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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi yang digunakan adalah sistem transliterasi arab-latin
berdasarkan SKB Menteri Agama dan Menteri P&K RI No. 158/1987 dan No. 0543
b/U/1987 tertanggal 22 Januari 1988. Transliterasi tersebut digunakan untuk
menulis kata-kata Arab yang dipandang belum diserap ke dalam bahasa Indonesia.
Kata-kata Arab yang sudah diserap ke dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat
dalam kamus linguistik atau Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis
besar pedoman transliterasi itu adalah sebagai berikut.

A. Konsonan Tunggal
Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab
dilambangkan dengn huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Di bawah ini daftar huruf

Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Nama Huruf Latin Keterangan
| Alif - tidak dilambangkan
- Ba b -
< Ta t =
& Sa S s (dengan titik diatasnya)
< Jim J -
C Ha h h (dengan titik di bawah)
¢ Kha kh -
2 Dal d -
3 Zal z z (dengan titik di atasnya)
B Ra r -
J Zai z -
o Sin S -




8 Syin sy -
U Sad S s (dengan titik di bawah)
U Dad d d (dengan titik di bawah)
L Ta t t (dengan titik di bawah)
L 7a z z (dengan titik di bawah)
¢ ‘Ain ¢ koma terbalik (di atas)
¢ Gain g -
_ Fa f -
& Qaf q -
4 Kaf k -
J Lam I -
a Mim m -
g Niin n -
) Wawu w -
> Ha h -
apostrof, tetapi lambang ini
. Hamzah , tidak dipergunakan untuk
hamzah di awal kata
¢ Ya y -

Kosonan Rangkap

Konsonan rangkap, termasuk tanda syaddah, ditulis rangkap.

Contoh: 4»¢l  ditulis Ahmadiyyah

. Ta Marbutah di akhir kata

1. Bila dimatikan ditulis h, kecuali untuk kata-kata Arab yang sudah
terserap menjadi bahasa Indonesia, seperti salat, zakat, dan
sebagainya.
Contoh: 4cls  ditulis jama’a

2. Bila dihidupkan ditulis ¢

Vi




Contoh : sWs¥id S ditulis karamatul-auliya
3. Bila dihidupkan ditulis t

Contoh : Wi S ditulis karamatul-auliya'
Vokal Pendek
Fathah ditulis «, kasrah ditulis 7, dan dammah ditulis u
Vokal Panjang
A panjang ditulis 4, i panjang ditulis z, dan u panjang
ditulis @, masing-masing dengan tanda hubung ( - ) di
atasnya.

Vokal Rangkap
Fathah + ya tanpa dua titik yang dimatikan ditulis ali

Fathah + wawu mati ditulis au

. Vokal-vokal pendek yang berurutasn dalam satu kata dipisahkan dengan
apostrof ( ¢)

Contoh ; Al ditulis a'antum

Eaiga ditulis mu'annas

. Kata Sandang Alif + Lam

1) Bila diikuti huruf gamariyah ditulis al-
Contoh : JA  ditulis 4/-Qura'an
2) Bila diikuti huruf syamsiyyah, huruf 1 diganti dengan huruf syamsiyyah
yang mengikutinya.
Contoh : 44 ditulis asy-Syi'ah
Huruf Besar
Penulisan huruf besar disesuaikan dengan EYD
Kata dalam rangkaian frasa atau kalimat
1. Ditulis kata per kata, atau
Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya dalam rangkaian tersebut.

Contoh : 22 & ditulis Syaikh al-Islam atau Syakhul-Islam
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PERSEMBAHAN

Bismillahirrahmanirrahim.....

Alhamdulillahirabbil alamin..., segala puji dan syukur penulis panjatkan ke
hadirat Allah SWT. atas segala rahmat, hidayah, serta karunia-Nya yang telah
memberikan kekuatan, kesehatan, kesabaran, dan kemudahan sehingga penulis
dapat menyelesaikan skripsi ini dengan baik. Shalawat serta salam senantiasa
tercurah kepada Nabi Muhammad SAW yang menjadi teladan dan inspirasi dalam
menjalani kehidupan. Dengan penuh rasa syukur, penulis mempersembahkan karya
sederhana ini sebagai wujud terima kasih kepada seluruh pihak yang telah
memberikan dukungan, bantuan, motivasi, dan doa selama proses penyusunan
skripsi. Semoga pencapaian ini menjadi langkah awal yang baik untuk meraih cita-
cita, menggapai kesuksesan di masa depan, serta memberikan manfaat bagi banyak
orang.

Proses penyusunan skripsi ini tidak terlepas dari berbagai tantangan dan
hambatan yang harus penulis hadapi. Berbagai kesulitan, keterbatasan, serta
dinamika selama proses penelitian menjadi bagian dari perjalanan yang
memberikan banyak pelajaran berharga. Namun, berkat dukungan, motivasi,
arahan, serta doa dari berbagai pihak penulis dapat menyelesaikan skripsi ini
dengan baik. Oleh karena itu, penulis menyadari bahwa terselesaikannya skripsi
ini bukan hanya karena usaha dan kemampuan penulis semata, melainkan juga
karena kontribusi, bantuan, serta dukungan banyak pihak. Dengan segala
kerendahan hati, pada kesempatan ini penulis ingin menyampaikan rasa hormat,
penghargaan, dan ucapan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada :

1. Kepada ayah dan ibu saya tercinta, ayah Muhammad Zuhri dan ibu Munipah.
Terimakasih atas semua do’a yang telah dipanjatkan, nasihat, motivasi, serta
pengorbanan kalian yang masih ada hingga saat ini. Terimakasih atas semua
dukungan yang telah diberikan. Karya yang mungkin tidak seberapa ini, saya
persembahkan untuk ayah dan ibuku tersayang. Selama ini saya selalu berusaha
untuk menjadi anak yang berbakti kepada kedua orang tua. Kalianlah yang

selama ini selalu menjadi alasan saya untuk terus berjuang. Semoga karya kecil
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ini menjadi langkah awal untuk bisa membanggakan serta membahagiakan
ayah dan ibu.

Untuk adikku semuanya, Diandra Nikennita Azalia Islami, Muhammad Dafa
Faiq, Diva Syahla Ramadhani, Khansa Fatimatuz Zuhri. Terimakasih untuk
segalanya, karena kalian adalah alasanku untuk berjuang dan berkembang.
Kepada perempuan cantik jelita pemilik hatiku, yang namanya selalu hadir
dalam setiap do’a dan harapan, Vika Putri Zamanina, S.Pd. Terima kasih telah
menjadi cahaya di tengah perjalanan panjang yang penuh perjuangan ini. Di
saat lelah mulai menyapa dan langkah mulai terasa berat, kehadiranmu selalu
menjadi alasan untuk kembali bangkit dan melanjutkan setiap proses hingga
akhirnya karya sederhana ini dapat terselesaikan. Terima kasih atas setiap doa,
setiap perhatian yang kau berikan, serta setiap waktu yang dengan tulus kau
sisihkan untuk mendengarkan segala cerita, keluh kesah, dan mimpi-mimpi
yang sedang saya perjuangkan saat ini. Semoga Allah SWT. senantiasa
menjaga hatimu, melindungi setiap langkahmu, melimpahkan dan
menggandakan keberkahan dalam hidupmu. Kelak di masa depan kita dapat
membaca halaman persembahan ini bersama, lalu tersenyum mengenang
bahwa setiap air mata, doa, dan perjuangan hari ini adalah awal dari kisah indah
yang Allah tuliskan untuk kita. Aamiin Yaa Rabbal 'Aalamiin.

Dosen Pembimbing Skripsi, Firda Aulia Izzati, M.Pd, izinkan saya
mengucapkan terimakasih banyak, karena sudah bersedia membimbing
mahasiswa ini, mengarahkan, serta mengantarkan sampai ke gelar sarjana.
Semoga Allah SWT. selalu memberikan kebahagiaan, kebaikan, dan
dimudahkan segala proses ibu.

Terimakasih untuk semua yang ada di PT. Madinah Iman Wisata cabang
Pekalongan atas semua waktu dan pengalaman yang telah diberikan.
Terimakasih telah mengizinkan saya untuk melakukan penelitian sehingga saya

dapat menimba ilmu sebanyak-banyaknya didalamnya.



Terimakasih untuk Pemain Sepakbola The Little Boy from Rosario, Argentina.
"The Greatest Of All Time", Lionel Andres Messi Cuccitini. Saya punya satu
kalimat tentangmu untukku : “Life might be falling apart, but as long as I can
still watch you play football it heals something in me” Muchas Gracias. Karya
ini kupersembahkan kepada mereka yang tidak pernah berhenti percaya
kepadaku. Terinspirasi oleh Lionel Messi yang tak tergoyahkan, aku belajar
bahwa mimpi tidak hanya diukur dari bakat alami semata, tetapi juga dari
keberanian, ketekunan, dan kekuatan untuk bangkit setiap kali terjatuh.

Teman-teman Program Study Manajemen Dakwah UIN K.H. Abdurrahman
Wahid Pekalongan, terkhusus teman-teman geng PHH yang terdiri dari 7 orang
yang senantiasa menemani penulis dalam menempuh pendidikan di kampus

tercinta.



MOTTO

There is a will, there is a way.
What you believe, you can achive.

Be Professional and be your self to be The Best.
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ABSTRAK

Algamar, Muhammad Afrizal. 2026. Strategi Marketing Dalam Meningkatkan
Minat Paket Umroh Di PT. Madinah Iman Wisata Cabang Pekalongan. Skripsi
Program Studi Manajemen Dakwah Fakultas Ushuluddin Adab dan Dakwah.
Universitas Islam Negeri K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan. Pembimbing :
Firda Aulia Izzati, M.Pd.

Kata Kunci : Brand Image, Service Quality, Word Of Mouth.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi marketing yang
diterapkan PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan dalam meningkatkan
minat paket umrohnya. Dalam persaingan yang semakin ketat, setiap biro dituntut
memiliki strategi marketing yang efektif. Disaat biro-biro yang lainnya lebih
menekankan dan menitikberatkan pada harga paket umroh yang relatif murah
sebagai strategi mereka untuk menghadapi persaingan, berbeda halnya dengan PT.
Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan yang menerapkan strategi marketing
diferensiasi sebagai keunggulan kompetitif mereka melalui penguatan citra merek
(brand image), peningkatan kualitas pelayanan (service quality), dan promosi dari
mulut ke mulut (word of mouth).

Dalam penelitian ini, rumusan masalah yang diangkat ialah bagaimana
strategi marketing yang diterapkan oleh PT. Madinah Iman Wisata cabang
Pekalongan dalam meningkatkan minat paket umrohnya. Pendekatan yang
digunakan adalah metode kualitatif, sesuai dengan fokus penelitian yang telah
ditetapkan. Peneliti menggunakan teknik pengumpulan data berupa observasi,
wawancara mendalam, serta dokumentasi dalam penelitian.Adapun proses analisis
data dilakukan melalui pengumpulan data, penyajian data, serta penarikan
kesimpulan berdasarkan temuan yang diperoleh. Observasi dilakukan untuk
memperoleh gambaran nyata, Wawancara digunakan untuk memperkuat dan
mendalami informasi yang telah diamati, dan Dokumentasi berupa foto atau arsip
digunakan sebagai bukti pendukung.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi marketing PT. Madinah Iman
Wisata cabang Pekalongan dibangun melalui bauran pemasaran marketing mix (4P)
melalui tiga aspek utama, yaitu Brand Image, Service Quality, dan Word Of Mouth.
Brand Image dibangun melalui citra baik perusahaan. Service Quality diwujudkan
melalui pelayanan terstruktur yang mampu memberikan kepuasan jamaah. Dan
Word Of Mouth melalui pengalaman positif jamaah yang mendorong mereka untuk
membicarakan, mempromosikan, dan merekomendasikan. Ketiga strategi tersebut
saling mendukung dan saling berkontribusi. PT. Madinah Iman Wisata cabang
Pekalongan menunjukkan peningkatan minat paket umroh jamaah disetiap
tahunnya. Peningkatan tersebut didukung oleh strategi marketing yang diterapkan.
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Segala puji bagi Allah SWT. atas limpahan Rahmat-Nya yang tak ternilai
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dukungan dan bantuan dari berbagai pihak, skripsi ini tidak akan dapat terwujud.
Oleh karena itu, perkenankan penulis mengucapkan terima kasih kepada :
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8. PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan sebagai tempat penelitian skripsi.
Terimakasih telah memberi izin untuk melakukan penelitian serta meluangkan
waktunya untuk memberikan informasi kepada penulis.

9. Semua pihak yang membantu penulis dalam segala hal terutama dalam
penyusunan skripsi ini.

Penulis menyadari bahwa temuan pada penelitian ini yang diperoleh
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penulis mengharapkan kritikk dan saran yang membangun untuk
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Akhir kata, hanya Allah SWT. yang akan membalas kebaikan semua
pihak yang telah membantu selama proses penulisan skripsi ini. Penulis
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Wassalamu’alaikum Warohmatullahi Wabarokatuh.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. LATAR BELAKANG MASALAH
Satu diantara ibadah pokok yang menjadi keharusan bagi segenap

muslimin adalah ibadah Haji dan Umroh. Untuk bisa merealisasikan ibadah
tersebut, kita harus benar-benar memiliki persiapan yang matang. Sampai saat
ini, ibadah umroh masih menjadi primadona bagi setiap umat islam di penjuru
dunia, terkhusus bagi umat muslim Indonesia. Meskipun banyak yang
berpendapat bahwa hukumnya sunnah, tetapi hal itu tidaklah menjadi
penghalang muslim untuk dapat menjadi tamu Allah SWT. Umroh merujuk
pada kata I’'timar yang memiliki makna Ziarah, yang artinya mengunjungi
Ka’bah dengan melaksanakan Thawaf di sekelilingnya, lalu dilanjutkan dengan
melaksanakan Sa’i berlari-lari kecil yang awalnya berada di Bukit Shofa dan
akhirnya di Bukit Marwa, yang kemudian diakhiri Tahallul atau Cukur Rambut,
tidak disertai Wukuf di Padang Arafah. Sedangkan menurut Syar’i, umroh
berarti kunjungan ke Baitullah yang dapat dilaksanakan kapanpun dengan
tujuan melaksanakan beberapa rangkaian ibadah tertentu.*

Selain memerlukan banyak energi, ibadah umroh juga memakan biaya
yang cukup menguras isi dompet. Meskipun seperti itu kenyataannya, ibadah
yang dilakukan di Baitullah tersebut masih sangat banyak dinantikan oleh
seluruh umat muslim di dunia. Ibadah tersebut harus dilaksanakan di Arab
Saudi, tepatnya Makkah Al- Mukarramah dan Madinah Al-munawwarah.
Istilah kota haram memiliki arti bahwasanya itu adalah wilayah yang disucikan
dalam Islam dan memiliki aturan khusus yang tidak berlaku di tempat
lain. Kedua kota tersebut merupakan tempat tinggal nabi dan tempat dimana
Nabi Muhammad SAW. dilahirkan dan dimakamkan.?

1 Febri Resti Nurhidayah, Eka Sriwahyuni, Kustin Hartini, “Pengaruh Promosi Dan Harga
Terhadap Minat Jamaah Umroh Pada Travel Holiday Angkasa Wisata Bengkulu”, Journal Of Social
Science Research, Vol. 4, No. 3, 2024, him. 11330.

2 Aslakhul Fathi, Pengaruh Promosi Terhadap Minat Jamaah Umroh Pada PT Nur Islami
Travel Jakarta Utara, 2021. him. 1.



Umroh atau yang sering orang sebut dengan haji kecil memiliki
pelaksanan ibadah yang hampir mirip dengan pelaksanaan ibadah haji.
Perbedaan keduanya sangat jelas, letaknya yaitu di pelaksanaan Wukuf di
Arafah, Mabit di Mina serta lempar 3 Jumarah ; Ula, Wustho, dan Agobah. Tak
hanya itu, perbedaannya juga terletak pada waktu pelaksanaanya. Jika ibadah
haji hanya dilakukan pada saat musim haji saja, sedangkan umroh sifatnya
lebih fleksibel. Bahkan umroh bisa dilakukan beberapa kali dalam sebulan.?

Perjalanan umroh yang ada di Indonesia itu biasanya biro atau travel
umroh yang mengadakan. Adapun Penyelenggara Perjalanan Ibadah Umroh
(PPIU) sampai kini tercatat di Kementrian Agama mengalami peningkatan
yang cukup tajam secara berkelanjutan setiap tahun, akan tetapi diperkirakan
angkanya sedikit berbeda dari apa yang sudah tercatat karena tidak sedikit biro
atau travel umroh yang tidak memiliki izin.* Di Kabupaten Pekalongan sendiri
misalnya, masih terdapat banyak biro yang tidak berizin. Bahkan, tidak sedikit
pula biro-biro yang menipu para calon jamaah dengan tidak memberangkatkan
mereka kesana.

PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan, termasuk kedalam
beberapa biro di Kabupaten Pekalongan yang memiliki nama besar. Selain itu,
PT tersebut sudah mendapatkan kepercayaan penuh dikalangan masyarakat.
Hal ini tercermin dari SK Izin Umroh Kemenag Kabupaten Pekalongan
D/26/2018 yang memainkan peran penting dalam meberikan layanan kepada
para calon jamaah yang akan mendaftar nantinya. Atas dasar itulah PT.
Madinah Iman Wisata Cabang Pekalongan memiliki nilai plus tersendiri.

Untuk saat ini, 85% jumlah penduduk Muslim Indonesia mempunyai
sedikit problem dalam melaksanakan ibadah haji yaitu dari segi waktunya.
Sedangkan jumlah kuota jamaah yang telah ditentukan oleh pemerintah Saudi

kepada pemerintah Indonesia itu terbatas. Hal ini oleh sebagian jamaah

3 Reza Setiawan, “Strategi Pemasaran Paket Umrah Dalam Meningkatkan Minat Jamaah Di
Kbih Ar-Raudhoh Kota Metro”, Skripsi (Metro: Institut Agama Islam Negeri (lain) Metro, 2022),
hal 1.

4 Nurul Azizah, Zulhelmi, “Analisis Peningkatan Jumlah Calon Jemaah Umrah Melalui
Bauran Promosi Di Pt. Al Shafwah Wisata Mandiri Smarts Umrah Cab.Agam”, Vol 2. No. 2, 2024,
him. 116.



Indonesia dianggap sebagai hambatan karena adanya waiting list yang sangat
lama. Akan tetapi, masyarakat Indonesia tidak tinggal diam. Mereka
menyiasati dengan mengalihkan ibadah haji ke ibadah umroh terlebih dahulu,
menunggu sambil giliran haji mereka tiba.> Untuk saat ini, masyarakat
Indonesia harus menunggu sekitar 30 sampai 40 tahun lamanya.

Dengan adanya Waiting List yang panjang tersebut, hal ini tentunya
memantik perhatian dari para pengusaha maupun perintis dalam bidang Tour and
Travel. Pelayanan dari bisnis tersebut tidak semata-mata tertuju pada
pelaksanaan haji plus, melainkan melayani ibadah umroh juga. Tentunya hal
tersebut menyebabkan bisnis atau usaha tersebut tersebar di berbagai tempat.
Usaha maupun bisnis dalam bidang Tour and Travel tersebut tidak boleh hanya
difokuskan untuk kepentingan pribadi saja, melainkan mereka yang
berkecimpung harus berniat untuk berkhidmah kepada para tamu Allah SWT.
dalam menunaikan panggilan agama.

Prospek yang menjanjikan ini telah menyebabkan bisnis jasa travel
umroh dan haji berkembang di hampir setiap kota di Indonesia. Banyaknya
usaha yang bergerak di bidang ini mendorong setiap biro untuk
mengembangkan strategi guna menarik calon jamaah yang mau menunaikan
haji maupun umroh. Seiring bersama kemajuan zaman, persaingan bisnis
menjadi sangatlah ketat. Maka kepuasan pelanggan akan memberikan
kontribusi positif terhadap keberlangsungan perusahaan.® Banyaknya usaha di
lingkup yang notabene sama akan menimbulkan banyak kendala dan dinamika
bagi para pengusaha.

Dikarenakan biro perjalanan yang menangani dan memfasilitasi
penyelenggaraan ibadah umroh relatif banyak, umumnya para calon jamaah
kebingungan dalam mencari biro mana yang bisa dipercaya dan benar-benar

kompeten dalam memberikan pelayanan agar pelaksanaan ibadah mereka

> Rudhy Dwi, “Pengaruh Brand Image dan Trust Terhadap Purchase Intention pada Jasa
Umroh di Malang”, Jurnal Ekonomi Syariah, Vol. 2, No. 1, 2020, him. 70.

® Siti Nurbayah, “Strategi Bisnis Pt Nurindo Wisata Dalam Melakukan Rekrutmen Jamaah”,
Jurnal Manajemen Haji Dan Umroh, Vol. 2, No. 1, 2022, him. 104-105.



memuaskan dan tidak menimbulkan kekhawatiran. Seiring dengan bertambah
pesatnya dunia Tour And Travel dimasa mendatang, maka setiap biro dituntut
agar tetap bisa memberikan manfaat yang jelas kepada para calon jamaah agar
tetap mau bertahan dan menetap. Jika semakin menarik dan semakin
memberikan keuntungan bagi calon jamaah umroh, maka semakin besar pula
peluang dalam merekrut calon jamaah bagi biro perjalanan. Hal ini tentu saja
sudah diamati sejak lama oleh PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan.

Sebab tersebarnya biro perjalanan di setiap kota, wajar jika PT.
Madinah Iman Wisata terus berinovasi agar dapat berlomba dengan biro
lainnya. Hal itu akan mempengaruhi dalam menarik konsumen atau calon
jamaah secara langsung. Maka setiap bisnis yang bergerak dalam bidang jasa
perjalanan umroh dituntut supaya terus mengembangkan strategi khususnya
agar tidak kalah saing dengan yang lain. Tujuannya jelas, agar jamaah dapat
terus bertahan, terus bertambah, dan tetap setia.

Para calon jamaah umroh tentunya akan mencari kesempurnaan dalam
menjalankan ibadahnya mereka. Jika melihat hal tersebut, maka seharusnya
setiap biro perjalanan memiliki strategi yang tepat dan akurat. Selain itu, akan
lebih baik jika setiap biro memiliki strategi diferensiasi. Adapun
pengaplikasian dari strategi diferensiasi tersebut vyaitu dengan cara
memasarkan hal-hal unik atau karakteristik khusus tertentu dari suatu biro yang
harus berbeda jauh dengan biro-biro lainnya. Dengan demikian, maka
umumnya para calon jamaah akan menganggap biro perjalanan tersebut
eksklusif dan memiliki nilai tersendiri.”

Adapun strategi diferensiasi yang dimaksudkan diatas telah diterapkan
oleh PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan dalam meningkatkan minat
paket umroh. Dalam hal ini, strategi marketing yang diterapkan mereka adalah
dengan membangun citra merek (brand image). Brand Image tersebut telah
membantu mempermudah perusahaan mereka dalam menjalankan kegiatan

promosi. Oleh sebab itu, keberadaan citra merek sangatlah penting bagi biro

" Rudhy Dwi, “Pengaruh Brand Image dan Trust Terhadap Purchase Intention pada Jasa
Umroh di Malang”, Jurnal Ekonomi Syariah, Vol. 2, No. 1, 2020, him. 72.



haji dan umroh. Brand Image yang unggul dari biro lainnya dapat memberikan
stigma positif bagi para jamaah sehingga mereka menganggap bahwa biro
tersebut memiliki kualitas yang tinggi.? Tidak hanya Brand Image, melainkan
Service Quality sekaligus juga Word Of Mouth menjadi kunci penting bagi PT.
Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan.

Disaat biro-biro yang lainnya lebih menekankan dan menitikberatkan
pada harga paket umroh yang relatif murah sebagai strategi mereka untuk
menggaet calon jamaah, berbeda halnya dengan PT. Madinah Iman Wisata
cabang Pekalongan yang lebih menitikberatkan pada Citra Merek (Brand
Image) yang kuat, Kualitas Pelayanan (Service Quality) yang benar-benar
prima dan mumpuni, dan juga kekuatan Promosi dari Mulut ke Mulut (Word
Of Mouh) menjadi strategi mereka. Hal ini selalu dipegang teguh oleh direktur
marketing mereka, yakni H. Muhammad Zuhri dan H. Ashimuddin Aziz.

PT. Madinah Iman Wisata menjelma satu dari banyaknya biro terbesar
yang memiliki banyak cabang. Cabangnya sudah tersebar di seluruh penjuru
negeri, Kabupaten Pekalongan menjadi salah satunya. Cabang yang kira-kira
sudah berdiri 9 tahun ini telah mumpuni dalam hal menyediakan kebutuhan bagi
para tamu Allah SWT. Sama halnya dengan perusahaan travel lainnya, PT
tersebut tentunya juga melaksanakan promosi yang tujuannya untuk
menyampaikan informasi produknya kepada para calon jamaah sekaligus
sebagai upaya untuk meningkatkan minat jamaah terhadap paket umroh yang
ditawarkan.

Dengan mengacu pada latar belakang diatas, penulis berminat untuk
melaksanakan  penelitian  berjudul ~ “Strategi Marketing Dalam
Meningkatkan Minat Paket Umroh Di PT. Madinah Iman Wisata Cabang

Pekalongan”.

8 Arif Zakiyyatan Effendi dan Rama Chandra, “Pengaruh Promosi Dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Kepuasan Konsumen Melalui Keputusan Pembelian Pada Travel Umroh Dan Haji Plus
PT. Inyong Travel Barokah”, Jurnal Sekolah Tinggi llmu Ekonomi Indonesia, 2020, him. 2.



B. RUMUSAN MASALAH

Bagaimana strategi marketing yang diterapkan oleh PT. Madinah Iman Wisata

cabang Pekalongan dalam meningkatkan minat paket umrohnya?

C. TUJUAN PENELITIAN
Untuk mengetahui strategi marketing yang diterapkan oleh PT. Madinah Iman

Wisata cabang Pekalongan dalam meningkatkan minat paket umrohnya.

D. MANFAAT PENELITIAN
1) Secara Teoritis

Diproyeksikan agar nantinya penelitian ini bisa memperbanyak
referensi atau sumber yang membahas tentang strategi marketing dalam
meningkatkan minat paket umroh di PT. Madinah Iman Wisata cabang
Pekalongan.

2) Secara Praktis

Diharapkan penulis dapat mengerti serta memahami strategi marketing
dalam meningkatkan minat paket umroh di PT. Madinah Iman Wisata cabang
Pekalongan. Nantinya juga diproyeksikan agar mampu berkontribusi bagi
para pembaca khususnya mahasiswa Prodi Manajemen Dakwah, serta dapat
berguna bagi banyak pihak terutama sebagai referensi atau perbandingan

bagi studi yang akan muncul selanjutnya.

E. TINJAUAN PUSTAKA
1. Landasan Teori

a) Bauran Pemasaran
1) Pengertian Bauran Pemasaran
Bauran pemasaran merupakan komponen pentin dalam
strategi pemasaran yang memadukan berbagai elemen pemasaran
untuk mencapai sasaran pasar yang telah ditetapkan. Konsep ini
digunakan sebagai pendekatan sistematis dalam merancang kegiatan
pemasaran agar mampu menjangkau dan mempengaruhi konsumen

secara efektif. Meskipun istilah bauran pemasaran belum



sepenuhnya dikenal oleh sebagian masyarakat, pada praktiknya
konsep ini memiliki peran yang sangat penting dalam penyusunan
strategi pemasaran perusahaan, terutama dalam upaya meningkatkan
volume penjualan serta memperluas jangkauan pasar. Strategi
bauran pemasaran terdiri atas beberapa unsur yang saling berkaitan
dan akan memberikan hasil yang optimal apabila seluruh unsur
tersebut dikelola serta diintegrasikan secara terpadu. Dengan
demikian, bauran pemasaran dapat dipahami sebagai seperangkat
instrumen pemasaran yang dimiliki dan dapat dikendalikan oleh
perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan pasar sasaran terhadap
produk atau jasa yang ditawarkan.®

Bauran pemasaran mencakup beberapa elemen utama, yaitu
produk, harga, promosi, dan distribusi. Dalam implementasinya,
strategi pemasaran dituntut untuk terus menyesuaikan diri dengan
dinamika perubahan tren pasar, perkembangan teknologi, serta
pergeseran perilaku konsumen. Oleh karena itu, penyusunan bauran
pemasaran perlu dilakukan secara sistematis dan cermat, dengan
mempertimbangkan karakteristik pasar serta kebutuhan dan
preferensi konsumen yang menjadi sasaran.©

Menurut Isoraite, bauran pemasaran (marketing mix)
merupakan suatu strategi yang meliputi pengelolaan produk,
penetapan harga, distribusi, serta promosi yang diarahkan kepada
pasar sasaran. Selanjutnya, Pruskus memandang bauran pemasaran
sebagai seperangkat variabel dan solusi yang dirancang untuk
membantu konsumen dalam memenuhi kebutuhan mereka sekaligus
mendukung pencapaian tujuan organisasi. Sementara itu, McCarthy
pada awal tahun 1960-an sebagaimana dikutip dalam Pour, Nazari,

dan Emami mengklasifikasikan bauran pemasaran ke dalam empat

® Imam Hanafi, “Manajemen Pemasaran” (Riau : UIR Prees, 2023), him. 68.
10 Desi Ratnasari, “Strategi Pemasaran”, (Malang : CV. Literasi Nusantara Abadi, 2023),

him.40-41



komponen utama yang dikenal dengan konsep 4P, yaitu product
(produk), price (harga), place (tempat / distribusi), dan promotion
(promosi).!

2) Fungsi dan Tujuan Konsep Bauran Pemasaran

Fungsinya tanpa adanya strategi pemasaran yang dirancang
secara matang dan tepat sasaran, suatu produk akan menghadapi
kesulitan untuk mencapai penjualan yang optimal, meskipun produk
tersebut memiliki kualitas yang tinggi. Dalam praktiknya, keputusan
konsumen untuk membeli tidak hanya didasarkan pada mutu produk,
tetapi juga pada sejauh mana produk tersebut mampu memberikan
solusi atas kebutuhan yang mereka rasakan. Oleh sebab itu,
penetapan target pasar menjadi tahapan yang sangat krusial dalam
proses pemasaran.

Dan untuk tujuannya, produk yang berhasil menjangkau
konsumen sasaran merupakan langkah awal yang menentukan arah
perumusan strategi pemasaran selanjutnya, dan pada tahap inilah
konsep bauran pemasaran (marketing mix) memiliki peran yang
signifikan. Secara umum, tujuan utama dari bauran pemasaran
adalah membantu pelaku usaha dalam menganalisis serta merancang
strategi pemasaran yang efektif dan efisien. Selain itu, bauran
pemasaran juga berfungsi sebagai alat untuk menyusun perencanaan
anggaran, mengalokasikan sumber daya perusahaan secara optimal
dalam pelaksanaan kampanye pemasaran, memahami perilaku
konsumen, serta menyederhanakan pelaksanaan kegiatan pemasaran
agar lebih terarah, hemat biaya, dan memiliki tingkat keberhasilan
yang lebih tinggi.?

3) Komponen Konsep Bauran Pemasaran

11 Eka Hendrayani, dkk, “Manajemen Pemasaran (Dasar dan Konsep)”, (Bandung : CV
Media Sains Indonesia, 2023), him. 113.
2 Nada Arina Romli, dkk, “Marketing 4.0 : Konsep Dan Implementasinya”, (Bandung : CV.

Media Sains Indonesia, 2023), him. 14.



a) Product (Produk)

Produk atau barang merupakan komponen yang
palingmendasar dalam bauran pemasaran karena menjadi pusat
dari keseluruhan aktivitas dan strategi pemasaran. Tanpa adanya
produk yang sesuai dengan kebutuhan pasar, kebijakan terkait
harga, distribusi, maupun promosi tidak akan mampu
menghasilkan kinerja yang optimal. Pada hakikatnya, konsep
produk tidak hanya mencakup bentuk fisik semata, tetapi juga
meliputi nilai guna serta manfaat fungsional dan emosional yang
dirasakan oleh konsumen, seperti kualitas, desain, fitur, dan
kemasan yang melekat pada produk tersebut.

b) Price (Harga)

Menurut Kotler dan Keller, harga dipahami sebagai
sejumlah nilai dalam bentuk uang yang harus dikeluarkan oleh
konsumen untuk memperoleh suatu produk atau jasa, yang
sekaligus mencerminkan perbandingan antara manfaat yang
dirasakan dengan pengorbanan yang diberikan. Armstrong dan
Kotler menegaskan bahwa harga merupakan variabel dalam
bauran pemasaran yang paling mudah disesuaikan serta memiliki
pengaruh langsung terhadap tingkat pendapatan perusahaan dan
pembentukan citra merek di pasar. Lebih lanjut, Nagle, Hogan,
dan Zale menyatakan bahwa perumusan strategi penetapan harga
perlu mempertimbangkan berbagai faktor, seperti elastisitas
permintaan, kemampuan daya beli konsumen, serta tingkat harga
yang ditetapkan oleh pesaing, sehingga perusahaan dapat
mencapai keseimbangan yang optimal antara peningkatan
volume penjualan dan perolehan margin keuntungan.

c¢) Place (Tempat)

Saluran distribusi atau place dalam bauran pemasaran

berperan dalam menentukan bagaimana produk atau jasa dapat

tersedia dan dijangkau oleh konsumen pada waktu serta lokasi
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yang tepat, sekaligus menjamin kelancaran proses penyaluran
barang dari produsen hingga sampai ke pengguna akhir.
Efektivitas saluran distribusi sangat dipengaruhi oleh tiga aspek
utama, yaitu luas jangkauan pasar yang dituju, pemilihan jenis
dan jalur distribusi yang digunakan, serta pengelolaan sistem

logistik yang mendukung kelancaran distribusi tersebut.

d) Promotion (Promosi)

Promosi merupakan salah satu komponen dalam bauran
pemasaran yang berorientasi pada kegiatan komunikasi untuk
menyampaikan nilai dan keunggulan produk atau jasa kepada
konsumen. Tujuan utama dari aktivitas promosi adalah
membangun kesadaran merek, menumbuhkan ketertarikan, serta
mendorong konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.
Kotler dan Keller menjelaskan bahwa kegiatan promosi meliputi
berbagai bentuk komunikasi pemasaran, seperti periklanan
berbayar, pemasaran langsung, promosi penjualan, hubungan
masyarakat (public relations), serta pemasaran digital, yang
keseluruhannya perlu dirancang secara terpadu agar pesan yang

disampaikan kepada pasar sasaran tetap konsisten dan efektif.'3

1) Brand Image
a. Pengertian Brand Image
Brand Image adalah persepsi terhada merek yan
membentuk kepercayaan konsumen berdasakan informasi
dan pengalaman konsumen di masa lalu yang menjadi
preferensi konsumen terhadap suatu merek. Merek
merupakan lemen utama yang membentuk hubungan

emosional antara perusahaan dengan pelanggannya dan

3 Yolanda, dkk, “Strategi Pemasaran”, (Medan : PT Media Penerbit Indonesia, 2025),

him. 34-35.
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bukan hanya sekedar nama, simbol, gambar maupun
identitas saja.'*

Merek adalah membuat produk yang satu beda
dengan yang lain diharapkan akan memudahkan konsumen
dalam menentukan produk yang akan dikonsumsinya
berdsarkan berbagai pertimbangan serta menimbulkan
kesetiaan terhadap suatu merek (brand loyality). Kesetiaan
konsumen terhadap suatu merek atau brand yaitu dari
pengenalan, pilihan dan kepatuhan pada suatu merek.°

Brand Image merupakan konsep yang diciptakan oleh
konsumen arena alasan subjektif dan emosi pribadinya.
Brand image adalah deskripsi tentan asosiasi dan keyakinan
konsumen terhadap merek tertentu. Brand Image
merupakan aspek openting dari merek dengan melihat
persepsi konsumen atau didasarkan pada kenyataan. Brand
image adalah impresi total yang terbentu dalam pikira atau
benak konsumen mengenai sebuah merek.1®

b) Indikator Brand Image'’
1) Reputation (Reputasi / Nama Baik), derajat tinggi dari
suatu komoditas
2) Recognition (Pengenalan), jika merek cukup terkenal,
maka harga yang notabene sebagai daya tarik utama
sudah tidak diperlukan lagi.
3) Affinity (Ketertarikan Emosional), Affinity di konteks ini

ialah ketertarikan positif yang bisa membuat sang

14 Aditya Wardhana, “Management In The Digital Era-Edisi Indonesia”, (Purbalingga:
Eureka Media Aksara, 2024), him 186.

15 Anang Firmansyah, “Pemasaran Produk Dan Merek (Planning & Strategy)”, (Penerbit
Qiara Media, 2019), him. 25.

16 Muh Nasrullah, Hasanuddin dan Chahyono, “Manajemen Pemasaran Iklan Media Sosial
Brand Image Di Era Digitalisasi”, (Berkah Utami, 2023), him. 17.

17 Sunday, Nada, Chairul, dkk, “Brand Marketing: The Art Of Branding”, (Bandung: CV

Media Sains Indonesia, 2022), him. 110.
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konsumen tertarik secara emosional terhadap suatu
produk

4) Brand Loyality / Domain (Loyalitas Merek), yaitu sejauh
mana sang konsumen itu setia kepada suatu produk.

2) Service Quality
a) Pengertian Service Quality
Service Quality adalah layanan asepk krusial dalam
operasi bisnis modern, karena bertujuan untuk memastikan
bahwa laynan yang diberikan kepada pelanggan memenuhi
atau melebihi harapan mereka, sehingga meningkatkan
kepuasan dan loyalitas pelanggan. Service Quality adalah
pedekatan sistematis dan terstruktur yang diterapkan oleh
organisasi untuk memastikan bahwa layanan yang
diberikan memenuhi atau melampaui harapan pelanggan.'8
b) Indikator Service Quality*®
Hingga saat kini, Kualitas Pelayanan masih sering
dibuat patokan di setiap proses pemasaran. Adapun lima
dimensi dari Service Quality ialah :
1) Bukti Nyata (7angibles)
Fokusnya ialah pada aspek fisik dari perusahaan
yang menyajikan pelayanan.

a) Fisik Perusahaan : Pelanggan cenderung menilai
kualitas layanan berdasarkan kondisi kantor, ruang
tunggu, atau fasilitas lain yang digunakan.

b) Fasilitas Kondisi peralatan yang digunakan
Teknologi dan peralatan yang digunakan dalam
memberikan layanan, seperti komputer atau alat

lainnya, harus dalam kondisi baik.

18 Aditya Wardhana, “Service Quality & E-Service Quality In The Digital Edge -Edisi
Indonesia”, (Purbalingga: Media Aksa, 2024), him.38.

19 Aris Ariyanto, Zein Ghozali, dkk, “Manajemen Layanan Pelanggan”, (Bandung: Widina
Media Utama: 2020), him.7.
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c¢) Penampilan karyawan yang profesional : Karyawan
yang tampil bersih dan berpakaian rapi
menggambarkan kualitas yang ditawarkan itu baik.

2) Keandalan (Reliability)

Kemampuan perusahaan agar bisa menyajikan
layanan sejalan dengan apa yang mereka ucapkan
maupun sejalan dengan janji yang mereka buat kepada
para pelanggan. Hal ini, tentunya menggambarkan
keakuratan dan konsistensi perusahaan.

a) Kemampuan untuk melaksanakan layanan sesuai
janji.:

Perusahaan harus selalu memberikan apa yang telah
dijanjikan kepada pelanggan, baik terkait kualitas
maupun waktu.

b) Ketepatan waktu dalam menyediakan layanan.:
Layanan harus diberikan sesuai jadwal atau waktu
yang dijanjikan tanpa penundaan.

¢) Konsistensi hasil layanan yang diberikan.:
Pelanggan mengharapkan standar kualitas yang sama
setiap kali mereka menerima layanan.

d) Penyelesaian masalah secara cepat dan akurat.:

Jika terjadi masalah, perusahaan harus dapat
menanganinya dengan cepat dan memberikan solusi
yang tepat.

3) Responsivitas (Responsiveness)

Ini berhubungan dengan sejauh mana perusahaan
siap dan sigap dalam proses membantu pelanggan serta
menjawab permintaan dan keluhan mereka.

a) Kecepatan merespon permintaan atau keluhan

pelanggan :
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Pelanggan mengharapkan respons yang cepat
terhadap pertanyaan atau keluhan.

b) Kesigapan dalam menangani masalah atau
pertanyaan pelanggan : Karyawan harus mampu
menangani masalah secara efisien dan memberikan
solusi tanpa menunda-nunda.

4) Jaminan (Assurance)

Pengetahuan, Keterampilan, dan Sikap karyawan
menjadi acuan penting untuk memperlihatkan rasa
percaya dan rasa dilindungi kepada setiap pelanggan.?

3) Word Of Mouth
a) Pengertian Word Of Mouth

Dalam dunia bisnis word of mouth adalah tindakan
konsumen memberikan informasi kepada konsumen lain
dari seseorang kepada orang lain (antar pribadi)
nonkomersial baik merek, produk maupun jasa. Word of
mouth marketing adalah upaya memberikan alasan agar
orang berbicara tentang merek, produk maupun jasa dan
membuat berlangsungnya pembicaraan itu lebih mudah.
Perusahaan memicu minat konsumen dengan cara yang
menyebabkan konsumen berbagi pengalaman dengan orang
lain. Agar prosesnya dapat berjalan dengan sempurna
marketer perlu mencari orang-orang yang sangat terkesan
dan sangat puas atau bahagia karena produk, atau jasa yang
ia terima, orang semacam ini akan menjadi rekomender
yang besar pengaruhnya terhadap orang lain.

Word of mouth menjadi media yang paling kuat dalam

mengomunikasikan produk atau jasa kepada dua atau lebih

20 Nurani, Arifatul Aziza, “Analisis Pengaruh Brand Image Dan Service Quality Oleh
Jamaah Umrah Terhadap Keputusan Memilih Penyelenggara Perjalanan Ibadah Umrah (PPIU)
Di Kota Metro 2023, Skripsi (Metro Lampung IAIN Metro: 2023), hal 49-54.
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konsumen. Umumnya, para manajer atau advisor merek
yang secara alami mendorong para marketer untuk
memancarkan tingkat kepercayaan yang kuat pada
konsumen, kejujuran CEO, marketer dan usahawan yang
alamiah tanpa rekayasa adalah kunci terbentuknya tingkat
kepercayaan konsumen. Hanya dengan cara demikian,
maka perusahaan dapat berhasil atau karena keinginan yang
sesaat munculnya perilaku jujur yang dipaksakan justru
perusahaan akan gagal sama sekali.

Dalam word of mouth, konsumenlah yang
memutuskan tentang sesuatu yang sangat berharga untuk
dibicarakan. Perusahaan (CEO, marketer, usahawan dan
seluruh mitra internal lainnya) harus bekerja keras untuk
dapat memposisikan produk sedemikian rupa agar semua
konsumen merasa bahwa produk itu berharga untuk
didiskusikan dan kemudian mereka rekomendasikan
kepada orang lain. Pelanggan yang telah memiliki
pengalaman unik tentang produk, jasa, dan merek dari
perusahaan tertentu ini, cenderung akan memasukkan
produk, jasa, dan merek itu ke dalam daftar agenda
percakapan. Mereka secara sadar atau tanpa sadar me-
ngungkapkannya kepada orang lain secara lisan (word of
mouth) dalam berbagai kesempatan. Produk (quality,
branded, value) yang excellence dapat mendorong kuatnya
mutual dialogue, pass along effect, knowledge diffusion,
dan cause and effect.?*

b) Elemen-Elemen Word Of Mouth

2L Ali Hasan, “Marketing dari Mulut ke Mulut”, (Yogyakarta : Medpress, 2010), him. 32.
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Beberapa diantaranya sebagai berikut :??
1) Talker / Pembicara
Pembicara adalah orang dengan antusiasme yang
sangat tinggi dan banyak koneksi dalam memberikan
suatu berita atau informasi pembicara adalah pelanggan
yang secara sukarela untuk menyebarkan produk.
2) Topic / Pesan
Perusahaan dianjurkan agar mempunyai minimal
satu topik khusus buat produk mereka. Langkah awal
dari Word Of Mouth itu bermula dari sebuah berita yang
akan dibuat menyebar nantinya. Berita tersebut harus
dipilih dengan baik gunanya untuk memotivasi secara
langsung
3) Tools / Alat
Word Of Mouth sebagai teknik pemasaran dapat
berkembang pesat jika terdapat alat-alat pendukung.
Alat-alat pendukung berupa pesan, email atau website,
blog dan masih banyak yang lainnya.
4) Talking Part
Pada saat perusahaan mulai membicarakan suatu
produk, Ketika seseorang berbicara tentang produk,
maka mereka harus merespon pertanyaan-pertanyaan
yang akan dilontarkan calon konsumen.
5) Tracking
Alat yang sudah dikembangkan agar bisa mengerti
bagaimana word of mouth berjalan. Fungsinya
mempermudah menemukan apa yang dikatakan oleh

perusahaan. Selain itu, berguna untuk mencari dan

22 Edi Irawan, “Konsep Strategi Word of Mouth Marketing dalam Peningkatan
Pembembangan Bisnis: Satuan Tinjauan Literatur”, Jurnal Penelitian Bisnis dan Manajemen, Vol.
1, No. 3, September 2023, him. 298-300.
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menjumpai komentar-komentar yang terdapat di setiap
papan pesan maupun blog.
c¢) Indikator Word Of Mouth
Terdapat tiga indikator Word Of Mouth yaitu :%
1) Customer Do The Talking
Bertujuan agar menguasai, mempertahankan dan
memperbaiki sebuah relasi dengan pihak lain harus
saling memberikan keuntungan. Pra pendekatan yang
harus dikuasai seseorang maupun perusahaan,
contohnya seperti subjek ataupun objek yang terlibat
merupakan cara terbaik untuk melakukan pembicaraan.
2) Customer Do The Promoting
Bisa dilakukan dengan cara mempromosikan
sebuah jasa atau barang kepada sanak family pada saat
mereka membutuhkan. Manfaatnya tidaklah main-main,
yaitu munculnya komunikasi yang sejalan dari dua arah.
Sehingga dalam hal ini, costumer mampu mempengaruhi
dan meyakinkan lawan bicara agar bisa menggunakan
barang atau produk yang sama.
3) Customer Do The Selling
Berusaha untuk merubah pola pikir negatif
konsumen lain yang tadinya tidak mau mencoba produk
yang belum pernah digunakan menjadi berpikiran positif
dan mau mencoba produk tersebut. Costumer Do The
Talking tujuannya untuk mensukseskan pembelian
dengan cara presentasi secara lisan bisa lewat tatap muka

ataupun lewat medsos.

23 Retno Aprilia, “Pengaruh Brand Image, Service Quality, Word of Mouth Terhadap
Keputusan Pembelia Paket Umroh Jamaah Pada Intanaya Tour and Travel”, SKripsi Univrsitas
Negeri Sunan Ampel Surabaya, 2019, him 41-42.
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2. Penelitian Relevan

Peneliti bukanlah orang pertama yang meneliti dan membahas Brand
Image, Service Quality, Dan Word Of Mouth sebagai strategi marketing
dalam meningkatkan minat paket umroh. Disini, peneliti telah menjelajahi
banyak sumber yang memiliki kesinambungan antara penelitian yang diteliti
dengan penelitian milik orang lain. Diantaranya terdapat beberapa hasil
karya yang bisa peneliti jadikan patokan dan rujukan dalam membuat
skripsi :

Pertama, Pengaruh Harga, Citra Merek, dan Word Of Mouth Terhadap
Keputusan Jamaah Umroh Memilih PT. Grand Darussalam Tour & Travel
karya Angelia dan Aisyah dengan hasil bahwa Harga sangatlah signifikan
dan memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Citra
Merek dan juga Word Of Mouth juga mempengaruhi keputusan pembelian.
Secara simultan, ketiga variable tersebut berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan jamaah umroh memilih PT. Grand Darussalam Tour &
Travel. Temuan ini menegaskan bahwa Strategi Harga yang sesuai, Citra
Merek yang kuat, dan Word Of Mouth yang efektif berperan penting dalam
meningkatkan keputusan pembelian.?

Relevansi persamaan dan perbedaan antara penelitian Angelia dan
Aisyah dengan penelitan saya yaitu sama meneliti Citra merek dan Word Of
Mouth namun perbedaannya dengan apa yang saya teliti yaitu untuk meneliti
pengaruh harga, metode yang digunakan yaitu kuantitatif serta subjek
penelitian untuk PT. Grand Darussalam. Sedangkan penelitian saya meneliti
Sevice Quality, dengan menggunakan metode penelitian kualitatif serta
subjek penelitian di PT. Madinah Iman Wisata Cabang Pekalongan.

Kedua, Pengaruh Service Quality dan Word of Mouth Terhadap Minat
Konsumen dalam Menggunakan Layanan Jasa Travel RG Trans karya Alvin

Alanjung, Lalu Edy dan Handry Sudiartha dengan hasil bahwa Service

24 Angelia Parulian dan Aisyah Azhar Adam, “Pengaruh Harga, Citra Merek, dan Word of
Mouth Terhadap Keputusan Jamaah Umroh Memilih PT. Grand Darussalam Tour & Travel”,
Jurnal of Artificial Intelelligence and Digital Business (RIGGS), Vol. 4. No. 4 (2026). him 10963.
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Quality berpengaruh postif serta signifikan kepada minat konsumen, Word
Of Mouth tidak berpengaruh positif dan terhadap minat konsumen. Penelitian
ini sangat penting dilakukan agar perusahaan tahu cara menginovasikan
Word Of Mouth agar bisa berpengaruh postif untuk kemajuan perusahaan RG
Trans.

Relevansi persamaan dan perbedaan antara peneliian Alvin Alanjung,
Lalu dy dan Handry Sudiartha dengan penelitian saya yaitu kesamaan dalam
meneliti Service Quality dan Word of Mouth namun perbedaannya dengan apa
yang saya teliti yaitu subjek penelitian Travel RG Trans, serta metode
penelitian menggunakan kuantitatif. Sedangkan penelitian saya yaitu
meneliti brand image dalam meningkatkan minat paket umroh, subjek
penelitian PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan, serta
menggunakan metode penelitian kualitatif deskriptif.

Ketiga, Strategi Word Of Mouth Marketing dengan Menjadikan Alumni
Jemaah Sebagai Pusat Informasi Umrah karya Yani Alvia dn Ailangga
Bramayudha dengan hasil bahwa strategi word of mouth marketing pada
Ayu Amanah Nusantara Tours and Trevel dengan menjadikan alumni
jemaah sebagai pusat informasi umrah meliputi beberapa langkah yaitu
menciptakan pelayanan prima, program yang kreatif untuk alumni Jemaah
adanya komunitas grup alumni Jamaah yang telah menjadi agent pusat
informasi, penawaran ekslusif, memastikan alumni merasa yakin
merekomendasikan layanan yang memiliki reputasi baik, dan sentuhan
secara personal terhadap agen.?

Relevansi persamaan dan perbedaan antara penelitian Yeni Alivia dan
Airlangga Bramayudha dengan penelitian saya ialah kesamaan dalam
meneliti word of mouth namun perbedaan penelitian ini dengan apa yang

saya teliti yaitu untuk meneliti pusat informasi umrah, metode penelitian

2 Alvin Alanjung, Lalu Edy dan Handry Sudiarta, “Pengaruh Sevice Quality dan Word of
Mouth Terhadap Minat Konsumen dalam Menggunakan Layanan Jasa Travel RG Trans”, Jurnal
Unram Management Review, Vol. 5. No. 1, Maret 2025, him 49.

% Yani Alvia dan Airlangga Bramayudha, “Strategi Word of Mouth Marketing dengan
Menjadikan Alumni Jemaah Sebagai Pusat Informasi Umrah”, Jurnal Manajemen Pemasaran dan
Perilaku Konsumen, Vol 3. No. 1 tahun 2024, him. 78.



20

kualitatif serta subjek penelitian untuk Ayu Amanah Nusantara Tours and
Trevel. Sedangkan penelitian saya meneliti brand image dan service quality,
subjek penelitian PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan.

Keempat, Pengaruh Brand Image dan Brand Trust Terhadap Keputusan
Pembelian Peket Umrah Di PT. Smeva Holiday Cabang Kampar karya
Mizan Al Khairi, Wan Laura dan Rian Rahmat dengan hasil bahwa brand
image berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
paket umrah di PT. Smeva Holiday Cabang Kampar dan brand trust
berpengaruh postif dan signifikan terhadap keputusan pembelian paket
umrah di PT. Smeva Holiday Cabang Kampar.?

Relevansi persamaan dan perbedaan antara penelian Dar Wibowo dan
Purwanto dengan penelitian saya yaitu kesamaan dalam meneliti Brand
Image sedangkan perbedaannya dengan apa yang saya teliti yaitu meneliti
Service Quality dan Word Of Mouth, subjek penelitian PT. Smeva Holiday
Cabang Kampar, serta metode penelitian menggunakan kuantitatif.
Sedangkan penelitian saya yaitu meneliti Service Quality, Word Of Mouth,
subjek penelitian PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan, serta
menggunakan metode penelitian kualitatif deskriptif.

Kelima, Pengaruh WOM (Word Of Mouth), Brand Image, Dan Kualitas
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Minuman Thai Tea Pada Dum Dum
Thai Drinks Samarinda karya Ritna Rachel, Muhammad Fikry dan Wira
Bharata dengan hasil bahwa Word Of Mouth, Brand Image dan kualitas
produk secara simultan mempunyai pengaruh terhadap variable dependent
keputusan pembelian dari hasil analisis uji t menunjukkan bahwa Word Of
Mouth dan Brand Image secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap

keputusan pembelian sedangkan kualitas produk secara parsial berpengaruh

27 Mizan Al Khairi, Wan Laura Hardilawati, dan Rian Rahmat, “Pengaruh Brand Image dan
Trust Terhadap Keputusan Pembelian Paket Umrah di PT. Smeva Holiday Cabang Kampar”, Vol
3. No. 2 tahun 2024, him. 473.



21

terhadap keputusan pembelian pada minuman thai tea dum dum thai drink
samarinda.?

Relevansi persamaan dan perbedaan antara penelitian Ritna Rachel,
Muhammad Fikry dan Wira Bharata dengan penelitian saya yaitu sama-
sama meneliti Word Of Mouth dan Brand Image namun perbedaannya
dengan apa yang saya teliti yaitu bahwasanya penelitian ini meneliti Service
Quality, metode penelitian kuantitatif, serta subjek penelitian minuman thai
tea dum dum thai drinks samarinda. Sedangkan saya meneliti Service
Quality, menggunakan metode penelitian kualitatif, serta subjek penelitian

PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan.

F. KERANGKA BERPIKIR
Kerangka Berpikir ialah pondasi konseptual yang menyelaraskan teori,

fakta, hasil observasi, dan tinjauan pustaka selaku pijakan utama dalam
penyusunan karya ilmiah. Sebagai dasar penelitian, instrumen ini disusun
untuk menguraikan konsep-konsep penelitian sekaligus berfungsi sebagai
sintesis yang merepresentasikan masalah. Kerangka ini biasanya disajikan
dalam bentuk bagan alur yang disertai dengan penjelasan kualitatif untuk
merumuskan hipotesis.?

Kerangka Berpikir dapat juga disebut dengan visualisasi dalam wujud
bagian yang terikat satu sama lain. Adanya bagian itu, bisa diartikan bahwa
kerangka berpikir ialah daur logika yang dapat bergerak pada suatu penelitian.
Selain itu, kerangka berfikir ilmiah dapat juga disusun menjadi beberapa
bentuk poin yang selaras dengan variable. Variable itu sendiri terbelah jadi dua,
yaitu variable terikat (dependent) dan variable bebas (independent). Jadi,
secara global kerangka berfikir ialah alur permasalahan yang nantinya akan

dijelaskan secara keseluruhan dalam karya tulis ilmiah.

28 Ritna Rachel, Muhammad Fikry, dan Wira Bharata, “Pengaruh WOM (Word Of Mouth),
Brand Image, dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Minuman Thai Tea Pada Dum
Dum Tahi Drinks Samarinda”, Jurnal limiah Manajemen dan Bisnis, Vol. 4. No. 1, 2021, him. 61.

2 Rola Pola Anto et., “Metode Penelitian Kualitatif: Teori Dan Penerpaannya’,
Angewandte Chemie International Edition, 6(11), 951-952, vol. 2, 2024.
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Kerangka Berpikir dalam penelitian ini diaplikasikan agar bisa
mengetahui bagaimana PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan
menjalankan strategi marketingnya, khususnya melalui Brand Image, Service
Quality, dan Word of Mouth, mampu meningkatkan minat masyarakat dalam
memilih paket umrah. Pada awal berdirinya PT. Madinah Iman Wisata cabang
Pekalongan belum dikenal luas oleh masyarakat sekitar. Hal tersebut wajar
terjadi, mengingat perusahaan masih baru dalam industri travel umrah dan haji.
Kurangnya pengetahuan masyarakat mengenai produk dan sistem pelayanan
membuat perusahaan belum dapat menarik banyak jamaah.

Namun, pihak manajemen tidak tinggal diam. Mereka mulai
menjalankan berbagai strategi promosi secara aktif dan konsisten. Promosi
dilakukan dalam berbagai bentuk, seperti membuka stand di acara besar,
menyebarkan brosur, memasang balitho di tempat strategis, hingga
memanfaatkan kekuatan Word Of Mouth. Semua strategi ini dijalankan dengan
tujuan menciptakan citra merek (Brand Image) yang kuat, memberikan
layanan yang berkualitas (Service Quality), serta menciptakan pengalaman
positif yang bisa mendorong penyebaran informasi dari satu konsumen ke
yang lainnya (Word of Mouth).

Dengan strategi yang dijalankan secara konsisten, PT. Madinah Iman
Wisata cabang Pekalongan menunjukkan perkembangan yang signifikan. Mulai
dari pemberangkatan jamaah yang dilakukan rutin setiap bulan, meningkatnya
pengetahuan atau pengenalan terhadap PT. Madinah Iman Wisata yang
ditunjukkan dengan keaktifan bertanya masyarakat tentang berbagai paket
umroh yang disediakan dan jumlah pendaftar atau jamaah yang mengalami
peningkatan cukup tajam, terutama di bulan-bulan tertentu.

Hal ini mengindikasikan bahwasanya Brand Image, Service Quality,
dan Word Of Mouth memberikan peran urgent sehingga tidak bisa ditinggalkan
dalam memengaruhi keputusan pembelian jamaah dan meningkatkan minat
masyarakat terhadap paket umroh yang disediakan Maka dari itu, tujuannya dari
penelitian ini 1alah mengkaji seberapa jauh ketiga variabel ini — Brand Image,

Service Quality, dan Word Of Mouth digunakan sebagai strategi efektif dalam



23

meningkatkan minat pembelian paket umrah di PT. Madinah Iman Wisata

cabang Pekalongan.

/‘

PT. Madinah Iman Wisata

l

Strategi Pemasaran

Bauran Pemasaran 4P

r\

Brand Image

Reputasi Merek
Kepercayaan

Loyalitas

Service Quality

Responsivve / Respon

Reliability / Bisa Dipercaya

Word Of Mouth

Customer Do The Talking
Customer Do The

Promoting

Tangibless / Profesional Customer Do The Selling

Brand Image, Service Quality, dan Word Of Mouth
berkontribusi dalam meningkatkan minat paket
umroh di PT. Madinah Iman Wisata cabang

Pekalongan.

Bagan 1.1 Kerangka Berpikir
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G. METODE PENELITIAN
1. Jenis Metode penelitian

Jika ditinjau dari latar belakang, maka pendekatan kualitatif adalah jenis
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini. Metode Pendekatan
Kualitatif fokusnya tertuju pada pemahaman terhadap kualitas suatu objek
penelitian, seperti nilai, makna, dan realitas kehidupan, termasuk berbagai
hal yang melatarbelakangi pola sikap serta perilaku individu. Sejalan
dengan apa yang dituturkan Sugiyono, beliau mengartian bahwa metode
penelitian merupakan pendekatan ilmiah dalam memperoleh data yang
memiliki tujuan serta manfaat tertentunya tidak dapat ditinggalkan.*

Sementara Dewi Sundari mengatakan bahwasanya metode penelitian
adalah proses penelitian tersistem yang komponen- komponennya saling
memiliki kaitan, atau suatu proses yang tersistem dan logis untuk
menyelesaikan suatu kendala agar memperoleh hasil yang harus objektif.®

Penelitian ini termasuk kedalam penelitian analisis yang akan
mengaplikasikan data primer dengan cara melalui interview secara langsung
dan mengaplikasikan data sekunder dengan cara melalui berbagai sumber
langsung maupun secara tidak langsung. Lalu setelah data lapangan sudah
didapatkan, data tersebut akan diolah, ditelaah dan akan diteliti dengan
menggunakan analisis secara Deskriptif-Kualitatif oleh peneliti.

Sedangkan data Deskriptif-Kualitatif merupakan data yang didapatkan
dari penelitian, kemudian selanjutnya digambarkan dan dijelaskan melalui
kata atau kalimat untuk memperoleh sebuah kesimpulan. Adapun tujuan dari
metode ini yaitu untuk mendeskripsikan, menggambarkan penelitian secara

tersistem, aktual, dan akurat tentang beberapa fakta yang telah didapatkan.

30 Sugiyono, 2010, “Metode Penelitian Pendidikan”, (Bandung: Alfabeta).
31 Dewi Sundari et., “Pendekatan Dalam Penelitian Kualitatif Dan Kuantitatif” 6, no. 1
(2024): 83-90.
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2. Sumber data
a. Data Primer
Data primer merupakan informasi yang diperoleh secara langsung
dari objek atau lokasi penelitian. Peneliti memperoleh informasi dan
sumber data secara langsung melalui wawancara. Kemudian data primer
tersebut disatukan peneliti untuk dijadikan jawaban dari banyaknya
pertanyaan yang ada. Data primer itu sendiri dianggap sebagai data
yang lebih akurat karena data tersebut disajikan dengan detail dan
terperinci.®
Data primer pada penelitian ini nantinya akan didapatkan dari apa
yang diperoleh saat melakukan wawancara kepada direktur cabang,
direktur marketing, direktur keuangan, para pembimbing umroh, dan
tak lupa pula para jamaah PT. Madinah Iman Wisata cabang
Pekalongan.
b. Data Sekunder
Data sekunder menurut Sugiyono ialah sumber data yang
perolehannya oleh peneliti tidak secara langsung, akan tetapi lewat
pihak laik maupun melalui dokumen. Jenis data ini biasanya didapatkan
dari berbagai catatan, arsip, ataupun dokumentasi yang sudah tersedia.
Data Sekunder bisa dapatkan dari dokumen maupun buku literatur.
Sumber-sumber tersebut memberikan informasi terhadap apa yang
sedang diteliti.®
Data sekunder secara umum ialah data yang sudah diperoleh serta
didokumentasikan pihak lainnya selain peneliti. Biasanya tersedia
dalam bentuk yang sudah dipublikasikan, seperti laporan penelitian,
artikel, jurnal, buku, data dari lembaga pemerintah, atau informasi dari
perusahaan. Penggunaan data sekunder memiliki keuntungan seperti
efisiensi waktu dan biaya, aksesnya yang cukup mudah, serta

cakupannya yang relatif lebih luas. Namun, data sekunder juga

32 Sugiyono. “Metode Penelitian Pendekatan Kuantitatif Kualitatif”, (Bandung: Alfabeta).
33 Sugiyono, “Metode Penelitian Pendekatan Kualitatif Kuantitatif”. (Bandung: Alfabeta).
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memiliki keterbatasan, masalah keakuratan dan validitas, serta
keterbatasan informasi yang tersedia.*
3. Teknik Penulisan Data
Teknik penulisan data merupakan faktor terpenting dalam menentukan
keberhasilan sebuah penelitian. Teknik Penulisan Data berhubungan
dengan teknik peneliti menghimpun data, mencari sumbernya, serta lain
sebagainya. Jenis sumber data yaitu dari mana data itu sendiri didapatkan.
Apakah data yang diperoleh tersebut bersumber langsung ataupun tidak.
Data penelitian kualitatif penelitian ini akan diperoleh lewat beberapa teknik
diantaranya :
a. Observasi
Observasi dilaksanakan menggunakan cara mengamati secara
keseluruhan. Pengamatan langsung di tempat objek penelitian gunanya
untuk melihat secara langsung aktivitas-aktivitas apa saja yang sudah
terlaksana maupun agenda apa yang akan dilaksanakan di waktu
mendatang.®®
Dalam penelitian ini, jenis observasi yang diambil peneliti 1alah
Participant Observer. Teknik pengumpulan data yang menggunakan
metode observasi bisa diklasifikasikan jadi dua jenis yaitu observasi
participant (partisipasi) dan observasi tidak langsung.®® Di dalam
participant observer, peneliti akan terlibat langsung atau akan terjun
langsung ke tempat penelitian. Fungsinya untuk mencatat dan
mengumpulkan data mengenai bagaimana pengaruh promosi dan juga
peningkatan jumlah jamaah umroh di PT. Madinah Iman Wisata.
b. Dokumentasi
Fungsi dari dokumentasi yaitu agar melengkapi observasi serta

wawancara, baik bersumber dari tuisan foto, gambar, laporan, catatan,

34 James Sinurat Farid Wajdi, Suci Atiningsih, “Metodologi Penelitian & Analisis Data
Komprehersif”, 2016.

3 Abdul Fattah Nasution, “Metode Penelitian Kualitatif”, (Bandung: CV. Harfa Creative,
2023), HIm. 64.

% John Dimyati, “Metodologi Pendidikan & Aplikasinya Pada Pendidikan Anak Usia Dini”,
(Jakarta: Kencana, 2022), him. 92.
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surat- surat ataupun karya-karya lainnya yang dapat berkontribusi
terhadap informasi saat dalam proses penelitian.®’

Peneliti dalam penelitian ini memakai Teknik Dokumentasi untuk
memperoleh gambaran umum, arsip dan data-data PT. Madinah Iman
Wisata. Hal ini tentunya bisa membuat peneliti lebih mudah
mendapatkan berbagai informasi tentang apa yang akan diteliti.

c. Wawancara (Interview)

Wawancara erupakan percapakan dua arah antara dua orang yang
saling menguntungkan. Salah satu dari mereka memiliki tujuan untuk
mendapatkan keterangan atau informasi mendalam. Sedangkan orang
lain berperan sebagai pemberi informasi. Wawancara dibedakan
menjadi wawancara terstruktur, semi terstruktur serta tdak terstruktur.®

Dalam penelitian ini, wawancara semi terstruktur cenderung lebih
dipilih dimana peneliti tetap menggunakan panduan atau tata cara
wawancara, namun lontaran pertanyaan dapat berkembang seiringan
dengan informasi apa yang dibutuhkan. Penggunaan teknik wawancara
semi terstruktur juga ditujukan untuk mencari data dari para pengurus
PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan, serta pihak-pihak yang

bersangkutan.

H. TEKNIK ANALISIS DATA
Teknik analisis ialah proses olah data yang diperoleh pada saat

penelitian, kemudian disusun secara terstruktur dan sistematis. Caranya dengan
mengklasifikasikannya kedalam beberapa kategori, serta menguraikannya
kedalam unit-unit yang lebih kecil serta lebih kompleks. Kemudian setelah itu,
data yang dianggap paling relevan pada akhirnya akan dapat ditarik

kesimpulannya.®®

37 Sugiyono, “Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D”, (Bandung: Alfabeta,
2020), him. 64.

38 Sugiyono, “Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D”, (Bandung: Alfabeta,
2020), him. 305.

39 Umar Sidig dan Miftachul Choiri, “Metode Kualitatif di Bidang Pendidikan ”, (Ponorogo:
CV Natakarya, 2019), him. 52.
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Dalam penelitian kualitatif, analisis data dapat dilaksanakan secara
induktif, caranya yaitu menghimpun data secara rinci sesuai permasalahan
penelitian, lalu data tadi dikategorikan, diabstraksikan, dan selanjutnya dicari
tema, konsep, atau teori yang menjadi temuan penelitian. Dengan bahasa lain,
analisis induktif ialah proses menganalisa data yang muncul dari banyak fakta
khusus yang nantinya di jadikan kesimpulan yang bersifat umum.*°

Analisis dilakukan dengan berkunjung ke PT. Madinah Iman Wisata
yang bertujuan untuk menentukan penelitian yang dilaksanakan dengan
mengenakan sitem analisis model Miles and Huberman. Merupakan analisis
data yang akan dilaksanakan dengan tiga tahap yaitu data reduction (reduksi
data), data display (penyajian data), dan conclusion drawing/verification atau
penarikan kesimpulan dan verifikasi.*

a. Data Reduction (Reduksi Data)

Aktivitas yang dilaksanakan seorang peneliti adalah mencatat,
membuat rangkuman dan juga memilih beberapa hal penting dalam
penelitian yang dilakukan, seperti melakukan penelitian bagaimana
strategi PT. Madinah Iman Wisata untuk meningkatkan paket umroh serta
peneliti melakukan wawancara terhadap pengurus PT. Madinah Iman
Wisata.

b. Data Display (Penyajian Data)

Aktivitas yang dilakukan ialah menampilkan beberapa data,
mencatat, membuat rangkuman, serta memilih beberapa hal penting dalam
penelitian yang sedang dilakukan.

c. Conclusion Drawing / Verification (Penarikan Kesimpulan danVerifikasi)

Menjadi sesi akhir dari analisis model Miles and Huberman. Adapun

kesimpulan dalam penelitian kualitatif yaitu sebagai hasil temuan baru

40 Umar Sidiq dan Miftachul Choiri, “Metode Kualitatif di Bidang Pendidikan”, (Ponorogo:
CV Natakarya, 2019), him. 78.
41 Umar Sidig dan Miftachul Choiri, “Metode Kualitatif ....."
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yang disupport oleh bukti valid serta konsisten. Adapun kesimpulan

otentik ialah hasil penyajian data yang didukung oleh data-data.

I. SISTEMATIKA PENULISAN

Secara sistematika terbagi kedalam lima bab yang memiliki fokus

masing-masing, akan tetapi tetap menjadi satu kepaduan yang sama-sama

melingkapi. Adapun garis besar sistematika penulisan skripsi ini ialah :

Bab |

Bab Il

Bab 111

Bab 1V

Bab V

: Pendahuluan. Dalam bab ini penulis menguraikan tentang

Latar Belakang Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan Penelitian,
Manfaat Penelitian, Tinjauan Pustaka, Metodologi Penelitian dan
Sistematika Kepenulisan Skripsi

: Landasan Teori. Dalam bab ini penulis menguraikan Teori
Penjelasan Strategi Marketing, Brand Image, Service Quality, dan
Service Quality PT. Madinah Iman Wisata.

: Hasil Penelitian. Dalam bab ini penulis akan menguraikan tentang
Sejarah, Visi dan Misi, Letak Geografis, Struktur Organisasi,
Produk-Produk dan Fasilitas yang ada di PT. Madinah Iman Wisata
cabang Pekalongan, dan Hasil Penerapan Brand Image, Service
Quality dan Word Of Mouth di PT. Madinah Iman Wisata cabang
Pekalongan.

. Analisis Penelitian. Dalam bab ini penulis menguraikan tentang
analisis penerapan Brand Image, Service Quality dan Word Of Mouth
yang di terapkan di PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan.

: Penutup. Menjadi akhir dari penulisan skripsi yang mana isinya

tentang kesimpulan serta saran.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai Strategi

Pemasaran Dalam Meningkatkan Minat Paket Umroh di PT. Madinah Iman

Wisata Cabang Pekalongan, dapat di ambil kesimpulan sebagai berikut :

1. Bauran Pemasaran 4P terdiri dari Product, Price, Place, Promotion. Dalam
hal ini, Promotion yang menjadi strategi marketing utama PT. Madinah
Iman Wisata cabang Pekalongan dalam meningkatkan minat paket
umrohnya di terapkan melalui brand image, service quality, dan word of
mouth yang secara signifikan saling mendukung, berpengaruh positif,
terhadap keputusan pembelian

2. Brand Image yang dimiliki PT. Madinah Iman Wisata Cabang Pekalongan
terbentuk melalui reputasi perusahaan yang baik, tingkat pengenalan merek
yang tinggi di masyarakat, adanya hubungan emosional yang terjalin antara
perusahaan dengan jamaah, serta loyalitas jamaah yang terus terjaga. Citra
positif tersebut diperkuat melalui penerapan strategi bauran pemasaran yang
meliputi produk, harga, tempat, dan promosi. Kepercayaan masyarakat
terhadap perusahaan tidak hanya muncul karena keberagaman paket umroh
yang ditawarkan, tetapi juga karena adanya rekomendasi dari jamaah
sebelumnya dan konsistensi perusahaan dalam menjaga kualitas pelayanan.
Dengan demikian, brand image yang positif mampu meningkatkan
keyakinan masyarakat dalam memilih PT. Madinah Iman Wisata sebagai
biro perjalanan umroh.

3. Service Quality yang diberikan PT. Madinah Iman Wisata Cabang
Pekalongan menggunakan pelayanan yang terstruktur sejak tahap
konsultasi, pendaftaran, manasik, pengurusan dokumen, keberangkatan,
pelaksanaan ibadah di Tanah Suci, hingga proses kepulangan jamaah.
Kualitas pelayanan tersebut tercermin pada aspek bukti fisik (zangibles),
keandalan (reliability), daya tanggap (responsiveness), dan jaminan

(assurance). Pelayanan yang diberikan secara profesional, responsif, serta

100
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sesuai dengan kebutuhan jamaah mampu menciptakan rasa aman, nyaman,
dan puas selama proses ibadah umroh berlangsung. Kondisi ini
menunjukkan bahwa kualitas pelayanan menjadi faktor penting dalam
membangun kepercayaan dan mempertahankan kepuasan jamaah.

4. Word Of Mouth menjadi strategi pemasaran yang efektif karena terbentuk
dari pengalaman positif jamaah terhadap layanan yang diberikan
perusahaan. Jamaah tidak hanya membicarakan pengalaman mereka kepada
orang lain, tetapi juga secara sukarela merekomendasikan dan mengajak
calon jamaah lain untuk menggunakan jasa PT. Madinah Iman Wisata.
Selain itu, perusahaan turut mendukung proses tersebut melalui
pemberdayaan agen serta pemberian insentif kepada pihak yang berhasil
membawa jamaah baru. Dengan demikian, word of mouth tidak hanya
berfungsi sebagai sarana promosi, tetapi juga menjadi indikator
keberhasilan perusahaan dalam membangun citra merek dan memberikan

kualitas pelayanan yang memuaskan.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa
saran yang dapat diberikan sebagai berikut :

1. PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan, perusahaan diharapkan
dapat terus mempertahankan dan meningkatkan citra merek (brand image)
yang telah terbentuk dengan baik di masyarakat. Upaya tersebut dapat
dilakukan dengan menjaga reputasi perusahaan, meningkatkan kualitas
sumber daya manusia, serta memperluas promosi melalui media digital
maupun kegiatan pemasaran secara langsung agar masyarakat semakin
mengenal dan mempercayai layanan yang ditawarkan.

2. PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan, perusahaan diharapkan
dapat terus meningkatkan kualitas pelayanan (service quality) pada setiap
tahapan perjalanan umroh, mulai dari proses pendaftaran, pelaksanaan
manasik, pengurusan dokumen, keberangkatan, hingga kepulangan jamaah.

Evaluasi pelayanan secara berkala juga perlu dilakukan untuk mengetahui
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tingkat kepuasan jamaah serta menjadi bahan perbaikan terhadap berbagai
kendala yang mungkin terjadi di lapangan.

. PT. Madinah Iman Wisata cabang Pekalongan, perusahaan diharapkan
dapat lebih mengoptimalkan strategi word of mouth dengan memanfaatkan
pengalaman positif dan testimoni jamaah sebagai sarana promosi. Selain itu,
hubungan baik dengan alumni jamaah perlu terus dijaga sehingga mereka
dapat menjadi sumber rekomendasi yang mampu meningkatkan minat
masyarakat terhadap paket umroh yang ditawarkan.

. Bagi peneliti selanjutnya, penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai
referensi dalam mengembangkan kajian mengenai strategi pemasaran jasa
perjalanan umroh. Peneliti berikutnya dapat menggunakan metode
penelitian yang berbeda atau menambahkan variabel lain seperti kepuasan
pelanggan, kepercayaan, loyalitas pelanggan, maupun pemasaran digital.
Peneliti berikutnya dapat menambahkan “Sustainable Tourism” atau
“Wisata Keberlanjutan”  dalam Landasan Teorinya sehingga dapat

menghasilkan temuan yang lebih luas dan mendalam.
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