Multazam
Wisata Rohani Kabupaten Pemalang?.

Penelitian ini termasuk penelitian lapangan dengan melalui pendekatan
kualitatif. . Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah observasi,
wawancara dan dokumentasi. Wawancara dilakukan kepada kepala cabang
Kabupaten Pemalang, divisi marketing, customer servis, dan alumni jamaah.
Dokumentasi berupa kekgiatan wawancara, piagam akreditasi, surat
legalitas/resmi.

Hasil penelitian menujukan bahwa manajemen strategi segmentasi,
targeting dan positioning yang diterapkan adanya sistem zonasi dalam pemasaran,
tidak menentukan calon jamaah, adanya jargon yang memposisikan perusahaan
dimasyarakat. Dalam menjalankan strategi ini ada beberapa faktor yang
memcakup dalam analisis swot yaitu faktor pribadi dari kepala bidang, branding
yang kuat, kurangnya pemahaman dari struktural dan banyak pesaing di bidang
yang sama.



xii

KATA PENGANTAR

Puji dan syukur atas kehadirat Allah SWT atas segala nikmat dan

karunianya sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi yang berjudul

“Penerapan Manajemen Strategi Segmentasi, Targeting, dan Positioning

Dalam Pemasaran Haji dan Umrah Di PT Multazam Wisata Rohani

Kabupaten Pemalang”. Sholawat dan salam senantiasa terlimpahkan kepada

junjungan kita, Nabi Muhammad SAW, yang telah berjuang untuk menyampaikan

ajaran Islam sehingga Umat Islam mendapatkan petunjuk ke jalan yang lurus baik

di dunia maupun di akhirat.

Penyusunan skripsi ini bertujuan untuk memenuhi salah satu syarat guna untuk

memperoleh gelar sarjana pada program studi Manajemen Dakwah pada Fakultas

Ushuluddin Adab dan Dakwah Universitas Islam Negeri K.H Abdurrahman Wahid

Pekalongan. Dalam proses penyusunan skripsi ini, penulis mendapat bantuan dari

berbagai pihak. Dengan demeikian penulis ingin mengucapkan terima kasih

kepada:

1. Prof. Dr. H. Zaenal Mustakim, M.Ag. selaku Rektor UIN K.H Abdurrahman

Wahid Pekalongan.

2. Prof. Dr. Sam’ani, M.Ag. selaku Dekan Fakultas Ushuluddin Adab dan Dakwah

UIN K.H Abdurrahman Wahid Pekalongan.

3. Dr. H.Khoirul Basyar, M.S.I.  Selaku Ketua Program Studi Manajemen Dakwah

Fakultas Ushuluddin, Adab dan Dakwah Univeristas Islam Negeri K.H.

Abdurrahman Wahid Pekalongan.

4. Wirayudha Pramana Bhakti, M.Pd. Selaku Sekretaris Program Studi Manajemen

Dakwah Fakultas Ushuluddin Adab dan Dakwah Universitas Islam Negeri K.H.

Abdurrahman Wahid Pekalongan.

5. Lia Afiani, M.Hum. Selaku Dosen Pembimbing Akademik yang senantiasa

memberikan bimbingan dan motivasi kepada penulis selama masa studi.

6. Qomariyah, M.S.I. Selaku Dosen Pembimbing Skripsi yang telah berkenan

meluangkan waktunya dan arahan untuk memberikan bimbingan kepada penulis

dalam menyelesaikan skripsi.



xiii

7. Seluruh dosen Program Studi Manajemen Dakwah Universitas Islam Negeri

K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan yang telah memberikan ilmunya kepada

penulis dalam kegiatan belajar di bangku perkuliahan.

8. Seluruh Staff Karyawan Fakultas Ushuluddin, Adab dan Dakwah Universitas

Islam Negeri K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan yang telah membantu

penulis selama melakukan studi.

9. Kepada pihak PT Multazam Wisata Rohani Kabupaten Pemalang, Kepala

cabang Pemalang Ibu Sri Nurhayati dan Bapak Susri Kamala Hadi yang telah

memberikan izin penelitian dan meluangkan waktunya untuk menjadi

narasumber dalam penelitian ini.

10. Ibu Mifroh selaku jamaah PT Multazam Wisata Rohani Kabupaten Pemalang

yang telah meluangkan waktunya untuk menjadi narasumber dalam penelitian

ini.

11. Seluruh teman teman Manajemen Dakwah angkatan 2020 yang sudah

membersamai penulis.

Semoga apa yang telah kami peroleh selama kuliah di Fakultas Ushuludin,

Adab dan Dakwah UIN K.H Abdurrahman Wahid Pekalongan, bisa bermanfaat

bagi semua pembaca, khususnya bagi kami pribadi. Penulis sebagai manusia biasa

yang teak pernah luput dari kesalahan dan dosa, menyadari bahwa skripsi ini masih

jauh dari kesempurnaan. Oleh karena itu, penulis mengharapkan kritik dan saran

dari semua pihak demi kesempurnaan skripsi ini.

Pemalang, 25 Agustus 2024

Penulis



xiv

DAFTAR ISI

HALAMAN JUDUL ...................................................................................... i
SURAT PERNYATAAN KEASLIAN SKRIPSI ........................................ ii
NOTA PEMBIMBING .................................................................................. iii
PENGESAHAN .............................................................................................. iv
PEDOMAN TRANSLITERASI ................................................................... v
PERSEMBAHAN........................................................................................... viii
MOTTO .......................................................................................................... x
ABSTRAK ...................................................................................................... xi
KATA PENGANTAR .................................................................................... xii
DAFTAR ISI................................................................................................... xiv

BAB    I    PENDAHULUAN ......................................................................... 1
A. Latar Belakang Masalah ............................................................. 1
B. Rumusan Masalah....................................................................... 6
C. Tujuan Penelitian ........................................................................ 6
D. Manfaat Penelitian ...................................................................... 6
E. Tinjaun Pustaka........................................................................... 7
F. Metodologi penelitian... .............................................................. 20
G. Sistematika Penulisan ................................................................. 25

BAB   II PENERAPAN STRATEGI SEGMENTASI, TARGETING, DAN
POSITIONING DALAM PEMASARAN HAJI DAN UMRAH ................ 27

A. Strategi ........................................................................................ 27
1. Pengertian Strategi ................................................................. 27
2. Implementasi Strategi............................................................. 28
3. Faktor-faktor Strategi.............................................................. 30
4. Unsur-unsur Strategi ............................................................... 31

B. Pemasaran ................................................................................... 32
1. Pengertian Pemasaran ............................................................ 32
2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) ...................................... 34
3. Fungsi Pemasaran .................................................................. 37

C. Segmentasi, Targeting dan Positioning ...................................... 38
1. Segmentasi ............................................................................. 38
2. Targeting ................................................................................ 43
3. Positioning ............................................................................. 45

D. Analisis SWOT........................................................................... 45
E. Haji dan Umrah........................................................................... 48



xv

BAB III PENERAPAN STRATEGI SEGMENTASI, TARGETING DAN
POSITIONING DALAM PEMASARAN HAJI DAN UMRAH DI PT.
MULTAZAM WISATA ROHANI KABUPATEN PEMALANG ............ 53

A. Gambaran Umum PT. Multazam Wisata Rohani ....................... 53
1. Profil PT. Multazam Wisata Rohani ...................................... 53
2. Visi Dan Misi PT. Multazam Wisata Rohani......................... 54
3. Struktur Organisasi PT Multazam Wisata Rohani Cabang

Pemalang ................................................................................ 54
4. Produk Layanan PT. Multazam Wisata Rohani..................... 55
5. Nilai – Nilai Produk PT. Multazam Wisata Rohani............... 58

B. Strategi Segmentasi, Targeting, dan Posisioning Dalam
Pemasaran Haji dan Umrah PT. Multazam Wisata Rohani
Kabupaten Pemalang .................................................................. 59
1. Strategi Segmentasi PT. Multazam Wisata Rohani Cabang

Pemalang ................................................................................ 59
2. Strategi Targeting PT Multazam Wisata Rohani Kabupaten

Pemalang ................................................................................ 61
3. Strategi Positioning PT Multazam Wisata Rohani Kabupaten

Pemalang ................................................................................ 62
C. Analisis SWOT Terhadap Penerapan Manajemen Strategi

Segmentasi, Targeting, dan Positioning .................................... 64
1. Strengths (Kekuatan).............................................................. 64
2. Weaknesses (Kelemahan)....................................................... 67
3. Opportunities (Kesempatan/Peluang) .................................... 67
4. Threats (Ancaman)................................................................. 68

BAB IV ANALISIS HASIL PENELITIAN ............................................... 69
A. Analisis Penerapan Strategi Segmentasi, Targeting, Dan Positioning

dalam Pemasaran Haji dan Umrah PT Multazam Wisata Rohani
Kabupaten Pemalang .................................................................. 69

B. Analisis SWOT Dalam Penerapan Strategi Segmentasi, Targeting,
dan Positioning Dalam Pemasaran Haji Umrah PT Multazam Wisata
Rohani Kabupaten Pemalang...................................................... 77

BAB   V    PENUTUP..................................................................................... 84
A. Kesimpulan ................................................................................. 84
B. Saran .......................................................................................... 85

DAFTAR PUSTAKA
LAMPIRAN



1

BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Indonesia adalah negara dengan populasi penduduk terbesar didunia,

penduduk Indonesia yaitu sekitar 278 juta jiwa. Penduduk Indonesia terdiri dari

beberapa agama yaitu agama Islam, Protestan, Katolik, Hindu, Budhha, dan

Khonghucu. Islam memiliki jumlah pemeluk terbanyak di Indonesia yaitu

sebanyak 231 juta jiwa. Hal ini membuat Indonesia menjadi negara dengan

populasi muslim terbesar didunia. Dengan banyaknya kaum muslim di Indonesia

banyak juga keinginan setiap muslim untuk pergi Haji atau umrah. Setiap umat

muslim pasti ingin mencapai suatu target kesempurnaan dalam beribadah ke

ALLAH SWT dengan melakukan apa yang Dia perintahkan dan meninggalkan

apa yang Dia larang.

Rukun Islam yang kelima ialah ibadah haji, setiap umat muslim yang

mampu wajib menunaikan ibadah haji1. Terbukti waiting list jamaah haji

Indonesia di Kementerian Agama yaitu masa tunggu hingga 32 tahun untuk

wilayah Provinsi Jawa Tengah. Dengan melihat keadaan tersebut membuat

adanya peluang untuk perusahaan perjalanan haji dan umrah untuk memberi

layanan yang terbaik untuk masyarakat muslim Indonesia.

Haji dan umrah sudah tercantum di Undang-Undang Penyelenggaraan

Haji dan Umrah (PPHIU) No.8 Tahun 2019, dan pada BAB VI tentang

1 Roby Awaluddin, ‘Strategi Pemasaran Haji Dan Umrah Di Masa Pandemi Covid-19 Pada
Kbihu Al Musyarrofah Jakarta Menggunakan Metode Analisis Swot Skripsi’, Skripsi, 2022.
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Penyelenggaraan Ibadah Haji Khsusus (PIHK) pasal 57-85 dan BAB VII berisi

tentang Penyelenggaraan Ibadah Umrah (PPIU) pasal 86-106. Dengan

banyaknya pendaftar haji di Indoensia dan adanya sistem daftar tunggu untuk

haji di Indonesia, banyak orang Indonesia yang memiliki finansial yang cukup

lebih memilih melaksanakan ibadah haji di Penyelenggaraan Ibadah Haji Khusus

(PIHK) yang biasa disebut haji khusus atau haji plus.

Ibadah umrah salah satu ibadah yang banyak dipilih oleh masyarakat

karena membutuhkan waktu yang singkat untuk melakukan umrah dan ibadah

ke Baitullah bisa dilaksanakan setiap bulan. Ada sekitar 589 PIHK dan PPIU

yang sudah terdaftar dalam AMPHURI (Asosiasi Muslim Pengusaha Haji

Umrah Republik Indonesia) dan akan terus bertambah. Dengan adanya

perubahan ini, pihak swasta Penyelenggara ibadah haji khusus (PIHK), dan

penyelenggara perjalanan ibadah umrah (PPIU) yang telah menerima izin dari

pemerintah menjadi lebih aktif dan dapat membaca peluang bisnis dengan

melakukan pengembangan strategi pelayanan dan pemasaran. Banyak

pendekatan pelayanan dan pemasaran yang digunakan untuk tetap menjadi

nomor satu2.

Perusahaan harus memenuhi syarat untuk dapat bersaing yaitu usaha

untuk mencapai tujuan dengan menjaga konsumen agar tetap setia. Dalam

menjaga pelanggan perusahaan harus bisa memenuhi apa yang diminta dan

dibutuhkan pelanggan harus melebihi yang diberikan perusahaan lain, untuk

2 M Y Sayudi, ‘Analisis Strategi Bauran Pemasaran Haji & Umrah Pada Pt. Nratour & Travel
Jakarta Selatan’, 2013.
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meningkatkan pelanggan maka biro perjalanan atau perusahaan harus dapat

membaca peluang lewat strategi pemasaran untuk mendapatkan pelanggan

baru3. Menyatukan sumber daya dan kegiatan perusahaan dengan tujuan bisnis

dan target jangka panjang merupakan bagian penting dalam perusahaan.

Manajemen pemasaran salah satu solusi baik dalam menjalankan antara

produk dengan jasa4. Pemasaran salah satu faktor yang penting dalam menjaga

kelangsungan hidup di bisnis biro perjalanan dalam menghadapi persaingan.

Pentingnya pemasaran menyebabkan suatu biro perjalanan haji dan umrah

meningkatkan usahanya dengan maksimal untuk berhasil yaitu dengan

melaksanakan berbagai macam cara strategi pemasaran.  Manajemen

pemasaran mempunyai strategi inti mengembangkan produk atau jasa yaitu

segmentasi, targeting, dan positioning.

Segmentasi membagi-bagi berbagai macam konsumen yang ada

dipasaran menjadi beberapa variable. Aktivitas tentang menilai dan menunjuk

salah satu dari segmen pasar untuk menjadi target atau tujuan, pemilihan

tersebut berlandaskan satu atau beberapa bagian yang caranya dijadikan

strategi dalam pelaksanaan sumber daya dinilai lebih efektif proses ini

dinamakan targeting. Positioning merupakan suatu proses untuk menyusun

produk supaya dapat memberikan suatu kesan tertentu kepada pelanggan

sehingga mereka dapat mengetahui keunggulan produk tersebut5.

3 Sayudi.
4 Henry Alejos, ‘على طفرة «التواصل ال’, Universitas Nusantara PGRI Kediri, 01 (2017), 1–7.
5 Fajriyah Salsabila Halim, Purnama Putra, and Isti Pujihastuti, ‘Analisis Penerapan Strategi

Segmenting, Targeting dan Positioning Terhadap Tabungan Haji Pada Bank Tabungan Negara
Syariah Kc Bekasi Fajriyah Salsabila Halim’, Jurnal Ilmiah Ekonomi Islam, 9.01 (2023), 564–72.
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Biro perjalanan haji dan umrah dalam mengembangkan usahanya pasti

mempunyai keunggulan, kekuatan, kesempatan dan kelemahan. Untuk

mengetahui kekuatan, kesempatan, dan kelemahan itu dapat diketahui melakui

kegiatan analisis SWOT. Analisis SWOT dapat dilakukan dalam mengalisa

kekuatan, kesempatan, kelemahan dan keuntungan perusahaan dengan melihat

kondisi internal dan eksternal perusahaan. Teknik analisis SWOT pada

umumnya adalah satu metode untuk mengidentifikasi berbagai situasi yang

menentukan perencanaan stratetgi6. Dalam pembuatan suatu strategi maka

harus mengidentifikasi komponen apa saja yang dapat mempengaruhi

perusahaan yang kemudian komponen tersebut dianalisis.

PT. Multazam Wisata Rohani (MWR Tour) adalah salah satu perusahaan

perjalanan haji dan umrah. PT. Multazam Wisata Rohani (MWR Tour)

mengembangkan pasar di Kabupaten Pemalang merupakan biro perjalanan haji

dan ibadah umrah yaitu biro perjalanan baru yang ada di Pemalang baru berdiri

selama 2 tahun. PT. Multazam Wisata Rohani (MWR Tour) merupakan salah

satu biro perjalanan terbaik yang ada di Kabupaten Pemalang dan biro pertama

resmi yang terdaftar di Kantor Kementerian Agama Kabupaten Pemalang.

Dalam menjalankan bisnis usaha PT. Multazam Wisata Rohani di Kabupaten

Pemalang harus bisa bersaing dengan bisnis lain di bidang yang sama.

Dalam menciptakan persaingan pada pemasaran paket umrah dapat

dilakukan dengan cara manajemen pemasaran dengan konsep STP

6 N Julyani, ‘Strategi Pemasaran Produk Tabungan Wadiah Pelajar BPRS Adam Bengkulu
Dalam Meningkatkan Nasabah Dengan Analisis SWOT’, 2020
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(segmentation, targeting, positioning). Dalam memenangkan persaingan dalam

pemasaran maka cara ini dapat digunakan dalam menerapkan pemasaran.

Menghadapi biro perjalanan umrah yang bersaing, pihak perusahaan PT.

Multazam Wisata Rohani (MWR Tour) Kabupaten Pemalang menggunakan

strategi segmentasi, targeting dan positioning pemasaran yang tahu bahwa

memenangkan persaingan dan merebut daya saing adalah hal yang mudah.

Penerapan strategi dalam pemasaran ini upaya yang dilakukan

perusahaan dalam meningkatkan persaingan dalam paket umrah biro PT.

Multazam Wisata Rohani (MWR Tour) Kabupaten Pemalang. PT. Multazam

Wisata Rohani (MWR Tour) Kabupaten Pemalang juga sudah terdaftar resmi

diKantor Kemeterian Agama Kabupaten Pemalang, langkah ini juga termasuk

dalam konsep pemasaran. Terdaftar resmi di Kemenag juga menjadi pelindung

PT. Multazam Wisata Rohani (MWR Tour) dalam menjalankan bisnis usaha

biro perjalanan ibadah haji dan umrah. Manajemen pemasaran memungkinkan

kampanye pemasaran yang efektif dan tersebar untuk menentukan segmen

pasar dan mencapai tujuan pasar. Perusahaan dapat mengunakan manajemen

segmentasi target, dan posisi pasar dalam membantu pelanggan memilih

produk sesuai keinginan mereka7.

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertarik untuk melakukan

penelitian dengan judul “PENERAPAN STRATEGI SEGMENTASI,

TARGETING, DAN POSITIONING DALAM PEMASARAN HAJI DAN

7 Bapak Susri Kamala Hadi (2023), Pemasaran PT. Multazam Wisata Rohani Tour. (Asykar
Interview)
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UMRAH DI PT. MULTAZAM WISATA ROHANI KABUPATEN

PEMALANG”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penelitian ini di rumuskan

sebagai berikut :

1. Bagaimana penerapan strategi pemasaran pada segmentasi, targeting,

positioning pada PT. Multazam Wisata Rohani Kabupaten Pemalang?

2. Bagaimana analisis SWOT dalam penerapan strategi pemasaran pada

segmentasi, targeting, positioning pada PT. Multazam Wisata Rohani

Kabupaten Pemalang?

C. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian menurut fokus permasalahan di atas adalah:

1. Untuk memahami bagaimana strategi pemasaran diterapkan penerapan pada

segmentasi, targeting, dan positioning pada PT. Multazam Wisata Rohani

Kabupaten Pemalang.

2. Untuk mengetahui analisis SWOT dalam implementasi strategi pemasaran

pada segmentasi, targeting, positioning pada PT. Multazam Wisata Rohani

Kabupaten Pemalang.

D. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat yang diterima oleh beberapa pihak yang terlibat dalam

penelitian ini, antara lain :
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1. Manfaat Teoritis

a. Penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi untuk meningkatkan

proses perkuliah di UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan,

terutama di Fakultas Ushuluddin Adab dan Dakwah Program Studi

Manajemen Dakwah

b. Penelitian ini diharapkan akan menambah pengetahuan dan data

mengenai strategi pemasaran haji dan umrah.

2. Manfaat Praktis

Khususnya, penelitian ini bermanfaat karena memberikan penelitian

yang menarik dan memberikan wawasan yang luas kepada penulis dan para

pembaca umum mengenai strategi pemasaran haji dan umrah.

E. Tinjauan Pustaka

1. Analisis Teoritis

a. Strategi

Secara umum, mendefinisikan strategi sebagai cara mencapai tujuan.

Strategi merupakan rencana jangka panjang untuk mencapai tujuan. Strategi

merupakan aktivitas-aktivitas penting yang diperlukan untuk mencapai tujuan.

strategi pada hakikatnya adalah perencanaan dan manajamen untuk mencapai

suatu tujuan. Sebelum memutuskan apa yang harus kita kerjakan sangat perlu

memikirkan cara untuk menjalankanya dengan baik, maka dibutuhkan sebuah

strategi dalam membuat suatu rancangan progam kerja yang dibentuk untuk

melengkapi kinerja strategi perusahaan tersebut.

Dalam mencapai tujuan yang sudah ditetapkan dalam perusahaan

maka diharuskan ada strategi yang efektif untuk mencapai tujuan tersebut.
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Setiap perusahaan pasti memiliki startegi yang sudah dibuat untuk

menghasilkan tujuan yang telah ditentukan. Menurut istilah strategi

merupakan langkah yang tepat yang tepat dalam mengenal kegiatan

perusahaan untuk mencapai tujuan khusus. Menurut Sukristono, strategi

merupakan bagian dari suatu proses yang menentukan langkah para

pemimpin puncak yang menekankan pada target yang jangka panjang

dalam perusahaan, dan diikuti penyusunan suatu proses guna tercapainya

tujuan tertentu8.

Segmentasi merupakan proses kegiatan mengorganisasikan pangsa

pasar sehingga kita dapat membedakan seacara spesifik antara satu dengan

yang lainnya, membuat pasar terlihat lebih homogen. Segmentasi adalah

rencana penting dalam dunia bisnis. Segmentasi dalam aktivitas bisnis

dapat digunakan sebagai alat memilih pasar target, membuat pesan

komunikasi, melayani, memberikan layanan yang lebih baik, dapat

menganalisa sikap pelanggan, mendesain produk, dan lain sebagainya.

Pembagian dalam segmentai pasar yaitu dibagi dengan kelompok

yang lebih kecil dengan indikator kebutuhan, ciri dan perilaku yang

berbeda yang membutuhkan produk atau bauran pemasaran. Penentuan

segmentasi pasar dengan maksud guna meningkatkan ketepatan dalam

menetapkan tujuan bisnis, membantu manajemen dalam mengalokasikan

8 Herman Dwi Surjono, ‘Kajian Pustaka’, Molucca Medica, 11.April (2018), 13–45
<http://ojs3.unpatti.ac.id/index.php/moluccamed>.
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uang dan usaha ke tujuan yang memiliki keuntungan terbesar

menguntungkan, merancang produk untuk memenuhi permintaan pasar.

Penentuan segmentasi pasar dapat menggunakan variable atau

faktor-faktor yang mempengaruhi yaitu 1) segmentasi gegrafis, 2)

segmentasi demografis, 3) segmentasi psikografis 4) segmentasi perilaku

atau behavioristik 9 . Manfaat yang didapatkan dalam melakukan

segmentasi pasar menurut Kasali yaitu sebagai berikut 1) Mendesain

produk dengan melihat kebutuhan pasar, 2) menganalisa pasar, 3) dapat

menemukan kesempatan. 4) dapat menguasai posisi yang superior dan

kompetitif, 5) menemukan cara berkomunikasi yang baik.10

Targeting yaitu penentuan target pasar, untuk metode atau strategi

ini merupakan langkah untuk mengevaluasi daya tarik setiap bagian dan

membandingkannya dengan kemampuan dan sumber daya perusahaan.

Targeting merupakan unsur pasar yang telah ditentukan dan dapat

merencanakan tindakan apa yang harus dilakukan secara efektif untuk

memberikan setiap segmen yang kemungkinan besar untuk membeli

barang yang akan dijual.

Targeting merupakan cara mengevaluasi ketertarikan segmen, pilih

salah satu atau lebih fitur untuk dilayani. Memilih pasar sasaran memiliki

lima opsi  menurut Tjiptono dan Chandra yaitu 1) Single-segmen

9 Nik Mathul Ulufiah, Perubahan Strategi Segmentasi, Targeting, Dan Positioning Pada
Pemasaran Produk Umrah PT. Arofahmina Cabang Tulungagung, 2021.

10 Falga Hokriz, ‘Strategi Pemasaran Ibadah Umrah Pada PT. Sahid Gema Wisata’, Ekp, 13.3
(2017), 1576–80.
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concetration, 2) selective specialization, 3) market specialization, 4)

produk specialization, dan 5) full market coverage11.

Positioning adalah strategi komunikasi yang berkaitan dengan cara

pelanggan menanamkan produk diotak pelanggan. Positioning adalah

strategi agar mengarahkan pelanggan secara kredibel. Dalam metode

positioning ini berperan untuk memberikan rasa kepercayaan, keyakinan

dan persaingan kepada konsumen.

Positioning merupakan proses menentukan produk dengan lokasi

yang jelas, unik dan diinginkan oleh target pasar yang dituju. Dalam

menentukan positioning, ada tiga tahap yaitu, 1) pengumpulan perbedaan

nilai dari pelanggan untuk membangun posisi, dan kemudian memilih

secara keseluruhan12 . Fandy mengatakan bahwa ada empat cara untuk

melakukan positioning yaitu 1) positioning menurut atribut, fitur, atau

keuntungan untuk konsumen, 2) positioning menurut harga dan kualitas,

3) positioning menurut aspek penggunaan atau aplikasi, 4) positioning

menurut pemakaian produk13.

b. Manajemen Pemasaran

Manajemen berasal dari bahasa Prancis kuno yaitu management,

yang artinya seni melakukan dan mengatur. Manajemen merupakan salah

satu suatu seni didalam ilmu dan cara pengorganisasian meliputi :

11 Ali Mujahidin and Ifa Khoirianingrum, ‘Analisis Segmentasi, Targeting, Positioning (STP)
Pada Zakiyya House Bojonegoro’, Prosiding Seminar Nasional Unimus, 2 (2019), 284–94.

12 Blasius Manggu and Sabinus Beni, ‘Analisis Penerapan Segmentasi, Targeting,
Positioning (Stp) Dan Promosi Pemasaran Sebagai Solusi Meningkatkan Perkembangan Umkm
Kota Bengkayang’, Sebatik, 25.1 (2021), 27–34 <https://doi.org/10.46984/sebatik.v25i1.1146>.

13 Manggu and Beni.
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perencanaan, pengorganisasian, pengerakan dan pengendalian.

Manajemen yaitu sebagai seni yang berfungsi untuk mewujudkan target

yang sudah ditetapkan dan sudah dinyatakan berhasil atau bermanfaat.

Sedangkan manajemen yaitu diartikan sebagai ilmu yang bermanfaat

menjelaskan kejadian, kejadian sehingga dapat memberikan penjelasan

sebenarnya.

Pemasaran pasti dibutuhkan dalam perusahaan atau bisnis manapun

untuk perkembangan pasar. Pemasaran adalah suatu cara yang dapat

menyatukan kemampuan dalam sebuah organisasi pada permintaan

pelanggan atau pengguna. Pada dasarnya pemasaran difokuskan pada

orientasi kebutuhan dan keinginan konsumen guna mencapai keberhasilan

dalam pemenuhan target atau tujuan. Pemasaran merupakan kegiatan

didalam perusahaan, yang dimana pemasaran ini berhubungan langsung

dengan pelanggan atau konsumen. Kegiatan pemasaran ini yang ada

didalam perusahaan yaitu kegiatan manusia yang dapat dikaitkan dengan

pasar. Keberhasilan pemasaran dalam mencapai target ini adalah salah satu

kunci kesuksesan dari suatu perusahaan14.

Analisa, perencanaan, dan pengawasan program yang bertujuan

untuk menciptakan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan bertujuan

untuk memenuhi target perusahaan dikenal sebagai manajemen

pemasaran. Manajemen pemasaran merupakan cara merencanakan,

14 Reski Handayani, ‘Manajemen Pemasaran Biro Jasa Haji Dan Umrah (Studi Pada Pt.
Medussa Multi Bussines Centre Kabupaten Jeneponto)’, Ekp, 13.3 (2017), 1576–80.



12

melaksanakan dan pengendalian tindakan yang berkaitan dengan

perolehan, penetapan harga, promosi, dan distribusi barang, jasa, atau ide

yang memenuhi kebutuhan pelanggan dan mencapai tujuan perusahan.

Memperoleh keuntungan untuk perusahaan dan memberikan nilai kepada

pelanggan merupakan tujuan utama manajemen pemasaran.

c. Pengertian Haji dan Umrah

Haji merupakan salah satu rukun islam yaitu yang kelima.

Menunaikan ibadah haji merupakan salah satu ibadah setiap tahun bagi

umat islam yang siap dalam material, fisik maupun pengetahuan

dikarenakan akan mengunjungi tempat-tempat bersejarah atau tempat

tertentu di Arab Saudi dan juga akan melakukan beberapa serangkaian

kegiatan yang waktunya sudah di tentukan ialah pada bulan Dzulhijjah.

Mengunjungi suatu tempat tertentu dengan tujuan untuk ibadah juga

bisa disebut haji, dikenal oleh orang-orang melalui tuntunan agama,

terutama di wilayah timur kita. Dengan ibadah haji ini diharapkan setiap

kaum muslim yang beribadah mampu mengantarkan kaum muslim untuk

menemukan identitas mereka sendiri, menyucikan dan membersikan jiwa

mereka. Haji adalah suatu ibadah yang dilaksanakan dengan mendatangi

ka’bah dan juga dilaksanakan pada waktu tertentu dengan ketentuan yang

telah ditetapkan.

Umrah merupakan mengunjungi ka’bah untuk melaksanakan

sejumlah ibadah dengan aturan yang sudah ditetapkan. Umrah adalah

hukum sunah bagi muslim yang kurang mampu, umrah bisa dilakukan
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kapan saja kecuali pada hari (10 Zulhijjah) dan hari Tasyrik (11,12, 13

Zulhijjah). Istilah umrah berasal dari kata I’timar yang artinya

mengunjungi atau berziarah. Umrah mencakup mengunjungi ka’bah dan

bertahwaf di sekitarnya, bersa’I diantara shafa dan marwa, dan mencukur

rambut (tahalul) tanpa wukuf di arafah.

2. Penelitian Relevan

Setelah melakukan penelitian dengan menelusuri berbagai dari sumber

yang memiliki keterkaitan dengan antara penelitian dengan peneitian yang

lain dengan pembahasan yang hampir sama. Penulis bukanlah yang

membahas yang pertama mengenai strategi pemasaran segmentasi, targeting

dan positioning pada haji dan umrah atau dengan tujuan lainnya. Penulis akan

mencantumkan beberapa hasil penelitian terdahulu diantaranya oleh Zaimul

Muna, Falga Hokriz, Nik Mathul Ulufiah, dan Fitriyah Anggraini.

Pertama, skripsi yang di susun oleh Zaimul Muna “Strategi Pemasaran

Di Biro Haji Dan Umrah PT. Arwaniyyah Tour & Travel Kudus”. Skripsi ini

memfokuskan mengetahui pengelolan dalam pelayanan calon jamaah dan

proses pemasaran dalam mengrekut calon jamaah. Hasil penelitian,

penerapan pengelolaan dalam melayani calon jamaah haji yaitu memberikan

fasilitas dan layanan yang baik (perencanaan), penetapan struktur dan tugas

karyawan (pengorganisasian), adanya variasi paket (penggerakan), dan

mengadakan pengajian (pengelolaan). Sedangkan strategi pemasaran sudah

menerapkan 4 P yaitu produk, price, pleace dan promotion. Penelitian

kualitatif yang digunakan dengan spesifikasi deskripsi.
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Kedua, skripsi yang disusun oleh Falga Hokriz “Strategi Pemasaran

Ibadah Umrah Pada PT. Sahid Gema Wisata”. Fokus dan tujuan penelitian ini

yaitu strategi pemasaran yang digunakan dengan merumuskan pasar seperti

menggunakan strategi pemasaran segmentasi, targeting, dan positioning dan

mengembangkan mix bauran pemasaran. Penelitian ini adalah penelitian

kualitatif deskripsi dengan objek PT. Sahid Gema Wisata Jakarta.

Ketiga, skripsi yang di susun oleh Nik Mathul Ulufiah “Perubahan

Strategi Segmentasi, Targeting, dan Positioning Pada Pemasaran Produk

Umrah PT. Arofahmina Cabang Tulungagung”. Penelitian ini menggunakan

metode penelitian kualitaif dengan mendeskripsikan objek. Penelitian ini

bertujuan untuk mengetahui strategi segmentasi, targeting, dan positioning

pada pemasaran produk umrah sebelum dan sesudah covid 19.

Keempat, skripsi yang disusun oleh Fitriyah Anggraini “Strategi

Segmentasi, Targeting, dan Positioning Pemasaran Di PT. Nur Ramadhan

Wisata Surabaya”. Penelitian ini bertujuan mengetahui strategi pemasaran

dan proses pemasaran. Penelitian ini adalah penelitian kualitatif pendekatan

deskripsi. Hasilnya menunjukan strategi yang digunakan adalah penerapan

implementasi, evaluasi dan pengendalian.

Kelima, jurnal yang disusun oleh Devi Noviyanti “Pentingnya

Implementasi Strategi Pemasaran Bagi Travel Haji dan Umrah di

Banjarmasin”. Dalam jurnal ini menghasilkan bahwa pemasaran memiliki

peran yang sangat penting dalam penyesuaian antara perusahaan dengan
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lingkungan masyarakat. Perusahaan juga dapat melakukan strategi pemasaran

segmentasi, targeting, dan positioning untuk menciptakan persaingan.

Tabel 1.1
Penelitian Relevan

No
Nama/ Judul/

Tahun
Hasil dan
Metode Persamaan Perbedaan

1. Zaimul Muna/
Strategi Manajemen
Pemasaran di Biro
Haji dan Umrah PT.
Arwaniyyah Tour
&Travel
Kudus/2018

Hasil penelitian
yaitu strategi
yang diterapkan
dalam
manajemen
pemasaran seperti
perencanaan,
pengorganisasian,
penggerakan dan
pengelolan sudah
sesuai dengan
kriteria umum
manajemen
pemasaran haji
umrah, dan
strategi
pemasaran sudah
menerepakna
teori bauran
pemasaran yaitu 4
P (poduct,price,
pleace, dan
promotion)
penelitian ini
menggunakan
metode penelitian
kualitatif.

Persamaan
dengan pada
penelitian
terdahulu
yaitu sama-
sama
menggunakan
penelitian
pendekatan
kualitatif.

Penelitian
terdahulu
yaitu objek
penelitiannya
berbeda
dimana pada
penelitian
terdahulu
tempat
penelitiannya
di PT.
Arwaniyyah
Tour & Travel
Kudus
sedangkan
penulis
melakukan
penelitiannya
di PT.
Multazam
Wisata
Rohani
Kabupaten
Pemalang.
Perbedaan
selanjutnya
yaitu pada
teori
pembahasan
dalam
penelktian
sebelumnya
membahas
teori yaitu
strategi
manajemen
pemasaran,
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No
Nama/ Judul/

Tahun
Hasil dan
Metode Persamaan Perbedaan

pemasaran,
haji dan
umrah.
Sedangkan
penulis
menggunakan
teori strategi
pemasaran,
strategi
segementasi,
targeting dan
positioning,
haji dan
umrah.

2 Falga
Hokriz/Strategi
Pemasaran Ibadah
Umrah Pada PT.
Sahid Gema
Wisata/2017

Hasil dari
penelitian ini
yaitu dalam
pemasarannya
menggunakan
sistem media
cetak, dan kerja
sama dengan
bank. Segmentasi
pasar yang
digunakan yaitu
dengan
menggunakan 2
variabel menurut
jenis kelamin dan
proses
pemahaman
pasar.  Penelitian
ini digunakan
dengan metode
kualitatif.

Persamaannya
dengan
peneliti
terdahulu
adalah sama
menggunakan
metode
kualitatif,
sama dalam
teori yaitu
teori strategi
pemasaran
segmentasi,
targeting dan
positioning

Perbedaannya
dengan
peneliti
terdahulu
yaitu pada
tempatnya
Penelitian
terdahlu
bertempat di
PT. Sahid
Gema Wisata
sedangkan
melakukan
penelitian di
PT. Multazam
Wisata
Rohani
Kabupaten
Pemalang.

3 Nik Mathul
Ulufiah/Perubahan
Strategi Segmentasi,
Targeting, Dan
Positioning Pada
Pemasaran Produk
Umrah PT
Arofahmina Cabang
Tulungagung/2021

Hasil penelitian
terdahulu yaitu
dalam penerapan
strategi
segmentasi,
targeting dan
positioning pada
pemasaran
produk umrah

Dalam
penelitian
sebelumnya
dengan
menggunakan
pendekatan
penelitian
kualitatif dan
teori

Perbedaannya
yaitu pada
tempat
penelitian,
penelitian
terdahulu
terletak di PT
Arofahmina
Cabang
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No
Nama/ Judul/

Tahun
Hasil dan
Metode Persamaan Perbedaan

sudah cukup
efektif. Metode
penelitian ini
menggunakan
metode penelitian
kualitatif.

pembahasan
yaitu strategi
pemasaran,
segmentasi,
targeting dan
positioning.

Tulungagung
dan penelitian
penulis di PT
Multazam
Wisata
Rohani Tour
Kabupaten
Pemalang
Perbedaan
selanjutnya
pada subjek,
penelitian
terdahulu
yaitu pada
masa covid
dan era new
normal
sedangkan
penulis subjek
nya tidak pada
saat covid
maupun
setelah covid.

4 Fitriyah
Anggraini/Strategi
Segmentasi,
Targeting, dan
Positioning
Pemasaran di PT.
Nur Ramadhan
Wisata
Surabaya/2019

Hasil penelitian
terdahulu yaitu
terdapat strategi
pemasaran yang
meliputi
implementasi,
evaluasi dan
pengendalian.
Proses pemasaran
di Ramadhan
Wisata Surabaya
berupa
menentukan pasar
sasaran, segmen,
dan posisi.
Penelitian
kualitatif yang
digunakan

Sama dengan
penelitian
sebelumnya
karena metode
penelitian
kualitatif
digunakan dan
teori yang
sama yaitu
strategi
pemasaran,
segmentasi,
targeting, dan
positioning.

Perbedaan
dengan
penelitian
terdahulu
yaitu pada
lokasi
penelitian.
Lokasi
penelitian
terdahulu di
PT. Nur
Ramadhan
Wisata
Surabaya
sedangkan
lokasi
penelitian
penulis di PT.
Multazam
Wisata
Rohani Tour
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No
Nama/ Judul/

Tahun
Hasil dan
Metode Persamaan Perbedaan

Kabupaten
Pemalang.

5. Devi Noviyanti/
Pentingnya
Implementasi
Strategi Pemasaran
Bagi Travel Haji dan
Umrah di
Banjarmasin/2015

Pemasaran sangat
penting dalam
perusahaan
dikarenakan
untuk
penyesuaian
antara perusahaan
dan masyarakat.
Strategi
segmentasi,
targeting dan
positioning dalam
pemasaran travel
haji dan umrah di
Banjarmasin
sangat perlu
dilakukan karena
untuk
menciptakan
persaingan.

Menggunakan
materi
pembahasan
strategi
pemasaran
strategi
segmentasi,
targeting dan
positioning
dalam
pemasaran
travel haji dan
umrah.

Objek
penelitian
yang berbeda

3. Kerangka Berpikir

Kerangka berpikir adalah garis besar untuk menjelaskan suatu

penelitian, pada penelitian ini yaitu membahas analisis penerapan strategi

segmentasi, targeting dan positioning PT Multazam Wisata Rohani

Kabupaten Pemalang.

PT. Multazam Wisata Rohani adalah salah satu perusahaan perjalanan

yang melayani ibadah haji dan umrah di Indonesia. PT Multazam Wisata

Rohani ini sudah mempunyai beberapa cabang di Indonesia salah satunya di

Kabupaten Pemalang. Dengan berkembangnya biro perjalanan ini sudah pasti

ada strategi untuk memajukan biro.  Penerapan tersebut juga dapat diartikan
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dengan strategi dalam pemasaran. Dalam hal ini tujuannya untuk

meningkatkan jumlah jamaah serta dapat bersaingan dengan biro lainnya.

Strategi adalah berproses dalam menjalankan langkah dalam

mewujudkan tujuan yang telah ditetapkan. Ada beberapa hal dalam

menentukan strategi yaitu segmentasi, targeting dan positioning. Hal ini

menunjukan untuk pengembangan strategi dalam bersaing dipasar. Dengan

tujuan untuk mencapai target perusahaan, manajemen pemasaran adalah

proses analisa, perencanaan dan pengawasan program yang bertujuan untuk

meningkatkan interaksi dengan pasar yang dituju. Dengan ini penerapan

strategi dalam pemasaran haji dan umrah di PT. Multazam Wisata Rohani

Kabupaten Pemalang akan dapat dihasilkan   dengan mengetahui bagaimana

penerapan strategi dalam pemasaran haji dan umrah di PT. Multazam Wisata

Rohani Kabupaten Pemalang.

Strategi Pemasaran

Strategi Segmentasi Strategi Targeting Strategi Positioning

Analisis SWOT

Penerapan Strategi Segmentasi, Targeting, dan Positioning
Dalam Pemasaran Haji Dan Umrah PT. Multazam Wisata

Rohani Kabupaten Pemalang

Bagan 1.1
Kerangka Berpikir
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F. Metode Penelitian

Metode penelitian merupakan proses yang digunakan oleh peneliti dalam

mencapai tujuan. Metode ini digunakan sesudah peneliti memperhitungkan

kelayakannya dilihat dari tujuan penelitian. Tujuan utamanya adalah dalam

mengembangkan dan menguji pengetahuan ilmiah, serta menemukan bukti atau

prinsip.

1. Jenis Penelitian

Penelitian yang digunakan pada penulisan skripsi ini menggunakan

penelitian lapangan yang menggunakan metode penelitian kualitatif.

Penelitian kualitatif menghasilkan data deskriptif dalam bentuk cerita tertulis,

lisan, atau atau kata tentang apa yang dilihat. Data yang merujuk pada

informasi yang hanya dapat dijelaskan menggunakan kata-kata atau deskripsi

terhadap objek penelitian, tidak dapat diukur atau dihitung. Dalam konteks

penelitian, data kualitatif terdiri dari narasi atau uraian yang meliputi hasil

wawancara, analisis literatur, serta dokumentasi yang mejelaskan atau

deskripsi terperinci terkait dengan topik yang diteliti15.

2. Sumber Data Penelitian

Dalam penelitian ini penulis mengaplikasikan sumber data sejumlah

dua sebagaimana berikut:

15 David hizki Tobing, Yohanes Kartika Herdiyanto, and Dewi Puri Astiti, ‘Bahan Ajar
Metode Penelitian Kualitatif’, Program Studi Psikologi Fakultas Kedokteran Universitas Udaya,
2016, 42.
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a. Sumber Data Primer

Data primer merupakan data yang didapatkan secara langsung oleh

penulis dari narasumber atau subjek penelitian pada saat observasi dan

wawancara16. Data primer memiliki keunikan karena berasal dari sumber

pertama, sehingga dapat memberikan wawasan yang lebih mendalam serta

akurat mendalam tentang topik yang sedang diteliti. Pada penelitian ini

menggunakan studi lapangan serta secara langsung. Dengan informasi

utama dari penelitian ini yaitu berupa wawancara dengan ibu Sri Nurhayati

sebagai pimpinan PT. Multazam Wisata Rohani cabang Pemalang, bapak

Susri Kamala Hadi sebagai bidang marketing PT. Multazam Wisata

Rohani cabang Pemalang.

b. Sumber Data Sekunder

Data sekunder merupakan sumber data yang didapatkan melalui

kepustakaan 17 . Data dikumpulkan dan disusun secara sitematis dari

sumber lain yang telah digunakan sebelumnya, sudah dipublish oleh orang

lain dan didokumentasikan. Informasi lainnya berupa wawancara dari 3

jamaah PT. Multazam Wisata Rohani Kabupaten Pemalang.

3. Teknik Pengumpulan Data

Untuk mendapatkan data dalam penelitian ini, peneliti menggunakan

tiga teknik pengumpulan data, yaitu sebagai berikut:

16 M Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif Komunikasi, Ekonomi, Dan
Kebijakan Publik Serta Ilmu-Ilmu Sosial Lainnya, Edisi Kedu (Jakarta: Kencana, 2005).

17 M Sukardi, Metodologi Penelitian Pendidikan: Kompetensi Dan Praktiknya, Edisi Revi
(Jakarta: Bumi Aksara, 2018).
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a. Observasi

Observasi adalah suatu kegiatan menulis suatu kejadian atau

peristiwa, perilaku, objek, serta hal-hal lain yang terlihat selama proses

penelitian yang sedang berlangsung. Proses observasi ini dilakukan untuk

memperoleh data yang sesuai dengan kebutuhan penelitian. Observasi

dapat dilakukan berbagai macam cara, seperti observasi partisipatif

Dimana peneliti turu berpartisipsi dalam situasi yang diamati atau

observasi non partisipasi dimana peneliti hanya sebatas pengamatan.

Peneliti melakukan observasi dengan datang langsung ke tempat PT.

Multazam Wisata Rohani cabang Pemalang18.

b. Interview (wawancara)

Pengumpulan data dengan melalui wawancara merupakan cara

dimana dua orang bertemu untuk bertukar data dan gagasan menggunakan

dialog atau diskusi tanya jawab, sehingga maknanya dapat dikontruksikan

dalam suatu topik tertentu. Wawancara juga dapat dikatakan

memanfaatkan komunikasi dengan tujuan untuk mendapatkan informasi

yang lebih mengenai tujuan dari penelitian19. Informasi atau data yang

sebelumnya tidak didapat melalui pengamatan (Observasi) oleh karena itu

dapat diperoleh melalui wawancara langsung dengan pihak yang

berwenang dan pihak yang bersangkutan dengan objek penelitian.

18 Jonathan Sarwono, Metode Pembelajaran Kuantitatif dan Kualitatif, (Yogyakarta: Suluh
Media, 2018), hlm. 120.

19 Sudaryono, Metode Penelitian Pendidikan, 1st edn (Jakarta: Kencana Prenadamedia
Group, 2016).



23

Dalam hal ini, peneliti melakukan wawancara yang terstruktur, yang

berarti peneliti membuat daftar pertanyaan untuk diajukan kepada

narasumber. Dalam penelitian ini, peneliti melakukan wawancara kepada

pimpinan cabang, bidang marketing, customer servis, dan jamaah PT.

Multazam Wisata Rohani Tour cabang Kabupaten Pemalang.

c. Dokumentasi

Dokumentasi mencakup pencatatan kegiatan yang terjadi di masa

lalu. Dokumentasi dapat berupa catatan transkip, karya tulis, gambar atau

karya monumental oleh seseorang. Dokumentasi yaitu sebuah catatan

mengenai kegiatan atau peristiwa yang terjadi, dokumentasi yang biasanya

dikemas dalam sebuah tulisan, gambar, ataupun karya dari seseorang20.

Dokumentasi yaitu proses pengambilan foto atau gambar ketika

melakukan observasi atau melakukan kegiatan wawancara.

4. Teknik Analisis Data

Analisis data merupakan langkah penelitian yang dilaksanakan secara

teratur dengan menyalin catatan observasi, catatan lapangan, dokumen, dan

materi tambahan untuk membantu peneliti memahami lebih baik data yang

dikumpulkan21.

a. Pengumpulan Data

Pengumpulan data ialah salah satu proses penting dalam penelitian.

Pengumpulan data menyangkut berbagai cara atau metode dan pendekatan

20 Endang Widi Winarni, Teory Dan Praktek Penelitian Kualitatif: PTK, R & D (Jakarta:
Bumi Aksara, 2018), hlm. 167.

21 Mardawani, Praktis Penelitian Kualitatif Teori Dasar Dan Analisis Data Dalam Perspektif
Kualitatif (Sleman: CV Budi Utama, 2020), hlm. 8.
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untuk memperoleh pemahaman yang mendalam tentang topik pembahasan

penelitian. Pengumpulan informasi ini meliputi metode observasi,

wawancara, dan dokumentasi. Pengumpulan data adalah proses kunci

untuk menghasilkan data yang diperlukan untuk analisis dan kesimpulan

dalam penelitian. Data yang dikumpulkan meliputi penerapan strategi

segmentasi, targeting, dan positioning dan serta pengumpulan data

mengenai lingkungan internal dan eksternal dalam pemasaran di PT.

Multazam Wisata Rohani Kabupaten Pemalang meliputi kekuatan,

kelemahan, kesempatan dan ancaman atau biasa disebut analisis SWOT.

b. Reduksi Data

Reduksi data yaitu tidakan memilah hal pokok dan merangkum serta

dengan menekankan pada hal yang penting. Pada reduksi data ini adanya

proses pemilihan secara selektif atau menyederhanakan sebuah informasi

yang didapatkan berkaitan dengan fokus penelitian. Peneliti melakukan

proses observasi, wawancara, dan dokumentasi saat pengambilan data di

PT. Multazam Wisata Rohani Tour cabang Kabupaten Pemalang yang

kemudian disederhanakan data sesuai dengan keperluan pada penelitian.

c. Penyajian Data

Proses penyajian data adalah proses menyusun data yang

sebelumnya sudah didapatkan dan diseleksi berdasarkan kebutuhan

penelitian agar bisa mengambil kesimpulan atau pengambilan tindakan

atas data yang sudah di reduksi. Pada tahap ini data yang diperoleh

mengenai bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan meliputi
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segmentasi, targeting, dan positioning serta analisis swot pada PT.

Multazam Wisata Rohani.

d. Penarikan Kesimpulan

Pengambilan proses kesimpulan ini sebuah cara peneliti mengambil

kesimpulan dari berbagai data dan sudah disederhanakan, sehingga bisa

menghasilkan teori yang baru.

G. Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan ada didalam sebuah penelitian agar memperoleh

pembahasan yang tersistematis dan konsisten yaitu dengan menyusun penulisan

sedemikian rupa. Agar penelitian dapat dipahami oleh pembaca, penelitian yang

baik harus menunjukkan keseluruhan dengan jelas. Skripsi ini disusun secara

sistematis dan terdiri dari lima bab. Berikut adalah rinciannya:

BAB I Pendahuluan

Bab ini memaparkan tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan

penelitian, manfaat penelitian, tinjauan pustaka, metode penelitian,

dan sistematika penelitian.

BAB II Landasan Teori

Dalam bab kajian landasan teori ini dijelaskan secara rinci menegenai

teori yang menjadi dasar pada penelitian ini, yaitu penerapan dalam

strategi (pengertian strategi, unsur strategi, implementasi strategi,

faktor strategi), segmentasi, targeting, positioning (pengertian, unsur

dan fungsi), pemasaran, (pengertian, konsep penerapan pemasaran),
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haji dan umrah (pengertian dan macam haji, pengertian dan macam

umrah).

BAB III Hasil Penelitian

Bab ini menguraikan temuan penelitian lapangan, termasuk

didalamnya adalah gambaran umum tentang deskripsi singkat PT.

Multazam Wisata Rohani Tour. Selain itu juga pembahasan tentang

penerapan strategi segmentasi, targeting dan positioning dalam

pemasaran biro haji dan umrah. Analisis SWOT dalam strategi

pemasaran pada segmentasi, targeting, dan positioning pada PT.

Multazam Wisata Rohani Kabupaten Pemalang.

BAB IV Analisis

Hasil analisis Penerapan Strategi Segmentasi, Targeting, dan

Positioning dalam Pemasaran Haji dan Umrah di PT. Multazam

Wisata Rohani Kabupaten Pemalang.

BAB V Penutup

Bab ini berupa kesimpulan, rekomendasi atau saran.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan dalam penelitian,

maka dapat disimpulkan sebagai berikut :

1. PT Multazam Wisata Rohani menerapkan manajemen strategi segmentasi,

targeting dan positioning dalam menjalankan pemasaran. Penerapan

segmentasi pada PT Multazam Wisata Rohani Kabupaten Pemalang yaitu

segmentasi geografis, demografis, psikografis dan bihavioristik dalam

pemasaran produk paket perjalanan ibadah umrah. Targeting yang diterapkan

untuk menentukan pangsa pasar dalam melakukan pemasaran yaitu

masyarakat umum dikalangan menengah dan menggandeng pegawai

pemerintahan. PT Multazam Wisata Rohani Pemalang memposisikan diri

dalam masyarakat dengan mengedepankan fasilitas, pelayanan dan

mempunyai tagline melayani dengan sepenuh hati.

2. Analisis SWOT dalam penerapan manajemen strategi segmentasi, targeting,

dan positioning. Strength kekuatan yang dimiliki PT Multazam Wisata

Rohani Kabupaten Pemalang untuk menarik calon jamaah yaitu fasilitas,

pelayanan, sistem pemasaran dan legalitas. Weakness, PT Multazam Wisata

Rohani Kabupaten Pemalang memiliki kelemahan dalam mengembangkan

pasar yaitu individual struktural atau tenaga kerja pemasaran dan media

promosi. Opportunities, peluang yang dimiliki yaitu adanya lokasi yang

strategi, akreditasi, bekerja sama dengan pihak luar seperti pemerintah dan



85

pondok pesantren. Threats, ancaman adalah banyaknya pesaing dibidang

yang sama di Kabupaten Pemalang dan juga tidak stabilnya nilai tukar rupiah

dan kuota jamaah.

B. Saran

Setelah menganalisis dan melakukan penelitian maka ada beberapa saran

dari peneliti yang akan disampaikan dengan harapan dapat meningkatkan dan

mendukung strategi segmentasi, targeting, dan positioning dalam pemasaran.

1. Bagi individu struktural PT Multazam Wisata Rohani Kabupaten Pemalang

Peneliti sangat berharap agar divisi marketing dalam pemasaran

melakukan rutinan pembelajaran atau edukasi baik materi pemasaran

maupun haji umrah. Divisi marketing juga melakukan pengawasan atau

evaluasi secara bertahap kepada struktural.

2. Proses Pemasaran

Dalam proses pemasaran agar menggunakan media promosi online

baik dari whatapps, facebook, instagram, dan youtube. Hal ini dikarenakan

dengan kemajuan teknologi, agar masyarakat umum lebih mudah

mengetahui.

3. Bagi peneliti selanjutnya

Peneliti sangat berharap agar menggunakan metode penelitian

kuantitatif agar lebih bervariatif lagi dalam penelitian berikutnya.

4. Bagi mahasiswa bimbingan manajemen dakwah

Peneliti sangat menyadari bahwa hasil penelitian ini masih banyak

kekurangan, karena itu diharapkan mahasiswa Manajemen Dakwah dapat
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melakukan penelitian lebih lanjut secara mendalam mengenai manajemen

strategi segmentasi, targeting dan positioning. Serta dapat bersikap santun

dalam perkataan maupun perbuatan. Untuk para peneliti semoga lebih detail

lagi mengenai penelitian ini.
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