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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil
Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No0.158 tahun 1987.
Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang sudah diserap
ke dalam Bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke dalam Bahasa
Indonesia sebagaimana terlihat dalam kamus linguistic atau kamus besar Bahasa
Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi itu adalah sebagai
berikut.

1. Konsonan
Fonem-fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf, Dalam translitersi itu sebagian dilambangkan
dengan huruf sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lagi
dilambangkan dengan huruf serta tanda sekaligus.

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

Huruf Arab | Nama Huruf Latin
\ Alif | tidak dilambangkan tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta nK Te
& Sa S Es (dengan titik diatasnya)
z Jim J Je
- Ha H Ha (dengan titik di
bawahnya)
¢ Kha Kh Ka dan Ha
2 Dal D De




3 Zal z Zei (dengan titik di atasnya)
D Ra R Er

J Zai Z Zet

o Sin S Es

o Syin Sy Es dan Ye
o= Sad S Es (dengan titik di bawahnya)
o= Dad D De (dengan titik di bawahnya)
L Ta T Te (dengan titik di bawahnya)
L Za Z Zet (dengan titik di bawahnya
I ‘Ain . koma terbalik (di atas)

& Gain G Ge

< Fa F Ef

d Qaf Q Qi

d Kaf K Ka

J Lam L El

a Mim M Em

o Nun N En

3 Wawu W We

5 Ha H Ha

s Hamzah ' apostrof,

< Ya Y Ye

2. Vokal

Vokal tunggal

Vokal rangkap

Vokal panjang

l=a

l=a

Vi




(= lg=al

W%
1

I=u s =au J=u

3. Ta Marbutah
Ta Marbutah hidup dilambangkan dengan /t/
Contoh:
8 Al ditulis mar’atun jamilah
Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/
Contoh :
dakld ditulis Fatimah
4. Syaddad (tasydid geminasi)
Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dnegan

huruf yang diberi tanda syaddad tersebut.

Contoh
'S ditulis rabbana
o ditulis al-birr

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

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:
Al ditulis Asy-syamsu
dad ditulis Ar-rojulu
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Bl ditulis As-sayyidah
Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qomariyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari kata yang

mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:

el ditulis al-gamar
Al & ditulis al-badi’
Sl J ditulis al-jalal

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

hamzah itu ditransliterasikan dengan apostrof / /.

Contoh:
ey ditulis umritus
= ditulis sya’iun
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ABSTRAK

Puspita, Yola. 2025. Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Tarik Calon
Jamaah Umroh PT. Almujtaba Utama Wisata. Fakultas Ushuluddin Adab dan
Dakwah, Program Studi Manajemen Dakwah, UIN KH. Abdurrahman Wahid
Pekalongan. Dosen Pembimbing: Qomariyah, M.S.I

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Produk Umrah, dalam Meningkatkan
Jamaah

Strategi pemasaran merupakan suatu rencana yang akan ditetapkan secara
maksimal agar menjalankannya sesuai dengan target. Untuk itu, tujuan penelitian
ini adalah pertama untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk umrah
dalam meningkatkan daya tarik calon jamaah PT. Almujtaba Utama Wisata kedua
untuk mengetahui hasil dari tingkat keberhasilan (efektivitas) strategi pemasaran
untuk meningkatkan daya tarik calon jamaah umrah PT. Almujtaba Utama Wisata.

Jenis penelitian dalam skripsi ini adalah penelitian kualitatif, data-data
dalam penlitian ini merupakan data yang diperoleh melalui wawancara,
dokumentasi dan observasi langsung dengan pihak PT. Almujtaba Utama Wisata.
Data yang sudah terkumpul kemudian di analisis dengan metode analisis deskriptif
kualitatif untuk mengetahui jawaban atas inti dari permasalahan yang telah
dirumuskan.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran produk umroh
dalam meningkatkan jumlah jamaah PT. Almujtaba Utama Wisata adalah strategi
bauran pemasaran (marketing mix) 7p meliputi yang meliputi produk (product)
yang ditawarkan berkualitas, harga (price) yang ditawarkan bervariasi dan dapat
dijangkau, promosi (promotion) yang digunakan online dan offline, tempat (place)
yang mudah dijangkau, orang (people) karyawan di PT. Almujtaba Utama Wisata
yang ramah sehingga konsumen merasa nyaman, proses (process) yang dilakukan
mulai dari mengatur jadwal selama di tanah suci dari keberangkatan sampai dengan
kepulangan, dan bukti fisik (physical evidence) berupa kantor yang sederhana,
perlengapan calon jamaah dan dokumentasi. Adapun tingkat keberhasilan
(efektivitas) strategi pemasaran biro umroh dalam meningkatkan daya tarik calon
jamaah umroh pada PT. Almujtaba Utama Wisata yaitu melihat antara pra dan
pasca dimana membandingkan awal perusahaan berdiri hingga saat ini. Dari hasil
penelitian ini, penulis mendapatkan beberapa temuan bahwa PT. Almujtaba Utama
Wisata dalam merancang strategi yang efektif menggunakan pemasaran offline dan
online serta pembaruan produk umroh yang ditawarkan semakin banyak pilihannya.
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Perusahaan yang berkembang selalu mengusahakan untuk tetap
bertahan, berinovasi, dan mampu bersaing. 1 Oleh karena itu, setiap
perusahaan selalu berusaha mengimplementasikan serta menerapkan
strategi pemasaran. Kegiatan pemasaran yang dilaksanakan diharapkan
memiliki tujuan untuk memenuhi target perusahaan dapat berupa
keuntungan yang diharapkan oleh perusahaan dalam kurun waktu yang
lama. 2 Pemasaran menjadi dasar pokok dalam berbisnis pada suatu
perusahaan yang berperan serta mendukung adanya strategi produk. Setiap
perusahaan yang berskala nasional maupun internasional memerlukan
seorang marketer (orang yang bertugas dalam strategi pemasaran) ahli
dalam bidang tersebut untuk memastikan produk atau jasa layak dengan
kualitas unggul.

Dalam situasi usaha saat ini dalam pemasaran bergerak menjadi
faktor utama untuk meningkatkan penjualan sehingga mencapai target
perusahaan, adanya literasi tentang pemasaran menjadi sangat krusial bagi
perusahaan saat menghadapi kendala, seperti penurunan pendapatan
perusahaan karena menurunnya daya tarik minat pelanggan untuk

pembelian produk atau layanan akibatnya mengalami kelambatan

! Leonardus Cahyo Putranto Deo, ‘Analisis Strategi Bersaing Pada Ukm Batik Syafira Di
Surabaya’ (Universitas Narotama Surabaya, 2017).

2 Sofjan Assauri, ‘Manajemen Pemasaran. Edisi Revisi, Penerbit: Rajawali Pers’ (Jakarta,
2014), him. 197-198



perusahaan untuk berkembang.® Sebab pentingnya strategi yang diterapkan
bagi perusahaan karena strategi ini bisa menjadi landasan awal akan
menghadapi persaingan, mendukung mencapai target perusahaan dan bisa
memberikan rasa puas kepada konsumen secara terus-menerus. Dalam
strategi pemasaran yang efektif perlu dibangun atas dasar pemahaman bisnis
yang kuat, dipadukan pemahaman tentang kebutuhan dan keinginan
pelanggan, persaingan dan keterampilan.*

Strategi pemasaran sangat penting di terapkan pada semua bidang
yang berkaitan dengan bisnis. Hal ini dikarenakan ketatnya persaingan di
bidang bisnis menurut semua pelaku bisnis berpikir secara kreatif dan
inovatif untuk mnearik perhatian banyak konsumen. Pelaku bisnis pada saat
ini telah banyak menciptakan upaya-upaya pengembangan strategi
pemasaran dengan memanfaatkan peluang-peluang dengan cara mengikuti
permintaan pasar dan perkembangan zaman, hal ini bertujuan untuk
menarik perhatian konsumen agar dapat mencapai target penjualan yang
diharapkan.

Pemasaran yang berjalan baik bukanlah sebuah hasil dari kebetulan,
namun berasal dari sebuah perencanaan dan pelaksanaan yang baik dan
cermat. Kebutuhan konsumen cenderung lebih diperhatikan oleh strategi
pemasaran. Menurut Philip Kotler, pemasaran merupakan rangkaian

kegiatan yang berpengaruh timbal balik terhadap kelompok dengan

3 Nurul Huda, hamid khudori, Rizal pahlevi, Baddrusadyah dea mazaya dian sugiarti
Pemasaran Syariah Terori & Aplikasi (Jakarta, PT Karisma Utama, 2017) him:1.

4 Devi Noviyanti, ‘Pentingnya Implementasi Strategi Pemasaran Bagi Travel Haji Dan
Umroh Di Banjarmasin’, Alhadharah Jurnal Iimu Dakwa, (2015).



individu/perorangan untuk mendapatkan apa yang diinginkan atau
dibutuhkan melalui pergantian suatu produk serta nilai terhadap individual
ataupun kelompok yang lainnya. Dasar dari suatu perusahaan yang menjadi
tujuannya yaitu untuk memberikan kepuasan pada konsumen. Menciptakan
kepuasan kepada para pelanggan agar bisa memberikan manfaat yakni
menjaga hubungan supaya terjaga keselarasan perusahaan dengan
pelanggan.®

Demikian pula dengan perusahaan yang fokus pada layanan bidang
haji dan umrah, dimana marketing pemasaran juga memainkan peran yang
fital. Selain persaingan antar perusahaan bidang haji dan umrah, juga karena
semakin pesatnya minat masyarakat terhadap ibadah ini. Hal ini bisa dilihat
dari peningkatan jumlah jamaah setiap tahunnya. kenaikan jamaah ibadah
umrah pada tahun 2019-2020 terdapat calon jamaah umrah sebanyak 97.465.
Pada tahun 2022-2023 jumlah jamah umrah mencapai 1.170.025, naik 12
kali lipat dibandingkan tahun 2019-2020. Pada tahun 2023-2024 jumlah
jamaah umrah mencapai 780.000, turun 38,5% dibandingkan tahun 2022-
2023. Selanjutnya tahun 2024-2025 jumlah jamaah umrah mencapai 1,8 juta,
naik 130,8% dibandingkan tahun 2023-2024.° Sedangkan angka kenaikan

ibadah haji pada tahun 2022 adalah 100.051. 229.000 orang. Tahun 2023

5 Marissa Grace Haque-fawzi, Ahmad Syarief Iskandar, Heri Erlangga, Strategi Pemasaran
Konsep, Teori Dan Implementasi, Pascal Books, 2022.

6 https://www.kompas.id/artikel/tren-perjalanan-umrah-mulai-menggeliat. Diakses pada
tanggal 11 Maret 2025
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terdapat 209.782 jamaah. Pada tahun 2024 mendapatkan kuota terbesar
mencapai 241.000 jamaah.’

Melihat fenomena tersebut tentunya banyak agen biro haji dan
umrah  berbondong-bondong menawarkan produk dan jasanya.
Transformasi dunia usaha semakin pesat, hal ini terlihat dari banyaknya
perusahaan agen perjalanan haji dan umrah yang bermunculan. PT.
Almujtaba Utama Wisata menjadi salah satu perusahaan yang didirikan
untuk respons terhadap tingginya minat pasar karena banyak calon jamaah
umrah berkeinginan untuk memperoleh fasilitas dan layanan umrah yang
komprehensif serta efisien. Pada kondisi saat ini keeksisannya pihak
perusahaan PT. Almujtaba Utama Wisata tentunya menghadapi persaingan
pada bidang biro perjalanan umrah, karena itu perusahaan perlu menerapkan
metode pemasaran yang menyadari bahwa dengan strategi yang efektif akan
lebih mudah bersaing dan meningkatkan daya saing. Strategi yang
diterapkan meliputi promosi, pelayanan dan penentuan harga.

Pada perusahaan PT. Almujtaba Utama Wisata diperoleh data calon
jamaah pada tahun 2017-2019 terdapat calon jamaah umrah sebanyak 30
orang. Selain itu mengalami penurunan calon jamaah pada tahun 2020
sebanyak 16 orang. Pada tahun 2022 terdapat calon jamaah umrah sebanyak
65 orang. Pada tahun 2023 kedapatan kenaikan calon jamaah umrah

sebanyak 144 orang. Pada tahun 2024 terdapat calon jamaah umroh

7 https://haji.kemenag.go.id. Diakses pada tanggal 11 Maret 2025
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sebanyak 76. Kemudian pada tahun 2025 terdapat 51 calon jamaah umroh
yang terdaftar di PT. Almujtaba Utama Wisata.

Dengan pemasaran yang baik, pihak perusahaan dapat
menyampaikan keunggulan program, seperti harga yang terjangkau,
fasilitas nyaman, bimbingan ibadah yang jelas atau kemudahan melakukan
pembayaran. PT. Almujtaba Wisata Utama menggunakan program yang
melibatkan masyarakat luas, menjalin kerjasama dengan banyak pihak, dan
melakukan promosi di berbagai lokasi atau event-event tertentu. Perusahaan
PT. Almujtaba Utama Wisata dalam menghadapi persaingan antar biro
perjalanan umrah dengan mengimplementasikan strategi pemasaran yang
sepenuhnya menguasai manajemen yang efektif serta bisa mendukung
kompetisi dalam meningkatkan daya tarik calon jamaah. Pendekatan
pemasaran sangat krusial untuk mencapai kesuksesan suatu perusahaan
dalam menarik minat masyarakat.

Dalam kondisi pasar yang kompetitif tersebut, setiap usaha biro
perjalanan umroh dituntut memiliki strategi pemasaran yang tepat agar
mampu menarik dan mempertahankan pelanggan. Strategi pemasaran
berperan penting dalam menciptakan citra biro, membangun kepercayaan
calon jamaah, dan meningkatkan jumlah jamaah. Pada umumnya strategi
pemasaran dapat dibedakan menjadi dua pendekatan utama, yaitu strategi
pemasaran aktif dan strategi pemasaran pasif. Namun demikian, tidak
semua biro umroh menerapkan strategi pemasaran yang bersifat aktif.

Selain itu terdapat pemasaran yang tradisional karena terdapat pendekatan



yang bersifat pasif, artinya pemasaran tradisional meliputi iklan cetak dan
media masa, brosur dan baliho. Pemasaran digital meliputi sosial media
marketing melalui platform seperti Facebook, Instagram, dan YouTube
dapat menjangkau calon jamaah umroh yang lebih muda dan masyarakat
luas. Menentukan strategi pemasaran yang tepat dan mengkombinasikan
antara pemasaran tradisional dan digital dapat membantu mempromosikan
perjalanan ibadah umroh dengan lebih efektif dan menjangkau lebih bnayak
calon jamaah umroh. 8

Penerapan strategi pemasaran penting dipahami untuk mencapai
target suatu perusahaan terhadap peningkatan daya saing. Pengaruh ini
terlihat dari aspek segmentasi pasar, target, dan posisi pasar. PT. Almujtaba
Utama Wisata Pekalongan ini adalah salah satu perusahaan biro yang
menyediakan layanan perjalanan untuk ibadah haji dan umrah. Dalam
menjalankan bisnisnya PT. Almujtaba Utama Wisata harus mampu bertahan
berinovasi serta berhasil mencapai keunggulan dengan perusahaan lain yang
beroperasi dengan usaha yang sejenis. Untuk itu perusahaan harus banyak
meningkatkan kualitas serta kreativitas dan inovasi agar mampu bersaing
dengan biro jasa perjalanan umrah dan haji yang sudah ada terlebih dahulu
maupun yang akan muncul nantinya. Adapun paket umrah yang tersedia
mencakup berbagai pilihan, termasuk umrah exclusive, umrah plus Turkey

dan umrah spesial ramadhan dan reguler. Strategi pemasaran juga bisa

8 Cindy Firstiananda Deka and Alifah Niser, ‘Perbandingan Strategi Pemasaran Tradisional
Dengan Pemasaran Melalui Influencer Dalam Mempengaruhi Minat Beli Pada Audiens Muda’.



membangun kepercayaan, terutama jika dilengkapi dengan testimoni
jamaah sebelumnya melalui vidio perjalanan selama menjalankan ibadah
umrah. Dengan hal ini bisa membuat calon jamaah merasa yakin dan
nyaman sebelum memutuskan untuk berangkat.®

Sebagai komitmen legalitas perusahaan dalam melayani pelanggan
secara aman dan profesional, saat ini PT. Almujtaba Utama Wisata memiliki
izin PPIU No: U.441 Th.2021. Selain itu perusahaan juga tergabung dalam
komunitas Himpunan Penyelenggara Umroh dan Haji yaitu HIMPUH. Visi
Misi PT. Almujtaba Utama Wisata yaitu memberikan pelayanan tour dan
travel secara berkualitas, kompherensif dan integrasi dengan berorientasi
kepada kepuasan dan kenyamanan pelanggan serta menjadi penyelenggara
haji dan umrah dengan pelayanan berkualitas dengan sepenuh hati dan
pembimbing ibadah sesuai ajaran Al-Qur’an dan Sunnah Rasul. Dengan ini
pihak pimpinan manajemen dan karyawannya berusaha untuk menerapkan
strategi pemasaran inti sebagai kunci keberhasilan suatu perusahaan untuk
meningatkan daya tarik masyarakat. Urgensi dari penelitian ini karena
perusahaan merupakan salah satu penyelenggara perjalanan umrah yang
telah memiliki pengalaman, legalitas resmi, dan jaringan yang luas dalam
melayani jamaah umrah. Selain itu PT. Almujtaba dikenal aktif dalam
melakukan inovasi layanan dan promosi, termasuk pemanfaatan digital serta

program-program unggulan yang menarik perhatian calon jamaah.

9 Wawancara dengan salah satu pegawai PT. Almujtaba Utama Wisata



Berdasarkan latar belakang masalah, peneliti berencana untuk
melakukan studi mengenai strategi pemasaran umroh sebagai peningkatan
daya tarik jumlah jamaah PT. Almujtaba Utama Wisata Pekalongan terkait
strategi pemasaran dan persaingan bisnisnya. Untuk itu peneliti tertarik
melakukan penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran Untuk
Meningkatkan Daya Tarik Calon Jamaah Umroh di PT. Almujtaba

Utama Wisata Pekalongan”

. Rumusan Masalah

Merujuk pada konteks latar belakang masalah tersebut, sehingga
masalah dapat dinyatakan sebagai berikut:

1. Bagaimana strategi pemasaran ibadah umrah di PT. Almujtaba Utama
Wisata Pekalongan ?

2. Bagaimana tingkat keberhasilan (efektivitas) strategi pemasaran untuk
meningkatkan daya tarik calon jamaah di PT. Almujtaba Utama Wisata
Pekalongan ?

. Tujuan Penelitian

Setelah merumuskan masalah, tujuan yang ingin dicapai oleh
peneliti ini yakni:

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran ibadah umrah yang diterapkan
oleh PT. Almujtaba Utama Wisata Pekalongan

2. Untuk mengetahui tingkat keberhasilan (efektivitas) strategi pemasaran
untuk meningkatkan daya tarik calon jamaah umrah yang dilakukan oleh

PT. Almujtaba Utama Wisata Pekalongan



D. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Sebagaimana yang dimaksud adalah untuk menunjukkan tentang
bagaimana strategi yang dilakukan Kkhususnya melalui strategi
pemasaran sebagai upaya dalam meningkatkan daya tarik calon jamaah
umrah di PT Almujtaba Utama Wisata Pekalongan.
2. Manfaat Praktis

a. Bagi PT. Almujtaba Utama Wisata, hasil penelitian ini diharapkan
dapat menjadi acuan tambahan serta bahan evaluasi untuk
mengoptimalkan dalam meningkatkan daya tarik calon jamaah
umrah melalui strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan.

b. Bagi lembaga lain, uraian hahsil penelitian ini diharapkan dapat
digunakan sebagai referensi, tembahan, evaluasi, dan perbandingan
sehingga dapat bermanfaat untuk perkembangan dan kemajuan
strategi pemasaran yang lebih baik

c. Bagi penelitian selanjutnya, hasil dari penelitian ini diharapkan
dapat digunakan sebagai acuan tambahan untuk penelitian yang
akan dilakukan selanjutnya sehingga lebih baik dan lebih lengkap.

E. Tinjauan Pustaka
1. Kerangka Teori
a) Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran diartikan sebagai pendekatan yang

diterapkan guna mencapai target oleh sebuah perusahaan. Strategi
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yang akan dilakukan untuk menentukan pasar sasaran (target
market).1°

Melalui awal perencanaan strategi pemasaran adalah cara
bagi perusahaan untuk mewujudkan target yang sebenarnya ingin
dicapai. Akan tetapi, satu hal yang tidak bisa diacuhkan adalah
kenyataan bahwa pelaksanaan rencana strategi pemasaran tersebut
tidak bersifat tetap, melainkan sangat dinamis dan mengikuti
kemajuan dalam dunia bisnis secara umum. Dengan demikian, perlu
dilakukan penilaian serta penyesuaian sesuai kebutuhan seiring
dengan adanya perubahan atau keharusan keadaan yang berlangsung
saat ini. Dari sudut pandang yang lebih praktis, dapat dikatakan
bahwa perencanaan dan strategi merupakan proses untuk
menetapkan tujuan dan pendekatan suatu perusahaan. Inti dari hal
ini adalah bahwa perencanaan yang efektif merupakan langkah-
langah penting untuk guna mencapai target yang diharapkan oleh
perusahaan.

Supaya strategi pemasaran yang diterapkan dapat berfungsi
secara efisien dalam menghadapi persaingan, sehingga strategi
pemasaran yang sesuai dapat diterapkan dan dirancang berdasarkan

segmentasi pasar, penetapan target, dan penentuan posisi pasar.!

10 Holfian Daulat Tambun Saribu dan Euodia Grace Maranatha, “Pengaruh Pengembangan
Produk, Kualitas Produk Dan Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan Pada PT. Astragraphia
Medan,” 2020.

11 Moh.Aris Pasigai, ‘Pentingnya Konsep Dan Strategi Pemasaran Dalam Menghadapi
Persaingan Bisnis’, Jurnal 1lmu Ekonomi Studi Pembangunan, (2009).
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Strategi pemasaran merupakan salah satu elemen yang
sering diimplementasikan oleh tim marketing untuk melaksanakan
kegiatan penjualan produk dan layanannya. Dapat dikatakan bahwa
marketing mix itu sebenarnya adalah ujung tombak dari suatu
perusahaan yang terdiri dari 7P meliputi produk (product), harga
(price), tempat (place), promosi (promotion), orang (people), dan
bukti fisik (physical evidence). Adapun pengertian 7P, yakni:*2
1) Produk (product)

Inti dari suatu produk menjadi nilai tambah. Produk merupakan
segala hal yang dapat disediakan untuk konsumen guna memenuhi
kebutuhan atau keinginan calon konsumen. Hal ini bisa berupa
barang fisik, layanan, atau ide yang memiliki nilai bagi pembeli.
Dengan kata lain, produk bukan sekedar apa yang akan dijual,
namun juga mengenai bagaimana produk itu dapat memberikan
keuntungan dan solusi bagi konsumen.

2) Harga (price)

Harga merupakan hal yang memiliki nilai atau sejumlah uang
yang perlu dibayaran oleh konsumen untuk mendapatkan produk
atau layanan. Harga bukan sekedar angka, tetapi juga
mencerminkan nilai dari produk dan dapat berpengaruh terhadap

keputusan pembelian oleh konsumen. Dalam menentukan harga,

2019.

12 Kotler, Amstrong. 2001. Prinsip-prinsip Pemasaran. Jilid 1. Jakarta: Erlangga Leonade.
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perusahaan perlu mempertimbangkan berbagau faktor seperti biaya
pembuatan, harga kompetitor, dan persepsi konsumen terhadap
nilai produk. Dengan menetapkan harga yang sesuai, perusahaan
bisa menarik perhatian konsumen dan meningkatkan keuntungan.
3) Tempat (place)

Tempat adalah saluran distribusi produk atau layanan yang
tersedia untuk konsumen. Tempatnya mencakup toko fisik,
platform online, atau jalur distribusi lainnya yang memungkinkan
pelanggan mendapatkan produk dengan mudah. Dalam pemasaran,
tempat sangat penting karena menentukan seberapa cepat dan
nyaman konsumen dapat mengakses produk. Dengan memilih
tempat yang tepat, perusahaan dapat menjangkau target pasar
secara efektif dan meningkatkan kepuasan pelanggan.

4) Promosi (promotion)

Promosi ialah serangkaian aktivitas yang dilaksanakan untuk
memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan konsumen
mengenai produk atau layanan yang disediakan. Dengan ini
mencakup berbagai metode seperti iklan, penawaran khusus, media
social, dan kampannye pasaran lainnya. Target dari promosi adalah
untuk mengundang minat konsumen, meningkatkan penjualan, dan
membangun kesadaran merek. Dengan strategi promosi yang
efektif, perusahaan dapat menjangkau lebih banyak pelanggan dan

menciptakan minat terhadap produknya.
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5) Orang (people)

Orang diartikan sebagai individu yang berpartisipasi dalam
kegiatan pembuatan produk atau layanan, baik itu karyawan
perusahaan, tenaga penjual, maupun pelanggan itu sendiri.
Komitmen dan etos kerja pengelola usaha yang berkualitas, baik
owner maupun karyawannya merupakan faktor penting untuk
mencapai pelayanan terbaik yang bisa diberikan untuk konsumen.
Dengan fokus pada orang, perusahaan dapat menjalin hubungan
yang kuat dengan pelanggan dan meningkatkan kepuasan serta
loyalitas mereka.

6) Proses (process)

Proses adalah tahapan-tahapan yang dilaksanakan oleh
perusahaan untuk merencanakan, melaksanakan, dan mengevaluasi
kegiatan pemasaran guna mencapai tujuan bisnis. Hal ini meliputi
berbagai langkah, berawal dari analisis pasar, pengembangan
produk, penentuan harga, hingga promosi dan distribusi. Dengan
memiliki proses yang jelas dan terstruktur perusahaan dapat
memastikan bahwa semua aspek pemasaran berjalan dengan efisien
dan efektif, sehingga dapat memenuhi kebutuhan konsumen dan
meningkatkan penjualan. Proses yang baik juga memungkinkan
perusahaan untuk beradaptasi dengan perubahan pasar tetap

kompetitif.
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7) Bukti Fisik (physical Evidance)

Bukti fisik adalah segala sesuatu yang dapat dilihat, dirasakan
oleh konsumen saat berinteraksi dengan produk atau layanan. Hal ini
mencakup elemen-elemen seperti desain fasilitas, penampilan
karyawan, kemasan produk, serta peralatan yang digunakan dalam
penyampaian layanan. Bukti fisik berfungsi untuk menciptakan
kesan pertama yang positif dan mempengaruhi persepsi pelanggan
terhadap mutu dan harga dari produk atau layanan yang disediakan.
Dengan memiliki bukti fisik yang baik, perusahaan dapat
meningkatkan kepuasan pelanggan dan membangun citra merek
yang kuat.

2. 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 meneliti pertama dalam
membahas strategi pemasaran umrah. Ada beberapa karya yang dapat
dijadikan untuk mendorong penulis skripsi ini adalah :

Pertama, jurnal dengan berjudul “Strategi Pemasaran Biro
Perjalanan Haji dan Umroh Dalam Meningkatkan Minat calon Jemaah™.
Bandung 2022 jurnal karya dari Mega Utami Maharani dkk. jurnal ini
membahas tentang bagaimana strategi pemasaran suatu perusahaan
Ghinasepti Tour and Travel dilaksanakan sesuai tujuan, rencana yang

sudah ditetapkan oleh perusahaan, selanjutnya analisis faktor eksternal
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dan internal dilakukan menggunakan metode analisis SWOT, setelah itu
strategi pemasaran ditentukan berdasarkan bauran pemasaran yang
berhubungan dengan aktivitas pemasaran di Ghinasepti Tour and Travel
yanng melibatkan berbagai aspek di dalamnya meliputi 4P yakni
penetapan produk (Product), Harga (Price), Promosi (Promotion) dan
Tempat (Place) yang ditawarkan dari pihal travel kepada calon jamaah.
Dalam menerapkan strategi pemasaran, Ghinasepti Tour and Travel
memikat calon jamaah melalui penawaran berbagai program yaitu
program Milad Ghinasepti.'®

Perbedaan dengan peneliti terletak pada objek dan inti dari
penelitian ini adalah membahas dan memfokuskan pada strategi
pemasaran 7P yang dilakukan di PT. Almujtaba Utama Wisata
Pekalongan. Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya
keduanya membahas mengenai strategi pemasaran umrah yang
diterapkan oleh travel umrah.

Kedua, skripsi dengan berjudul “Strategi Pemasaran Travel Haji
Dan Umrah PT. Anugrah Quba Mandiri Palembang Dalam
Meningkatkan Daya Tarik Masyarakat”. Palembang 2020 karya dari
Meno Pajra Tama. Skripsi ini mengulas mengenai bagaimana cara
strategi travel memasarkan produknya dengan cara menjangkau

masyarakat secara langsung melalui pengajian untuk bapak-bapak dan

13 Hilma Mulgiyah Mega Utami Maharani, Dewi Sadiah, Abdul Mujib, ‘Strategi Pemasaran
Biro Perjalanan Haji Dan Umroh Dalam Meningkatkan Minat Calon Jemaah’, Mabrur: Academic
Journal of Hajj and Umra, (2022).
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ibu-ibu, mengunjungi lembaga pemerintah dan swasta, mengunjungi
sekolah-sekolah, memanfaatkan platform digital, serta mengadakan
acara bersilaturahmi dengan masyarakat untuk mempercepat kemajuan
ekonomi keluarga. Selain itu, menyediakan dana talangan, dan
mengedepankan layanan.

Faktor pendukung PT. Anugrah Quba Mandiri Palembang dalam
menarik minat jamaah pada pelayanan jasa haji dan umrah serta
produknya yaitu memiliki SOP kepegawaian, memiliki tim pemasaran
yang berpengalaman dan mengadakan rapat bulanan dengan kantor
pusat. Adapun faktor penghambat yaitu jarak jangkauan dari tim
pemasaran akan adanya pengorbanan untuk memasarkan produk kepada
masyarakat yang tinggal di daerah terpencil yang memerlukan tenaga.*

Persamaan peneliti dengan penelitian terdahulu terletak pada
strategi pemasaran yang dilakukan secara objektif melalui promosi face
to face dan media online. Adapun perbedaan peneliti menggunakan
strategi pemasaran yang mencakup Produk, Harga, Tempat, Promosi,
Orang, Proses, Bukti Fisik.

Ketiga, skripsi dengan judul “Strategi Pemasaran Dalam Menarik
Minat Calon Jamaah Umrah Di PT. Saudi Amanah Wisata Makassar”.
Makassar 2022 karya dari Sri Irsanti Husen. Skripsi ini membahas

tentang bagaimana strategi pemasaran dalam menarik perhatian calon

14 Meno Pajra Tama, Strategi Pemasaran Travel Haji Dan Umroh Pt. Anugerah Quba
Mandiri Palembang Dalam Meningkatkan Daya Tarik Masyarakat, 2020.
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jamaah umrah melalui teknik pemasaran melalui promosi, harga dan
tempat. Berdasarkan dari penelitian ini, selain dari sudut pandang objek
yang berbeda peneliti membahas tentang strategi pemasaran untuk
meningkatkan daya tarik calon jamaah umrah. Persamaannya berfokus
pada pembahasan tentang strategi pemasaran peneliti ini juga
menggunakan metode penelitian dalam bentuk deskriptif kualitatif.'®

Keempat, jurnal dengan berjudul “Strategi Pemasaran Produk
Umrah Pada Travel Smarts Umrah Lampung”. Lampung 2023 karya
dari Nur Syamsiyah. Jurnal ini membahas tentang kegiatan pemasaran
suatu produk serta meyakinkan konsumen untuk tertarik pada produk
yang disediakan. Strategi pemasaran yang dilakukan Travel Smarts
Umrah yaitu dengan cara menerapkan teori menurut Kotler dan Keller
dengan menggunakan konsep 7P meliputi product (produk), price
(harga), place (tempat), promotion (promosi), people (orang), process
(proses), dan physical evidence (bukti fisik).

Travel Smarts Umrah Lampung mempromosikan layanan mereka
melalui pemasaran media digital dan promosi langsung. Tim yang mahir
dan berpengalaman menyediakan layanan yang baik pada pelanggan,
keramahan dan keprofesionalisan. Proses pelayanan kepada calon
jamaah dijaga dengan baik untuk meningkatkan kenyamanan jamaah.

Faktanya seperti brosur, panduan perjalanan, dan ulasan jamaah

15 Sri Irsanti. Husen, ‘Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Calon Jemaah Umrah. PT.
Saudi Amanah Wisata Makassar.’, (2022).
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sebelumnya disediakan guna meningkatkan kepercayaan calon jamaah
adanya mutu pelayanan serta pengalaman ibadah umrah yang
disediakan.®

Persamaan penelitian ini dengan peneliti terdahulu yaitu strategi
pemasaran yang diterapkan menggunakan metode strategi pemasaran
yang dikemukakan oleh Kotler dan Keller yaitu 7P. Adapun perbedaan
terletak pada lokasi yang berbeda.

Kelima, skripsi dengan berjudul “Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Jumlah Jamaah Umrah Di PT. Bahagia Wisata Tour Dan
Travel Payakumbuh”. Riau 2021 karya Elsa Efinda. Skripsi ini
membahas mengenai strategi pemasaran yang menetapkan harga paket
umrah yang bervariatif dan bermanfaat menyesuaikan harapan dan
kebutuhan konsumen karena terjangkaunya biaya serta fasilitas yang
ditawarkan dengan melakukan promosi menggunakan media
pendukung dan meningkatkan kualitas pelayanan. Strategi pemasaran
ini berfokus pada perusahaan jasa dengan menggunakan teori marketing
mix meliputi 7 variable diantaranya ada Product, Price, place promotion,
people, Physical Evidence, dan Proces. Berbeda dengan penelitian ini,
selain segi objek yang tak sama penelitian ini menekanan pada strategi

pemasaran untuk meningkatkan daya tarik calon jamaah umrah dengan

16 Nur Syamsiyah, ‘Strategi Pemasaran Produk Umrah Pada Travel Smarts Umrah
Lampung’, Multazam : Jurnal Manajemen Haji Dan Umrah, (2023).
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menggunakan metode marketing produk, harga, tempat, orang, bukti
fisik, dan proses.!’
3. Kerangka Berpikir

Berdasarkan permasalahan yang diangkat oleh peneliti dalam
penelitian ini. Kerangka berpikir merupakan sebuah rangkaian
penjelasan dari pertanyaan mengenai kerangka konsep dalam upaya
memecahkan masalah yang diidentifikasi. PT Almujtaba Utama Wisata
merupakan biro perjalanan umrah yang bergerak pada bidang jasa
dengan menggunakan strategi pemasaran meliputi: (Product/Produk,
Price/Harga, Place/Tempat, Promotion/Promosi, Process/proses,
People/Orang, Process/Proses, Physical Evidance/Bukti Fisik) karena
ini merupakan startegi pemasaran berupa rangkaian alat yang bisa
dikendalikan para konsumen agar mereka tertarik sehingga timbul
adanya rasa ingin memborong berbagai produk atau jasa yang
dipasarkan untuk mencapai keberhasilan suatu pemasaran dalam
menanggapi reaksi yang diharapkan dari target pasar sasaran.
Berdasarkan dari penjelasan diatas dapat digambarkan dengan bagan

sebagai berikut:

7 Elsa Efinda, ‘Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah Umrah Di Pt.
Bahagia Wisata Tour Dan Travel Payakumbuh’, Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim
Riau, 2021.



20

Strategi Pemasaran

PT. Almujtaba Utama Wisata

Pekalongan
Produk Harga Tempat Promosi Proses Orang Bukti Fisik

l

Tingkat Daya Tarik Calon

Jamaah Umrah

F. Metodologi Penelitian
1. Metode Pendekatan Penelitian

Dalam metode pendekatan penelitian ini menerapkan penelitian
berjenis field research atau penelitian yang diamati secara langsung di
lokasi penelitian (di lapangan) dalam penelitian kualitatif. Dimana
dalam penelitian ini penulis mengamati tentang suatu kejadian yang
sedang berlangsung dengan keadaan alamiah. Dalam teknik analisis
deskriptif kualitatif ini dimana pada saat penelitian melakukan
pengamatan secara mendalam kemudian dari pengamatan tersebut
penulis mencatat hasil perolehan dari data sekunder dengan melalui
berbagai sumber secara langsung maupun tidak langsung kemudian

mencatat hasil perolehan data-data yang sudah terkumpul peneliti



21

melakukan pengolahan dan menelaah data tersebut yang akan dijadikan
untuk bahan penelitian.
2. Lokasi Penelitian
Penelitian dari penulis berlokasi di PT. Almujtaba Utama Wisata
Wiradesa Kabupaten Pekalongan tepatnya di jalan Mayjen Sutoyo
No0.220, Gumawang Satu, Gumawang, Kec. Wiradesa, Kabupaten
Pekalongan, Jawa Tengah 51152.
3. Sumber Data Penelitian
a. Sumber Data Primer
Data primer ialah informasi yang diperoleh dari sumber
langsung di tempat lokasi atau objek penelitian. Peneliti akan
mendapatkan sumber data dan informasi yang diperoleh secara
langsung dengan cara menggunakan metode yang sudah
disesuaikan. Data primer yang sudah ditemukan oleh peneliti untuk
digunakan sebagai jawaban dari pertanyaan yang dibuat berkaitan
dengan penelitian. Pengambilan keputusan melalui sebuah proses
penelitian merupakan bentuk pengumpulan data primer.® Data
primer dianggap sebagai data yang tepat karna data tersebut
ditampilkan secara rinci.
Data primer yang dianalisis dalam penelitian ini berasal dari

hasil wawancara, observasi/pengamatan serta dokumentasi melalui

18 Wahyu Purhantara, Metode Penelitian Kualitatif untuk Bisnis, (Yogyakarta: Graha llmu,
2010), him 79.
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informan secara langsung yang bersangkutan dengan pemimpin biro
umrah serta divisi marketing PT. Almujtaba Utama Wisata karena
keduanya merupakan sumber pertama informasi yang mana sumber
ini lebih aktual dan terperinci ketika pada proses mendapatkan data
yang akan peneliti butuhkan.
b. Sumber Data Sekunder
Sumber data ini adalah sumber data yang didapatkan dari
peneliti terdahulu maupun dokumen yang terdapat pada objek
penelitian, data ini memiliki sifat publik, yaitu berupa dari struktur
organisasi dan pada arsip kantor, buku-buku, atau laporan hasil kerja
dan lain sebagainya yang berhubungan terkait penelitian tersebut.®
4. Metode Pengumpulan Data
a. Observasi
Dalam metode sebuah penelitian ini, observasi dapat
diartikan sebagai pengamatan. Pengamatan secara langsung untuk
mendapatkan dan mengumpulkan hasil data agar data yang
digunakan ialah data yang valid atau benar mengenai kegiatan yang
diteliti.?® Observasi yang digunakan oleh penulis dalam mencari
data yaitu dengan mengamati bagaimana strategi pemasaran yang

akan dilakukan PT. Almujtaba Utama Wisata.

19 Wahyu Purhantara, ‘Metode Penelitian Kualitatif Untuk Bisnis’, him 79.
20 Sygiyono, Metodologi Penelitian (Jakarta: Rajawali Pers, 2017). HIm.215.
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b. Wawancara

Dalam teknik ini, wawancara ialah hubungan interaksi antara
komunikasi dua orang maupun lebih untuk mendapatkan informasi
dan data yang dibutuhkan ketika saat melakukan penelitian dengan
cara mengajukan pertanyaan-pertanyaan yang telah dibuat untuk
kebutuhan penelitian. Dalam metode ini, peneliti berperan sebagai
interviewer dengan cara mengajukan beberapa pertanyaan,
menunggu penjelasan, menerima tanggapan, dan menggali
pertanyaan lebih dalam kepada narasumber.?! Teknik ini bertujuan
untuk bisa mendapatkan informasi dengan menggunakan sesi tanya
jawab secara langsung pada biro yang terdiri pimpinan serta divisi
marketing PT. Almujtaba Utama Wisata karena keduanya saling
berkaitan agar mendapatkan informasi data yang akan dijadikan
bahan penelitian dari penulis.

c. Dokumentasi

Dalam teknik ini dokumentasi merupakan cara untuk dapat
memahami seseorang melalui teknik pengumpulan data, memahami
sekaligus menganalisa laporan hasil tertulis dan rekaman pada audio
visual dari suatu kejadian yang telah dibutuhkan. % Cara
dokumentasi yang dapat digunakan sebagai pelengkap antara

observasi maupun wawancara atau data yang dibutuhkan pada

21 Suharsini Arikunto, Prosedur Penelitian, (Jakarta, Rineka Cipta, 2013), him. 194.
22 Susilo Rahardjo dan Gudnanto, Pemahaman Individu ( Teknik Nontes). (Jakarta: Kencana
2016), him 178..
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penelitian. Peneliti menggunakan arsip dan data-data untuk
mengetahui sejarah berdirinya PT. Almujtaba Utama Wisata, visi
dan misi, tujuan dan lainnya. Hal ini akan lebih memudahkan
peneliti dalam mendapatkan data penelitian terkait informasi yang
akan dikaji.

5. Teknik Analisis Data
Teknik analisis data merupakan elemen krusial dalam penelitian
ilmiah , karena dapat membantu menyelesaikan suatu masalah
penelitian melalui pengolahan data. Untuk menyusun kesimpulan yang
lebih jelas dan mudah dipahami untuk diri sendiri atau orang lain, oleh
karena itu diterapkan teknik analisis, karena adanya proses
pengumpulan dan pencarian data yang terfokus, maka telah didapat dari
hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi.?® Teknik analisis data
dalam penelitian ini dilakukan melalui tiga alur tahap diantaranya ialah:

a. Reduksi Data
Reduksi data ialah proses menyimpulkan atau merangkum
informasi pada data berfokus pada elemen yang relevan atau
krusial dalam penelitian. Data yang dihasilkan dari laporan
dengan jumlah yang cukup artinya mencari pembahasan yang
sesuai dengan tema dan pola tidak melibatkan unsur-unsur yang

tidak perlu. Dalam tahap reduksi data, peneliti menyusun dan

23 Ahmad Rijali, ‘Analisis Data Kualitatif’, Alhadharah: Jurnal llmu Dakwah, (2019).
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mengelompokkan informasi yang diperolen wawancara,
observasi dan dokumentasi.
Penyajian Data

Dalam proses penyajian data penelitian kualitatif, informasi
yang disajikan dalam bentuk ringkasan, bagan, hubungan antar
kategori atau pembuatan hasil penelitian. Dengan demikian
penelitian kualitatif biasanya disajikan dengan data naratif.?*
Dalam tahap penyajian data, peneliti menyampaikan ringkasan
informasi data yang diperoleh dari pengelompokan data utama
dan relevan selanjutnya disusun menjadi teks yang bersifat
naratif.
Verifikasi Data

Dalam tahap akhir ini ialah tahap yang dilakukan untuk
melihat seluruh proses analisis data yang dilakukan oleh peneliti
bertujuan untuk menjawab semua permasalahan sesuai dengan
dat asli yang diperoleh selama penelitian, serta menghasilkan
penemuan baru yang belum pernah ada sebelumnya. Temuan ini
bisa berupa deskripsi atau gambaran suatu objek yang
sebelumnya tidak jelas, sehingga menjadi lebih mudah

dipahami.?®

24 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D...,him 134.
25 Saihu Made Muhamad Afifuddin, ‘Pengolahan Data’, Jurnal Iimiah Sain Dan Teknologi,

(2024).
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d. Penarikan Kesimpulan
Penarikan kesimpulan adalah proses menafsirkan dan
merangkum makna dari data yang telah disajikan. Kesimpulan
yang dibuat secara logis dan didasarkan pada data yang valid.
Upaya untuk menarik kesimpulan dilakukan secara
berkelanjutan oleh peneliti sepanjang kegiatan penelitian
berlangsung atau berada di lapangan. Namun jika hasil akhir
yang disajikan masih bersifat sementara dan bisa berubah jika
tidak ada bukti yang mendukung dalam tahap pengumpulan
informasi.?®
G. Sistematika Penulisan
Secara sistematika dalam penyusunan penelitian ini, penulis
menerapkan metode penulisan yang sesuai agar dapat mendapatkan suatu
gambaran penelitian yang sedang dilaksankan. Penyusunan skripsi ini
terstruktur dalam lima bab, dengan setiap bab memiliki titik fokus yang
berbeda namun, di satu sisi saling melengkapi. Adapun sistematika yang
diterapkan pada penulisan dari penelitian ini ialah sebagai berikut :
Bab 1 Pendahuluan, pada bab ini penulis menguraikan pokok-pokok
pembahasan yang akan diteliti seperti latar belakanb permasalahan,
rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, tinjauan pustaka

serta sistematika penulisan.

% Ahmad Rijali, ‘Analisis Data Kualitatif’, Alhadharah: Jurnal Ilmu Dakwah, (2019).
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Bab Il Landasan Teori, dalam bab ini penulis menguraikan topik
penelitian yang sedang diteliti meliputi, (1) strategi pemasaran dan
didalamnya akan menjelaskan strategi pemasaran melalui sistem produk,
harga, tempat, promosi, proses, orang dan bukti fisik. (2) umrah yang
meliputi pengertian umrah, hukum umrah, syarat umrah, macam-macam
umrah, rukun umrah, dan wajib umrah, tingkat keberhasilan (efektivitas)
strategi pemasaran.

Bab 111 Gambaran Umum dan Hasil Peneliti, dalam bab ini penulis
memaparkan secara umum dari penelitian ini yang dimuat yaitu tentang
sejarah PT. Almujtaba Utama Wisata, perkembangan PT. Almujtaba Utama
Wisata, visi dan misi PT. Almujtaba Utama Wisata, domisili PT. Almujtaba
Utama Wisata, struktur organisasi PT. Almujtaba Utama Wisata, produk-
produk dan fasilitas PT. Almujtaba Utama Wisata, pembimbing umrab PT.
Al mujtaba Utama Wisata, alur pendaftaran umrah PT. Almujtaba Utama
Wisata, strategi pemasaran PT. Almujtaba dan Tingkat keberhasilan
(efektivitas) strategi pemasaran untuk meningkatkan daya tarik calon
jamaah umrah di PT. Almujtaba Utama Wisata.

Bab IV Analisis Hasil Penelitian, dalam bab ini penulis menguraikan
tentang analisis strategi pemasaran untuk meningkatkan daya tarik calon
jamaah umrah pada biro perjalanan umrah PT. Almujtaba Utama Wisata
serta analisis tingkat keberhasilan (efektivitas) strategi pemasaran untuk

meningkatkan daya tarik calon jamaah umrah PT. Almujtaba Utama Wisata.
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Bab V Penutup, didalam bab ini merupakan bab akhir dari penulisan

skripsi yang berisikan tentang kesimpulan dari pembahasan dan saran.



BAB V

PENUTUP
A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan melalui
pengumpulan data yang meliputi observasi, wawancara, dan studi
dokumentasikan pada sumber primer maupun sekunder mengenai Strategi
Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Tarik Calon Jamaah Umroh PT.
Almujtaba Utama Wisata Pekalongan sebagai berikut :

1. Strategi pemasaran oleh PT. Almujtaba Utama Wisata dalam
meningkatkan daya tarik masyarakat menggunakan metode sangat
terstruktur dengan pendekatan marketing mix 7P yang kuat, meliputi :
produk (product) berupa pemberian jasa berbasis good service, harga
(price) berupa pemberian skema promo atau diskon dan pembayaran
dengan metode kredit, tempat (place) yaitu pemanfaatan lokasi yang
berada di Gumawang-wiradesa kabupaten pekalongan di tengah
kabupaten dan memanfaatkan penyebaran agen di berbagai daerah,
promosi (promotion) berupa Tindakan pemasaran secara konvensional
dengan bertatap muka dan pemasaran online yang keduanya didasarkan
pada terobosan tidak hanya berorientasi pada promosi tapi juga sebagai
ajang untuk edukasi dan pemberian motivasi kepada pelanggan, orang
(people) berupa staff, mitra terampil dan staff yang memiliki
kompetensi di bidangnya, proses (process) berupa adanya kejelasan dari

segi prosedur dan mekanisme layanan yang dierikan oleh PT. Almujtaba

81
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dan bukti fisik (phycis) berupa pemberian bukti yaitu dokumentasi
kegiatan para jamaah dan fasilitas kantor di PT. Almujtaba Utama
Wisata. Tidak hanya memasarkan jasa, tetapi PT. Almujtaba Utama
Wisata juga memberikan Kesan nilai tambah berupa pengalaman ibadah
yang khusyuk, nyaman, dan terpercaya.

. Tingkat keberhasilan (efektivitas) strategi pemasaran untuk
meningkatkan daya tarik calon jamaah umroh PT. Almujtaba Utama
Wisata, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan
oleh PT. Almujtaba Utama Wisata sudah cukup efektif dalam menarik
calon jamaah umroh. Hal ini terlihat dari berbagai upaya yang dilakukan
oleh perusahaan dalam memperbaiki dan menyesuaikan strategi
pemasaran sesuai kebutuhan dan perkembangan zaman. Perusahaan
mampu beradaptasi dengan kebutuhan pasar dengan memanfatkan
teknologi serta menjaga kualitas pelayanan secara konsisten. Meskipun
masih terdapat ruang untuk peningkatan, seperti optimalisasi digital dan
peningkatan SDM, namun strategi yang sudah ada mampu membangun
citra positif, kepercayaan dan loyalitas jamaah yang menjadi kunci

utama dalam bisnis jasa pelayanan umroh.

. Saran

Setelah penulis melakukan penelitian di PT. Almujtaba Utama
Wisata secara umum sudah berjalan dengan baik. Namun masih ada
yang perlu diperhatikan dan ditingkatkan lagi yaitu bagi peneliti

selanjutnya agar dapat menjadikan penelitian ini sebagai landasan
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untuk memperbaharui penelitian dengan tema ini dengaan harapan
kedepannya bahwa peneliti selanjutnya dapat mengkomparasikan
dengan metode pemasaran yang berbeda. Kemudian penelitian ini
masih memiliki banyak kekurangan dan jauh dari kata sempurna
sehingga penulis berharap kekurangan yang dimiliki dapat dijadikan
sebagai kajian penelitian berikutnya.

Bagi PT. Almujtaba Utama Wisata Pekalongan perlu melakukan
adanya pembaruan dan pengembangan pada program umrah dengan
segmentasi jamaah, mulai dari kelas bawah, menengah hingga kelas
atas, dan menawarkan paket sesuai dengan kemampuan jamaah.
Melakukan kerjasama dengan instansi atau Lembaga lain, guna
meningkatkan penjualan paket ibadah umroh dan semakin gencar untuk

melakukan promosi di media sosial atau penyebaran pamflet
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