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ABSTRAK 

 

Nama  : Imam Wahyu 

Jurusan : Manajemen Dakwah 

Judul              : Strategi Pemasaran Paket Ibadah Haji Dan Umrah Dalam 

Meningkatan Calon Jamaah Haji Dan Umrah Di 

PT.Bymalindo Hajar Aswad Pekanbaru 

 

 

Maraknya biro Penyelenggara Perjalanan Ibadah Umrah (PPIU) di era 

modern ini menjadikan persaingan semakin ketat khususnya biro travel haji dan 

umrah yang berada di kota Pekanbaru. Sehingga travel PT. Bimalyndo Hajar 

Aswad yang berlokasi di Pekanbaru ini menetapkan dan menerapkan beberapa 

strategi pemasaran agar bisa bersaing dengan travel haji dan umrah yang lain dan 

bisa meningkatkan jumlah jamaahnya. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

strategi bauran pemasaran paket ibadah haji dan umrah pada PT.Bimalyndo Hajar 

Aswad Pekanbaru. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan metode deskriptif 

kualitatif dengan cara memaparkan data yang terdapat di lapangan kemudian hasil 

penelitian tersebut dianalisa secara deskriptif kualitatif. Teknik pengumpulan data 

meliputi  wawancara, observasi dan dokumentasi dengan pemilik, dan karyawan 

PT Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. Hasil penelitian menunjukkan bahwa  

dalam memasarkan paket ibadah haji dan umrah PT Bimalyndo Hajar Aswad 

Pekanbaru telah menerapkan tujuh elemen bauran pemasaran diantaranya produk, 

harga, promosi, tempat distribusi, sumber daya manusia, dan proses. Dari ketujuh 

strategi yang digunakan, PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru lebih dominan 

menggunakan strategi promosi. Wujud dari straegi promosi yang dilakukan yaitu 

bersosialisasi dengan masyarakat sekitar, pendekatan dengan tokoh agama, 

pelayanan, media cetak dan media sosial. 

  

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Paket Ibadah Haji dan Umrah, Jamaah 
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ABSTRACT 

 

Name   : Imam Wahyu 

Department : Da'wah Management 

Title           : Marketing Strategy for Hajj and Umrah Packages in Increasing 

Prospective Hajj and Umrah Pilgrims at PT. Bymalindo Hajar 

Aswad Pekanbaru 

 

 

The rise of the Umrah Travel Organizing Bureau (PPIU) in the modern era 

has made the competition even more challenging, especially for Hajj and Umrah 

travel agencies based in Pekanbaru. As a result, PT. Bimalyndo Hajar Aswad in 

Pekanbaru has devised and implemented a number of marketing strategies in 

order to compete with other Hajj and Umrah travelers and increase the number of 

pilgrims. This study aims to identify the marketing mix strategy of Hajj and 

Umrah packages at PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. In this study, the 

researcher used a qualitative descriptive method by describing the data contained 

in the field, and then the results of the study were analyzed descriptively 

qualitatively. Data collection techniques include interviews, observations, and 

documentation with the owners and PT Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

employees. The results showed that in marketing the Hajj and Umrah packages, 

PT Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru implemented seven marketing mix 

elements: product, price, promotion, place of distribution, human resources, and 

process. Of the seven strategies used, PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru is 

more dominant in using promotional strategies. The promotional strategy carried 

out is socializing with the surrounding community, approaching religious leaders, 

services, print media, and social media. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Hajj and Umrah Packages, Pilgrims 
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1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar  Belakang Masalah 

Ibadah haji dan umrah adalah suatu ibadah yang dikerjakan oleh umat Islam 

di tanah suci Makkah. Haji adalah salah satu rukun Islam yang ke lima yang 

diwajibkan oleh Allah SWT kepada orang-orang yang mampu menunaikanya, yakni 

memiliki kesanggupan biaya serta sehat jasmani dan rohani untuk menunaikan 

perintah tersebut. Maka setiap orang yang mampu, apabila tidak melaksanakannya, ia 

berdosa, dan apabila dilakukan ia mendapatkan pahala. Haji hanya diwajibkan sekali 

seumur hidup. Ini berarti bahwa apabila seseorang telah melakukan haji yang 

pertama, maka selesailah kewajibannya. Haji yang berikutnya merupakan haji yang 

sunnah.
1
 Maka umrah adalah haji kecil, Umrah disunnahkan bagi setiap muslim yang 

mampu. Umrah dapat dilaksanakan kapan saja, kecuali ada beberapa waktu yang 

dimakruhkan melaksanakan umrah bagi jamaah haji, yaitu pada saat jamaah haji 

wukuf di padang arafah, hari nahar (10 dzulhijjah) dan hari-hari tasyriq.
2
   

Dalam pelaksanaan ibadah haji ada keterbatasan kuota untuk menunaikannya 

ke tanah suci oleh kementerian Agama dan kementerian Arab saudi, maka dari itu 

tidak memungkinkan bagi umat islam untuk bersegera menunaikan ibadah haji 

sehingga ibadah umrah menjadi sebuah alternatif perjalanan ibadah ke tanah suci 

walaupun tidak menggugurkan kewajiban haji di bulan-bulan yang telah ditentukan. 

Sebab ada pandangan dari beberapa masyarakat bahwa sebelum berangkat haji 

alangkah baiknya bila melaksanakan ibadah umrah terlebih dahulu.
3
 

Allah SWT berfirman dalam al-Quran surat al-Imran: 97. 

قاَمُ ابِْرٰهِيْنَ  ِ عَلىَ النَّاسِ حِجُّ الْبيَْتِ هَيِ  ەۚفيِْهِ اٰيٰتٌٌۢ بيَِّنٰتٌ هَّ
وَهَيْ دَخَلَهٗ كَاىَ اٰهِناً ۗ وَلِِلّٰ  

                                                        
1 Sayid Sabiq, Adah Islam, pola hidup manusia beriman, (Bandung: Diponegoro 2005), 105 
2 Kementerian Agama RI,Tuntutan Manasik Haji dan Umrah,89-90 
3 Abu Bakar, Buku Panduan Manasik Haji & Umrah (Surabaya: Rossi Group, 2003), 1 
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َ غَنيٌِّ عَيِ الْعٰلَوِيْيَ 
 اسْتَطاَعَ الِيَْهِ سَبيِْلًً ۗ وَهَيْ كَفرََ فاَىَِّ اّللّٰ

Artinya :“Di dalamnya terdapat tanda-tanda yang jelas, (di antaranya) 

Maqam Ibrahim.108) Siapa yang memasukinya (Baitullah), maka amanlah dia. (Di 

antara) kewajiban manusia terhadap Allah adalah melaksanakan ibadah haji ke 

Baitullah, (yaitu bagi) orang yang mampu109) mengadakan perjalanan ke sana. 

Siapa yang mengingkari (kewajiban haji), maka sesungguhnya Allah Mahakaya 

(tidak memerlukan sesuatu pun) dari seluruh alam.”
4
 

 

Selain karena disyari’atkan dalam agama Islam, ibadah haji ini membutuhkan 

berbagai banyak persiapan. Mulai dari kehalalan materi, kekuatan mental dan fisik 

baik rohaniyah dan bathiniyah, serta keihklasan persiapan pelaksanaan ketika 

menunaikan rukun-rukunnya, seperti: thawaf, sa’i dan wukuf. Selama ini, banyak dari 

mereka yang beranggapan ibadah haji adalah sebuah ritual semata dan ketika hal itu 

telah dilaksanakannya maka mereka akan mendapatkan gelar haji, hal ini dikarenakan 

para calon jamaah haji kurang memahami bahkan tidak mengetahui makna haji itu 

sendiri. Calon jemaah haji seharusnya mempelajari dan mendalami tuntunan yang 

benar untuk amalan haji dan umrahnya dan menanyakan apa yang tidak diketahui 

agar ia benar-benar mengerti dan melakukan haji atas dasar ilmu.
5
  

Untuk melaksanakan ibadah haji dan umrah itu harus menempuh perjalanan 

yang sangat jauh dari tempat berasalnya masing-masing. Dalam perjalanan ini tidak 

mungkin setiap orang bisa atau mampu melakukan perjalanan ibadah haji dan umrah 

dengan sendiri (secara individu), ia membutuhkan pemandu dan pembimbing untuk 

mempermudah perjalanan ibadahnya, dimana hal ini tidak terlepas dari Pelayanan 

ibadah haji dan umrah. Sesuai dengan UU No. 8 tahun 2018 pasal 1 sampai 50 

Kementerian Agama Republik Indonesia telah membuat aturan tentang 

Penyelenggaraan Perjalanan Ibadah Umrah (PPIU).
6
 

                                                        
4 Departemen Agama RI, Al-Quran dan terjemahnya (Bandung: PT. Sygma Examedia 

Arkanleema,     2009), 62. 
5 Abdullah bin Baz, haji dan Umrah dan Ziarah menurut Kitab dan Sunnah, (Departemen 

Urusan    Keislaman, Wakaf, Dakwah, Bimbingan Islam Kerajaan Saudi Arabia, 2004), 201 
6 Lihat peraturan UU Kemenag tentang Peraturan Menteri Agama RI Nomor 8 Tahun 2018 

tentang Penyelenggaraan Ibadah Umrah (PPIU)  
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PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru merupakan salah satu lembaga yang 

bergerak dibidang penyedia jasa perjalanan Ibadah haji khusus dan umrah yang ada di 

Kota Pekanbaru, yang telah mendapatkan izin dari Kementerian Agama. Izin haji: 

D/57/2015 dan umrah: D/127/2015 yang memiliki kantor pusat di JL. Soekarno Hatta 

No. 1 B. Dalam setiap perusahaan pasti mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup 

dan berkembang, tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha mempertahankan 

dan meningkatkan kualitas dan tingkat keuntungan/laba sebuah perusahaan. Tujuan 

ini hanya dapat dicapai apabila bagian marketing perusahaan melakukan strategi yang 

benar untuk dapat menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam 

pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat dipertahankan 

dan ditingkatkan. Strategi pemasaran pada dasarnya adalah serangkaian tujuan dan 

sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha marketing 

perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan 

dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
7
  

Alasan memilih tempat penelitian PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

sebagai penelitian dikarekan travel tersebut sudah memiliki surat izin resmi dari 

kemenag dan lokasinya yang strategis, sehingga membuat para jamaah tertarik untuk 

menunaikan ibadah haji dan umrah di PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. Selain 

itu, PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru sudah mempunyai graha untuk manasik 

dan tempat penginapan. PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru berdiri sejak tahun 

2008 ketua sekaligus pembimbing utama haji dan umrah ke tanah suci, jadi 

pengalamannya sangat luas. Paket umrah yang disediakan dan ditawarkan kepada 

jamaah oleh PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru sangat bervariatif dan mudah di 

fahami oleh calon jamaah umrah, diantaranya adalah paket umrah ceria, paket umrah 

                                                        
7 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2011), 110 
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platinum. Paket umrah vip dan paket haji plus. Dan yang semua itu jumlah harinya 

beraneka ragam, ada yang 1 hari, 11 hari, 12 hari dan 28 hari.
8
 

Berdasarkan jabaran diatas, penulis sangat tertarik untuk menganalisa dan 

melakukan penelitian lebih spesifik mengenai Strategi Pemasaran Paket Ibadah Haji 

dan Umrah dalam Meningkatkan Calon Jamaah Haji dan Umrah di Pt. Bymalindo 

Hajar Aswad Pekanbaru. 

B. Alasan Pemilihan Judul 

Adapun yang menjadi bahan pertimbangan dan alasan bagi penulis untuk 

meneliti judul ini adalah: 

1. Sdm/marketing yang kurang proposional 

2. Banyak kendala yang di hadapi travel haji dan umrah dalam mencari jamaah haji   

dan umrah 

3. Persaingan travel haji dan umrah semakin ketat di Pekanbaru 

4. Dalam pemasaran lebih berorientasi pada sosok pembimbing bukan karena kualitas 

pelayanan. 

C. Penegasan Istilah 

Sebagai pisau analisis sekaligus untuk menjawab rumusan masalah utamanya 

terkait dengan strategi pemasaran paket ibadah haji dan umrah dalam meningkatkan 

jumlah jamaah haji dan umrah di PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. Penulis 

perlu mempertegas beberapa istilah kata kunci yang penulis anggap penting untuk 

menghindari kesalahan dalam pemahaman terhadap istilah yang terdapat dalam judul. 

 

1. Strategi  

Istilah strategi berasal dari bahasa Yunani, yaitu strategeta (stratus = 

militer, dan ag = memimpin), artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang 

jendral. Konsep ini sesuai dengan situasi pada zaman dahulu yang sering 

diwarnai perang, di mana jendral dibutuhkan untuk memimpin suatu angkatan 

                                                        
8 Transkip wawancara H. Muhammad Ali selaku Direktur Pemasaran PT. Bimalyndo Hajar 

Aswad Pekanbaru pada tanggal 01 februari 2020. 
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perang agar selalu memenangkan perang.
9
 Menurut Kamus Besar Bahasa 

Indonesia, strategi adalah ilmu siasat perang atau akal (tipu muslihat) untuk 

mencapai suatu maksud.
10

 Strategi merupakan serangkaian keputusan dan 

tindakan yang diarahkan untuk mencapai tujuan perusahaan.
11

 Philip Kotler 

menjelaskan strategi adalah wujud rencana yang terarah untuk mencapai tujuan 

yang diinginkan.
12

 Sedangkan menurut Pass dan Lowes, strategi adalah rencana-

rencana dan tindakan terpadu untuk mengubah posisi pusarnya dengan 

meninggalkan segmen pasar (Market Segmen) tertentu untuk berkonsentrasi ke 

segmen pasar lain yang memungkinkan perusahaan itu memiliki posisi 

kompetitif yang lebih kuat.
13

 

Secara umum teori strategi adalah untuk mencari suatu maksud. Jadi 

strategi adalah serangkaian keputusan dan tindakan untuk mencapai sesuatu 

maksud dalam pencapaian tujuan organisasi.
14

  

Dari beberapa definisi di atas dapat di simpulkan bahwa strategi adalah 

serangkaian rancangan besar yang menggambarkan bagaimana sebuah 

perusahaan harus beroperasi dengan maksimal untuk mencapai sebuah tujuan 

dari perusahaan tersebut. 

2.   Pemasaran 

       Pemasaran berasal dari kata “pasar” yang artinya tempat terjadinya 

pertemuan transaksi jual-beli atau tempat bertemunya penjual dan pembeli. 

Kondisi dinamika masyarakat dan desakan ekonomi, maka dikenal istilah 

“pemasaran” yang berarti melakukan suatu aktifitas penjualan dan pembelian 

suatu produk atau jasa, didasari oleh kepentingan atau keinginan untuk membeli 

dan menjual. 

                                                        
9 Hendrawan Supratikno, Advenced Strategic, Manajemen Basic Approach (Jakarta: PT. 

Grafindo Utama, 2000), 19 
10 Makhalul Ilmi, Teori dan Praktek Mikro Keuangan Syariah (Yogyakarta: UII Press, 2001), 2 
11 Endah Prapti Lestari, Pemasaran Strategik (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2011), 2 
12 Kotler, Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi 13 Jilid 1 (Jakarta: Erlangga, 2013), 5 
13 Pss, Christopher, Collins Kamus Lengkap Bisnis (Jakarta: Erlangga, 1999), - 
14 Poerwo Darminto, Kamus Umum Bahasa Indonesia (Jakarta: Balai Pustaka, 1993), 1377 
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        Dasar pengertian ini yang melahirkan teori pemasaran yang dikemukakan 

oleh Kotler, sebagai teori pasar. Kotler selanjutnya memberikan batasan bahwa 

teori pasar memiliki dua dimensi yaitu dimensi sosial dan dimensi ekonomi.
15

 

Dimensi sosial yaitu terjadinya kegiatan transaksi atas dasar suka sama suka. Dan 

dimensi ekonomi yaitu terjadinya keuntungan dari kegiatan transaksi yang saling 

memberikan kepuasan.  

Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk memuaskan 

kebutuhan dan keinginan manusia melalui proses pertukaran.
16

 Maka dapat 

disimpulkan bahwa teori pemasaran ini adalah suatu aktifitas manusia yang 

melalui proses pertukaran penjualan dan pembelian suatu produk atau jasa yang 

saling sukarela atau memuaskan. 

3.    Strategi Pemasaran 

        Menurut Kotler strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang 

akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran berisi 

strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran dan 

besarnya pengeluaran pemasaran. Jadi strategi pemasaran dapat dinyatakan sebagai 

dasar tindakan yang mengarah pada kegiatan atau usaha pemasaran dari suatu 

perusahaan dalam kondisi persaingan dan lingkungan yang selalu berubah agar 

mencapai tujuan yang diharapkan.
17

 Dalam penetapan strategi pemasaran yang akan 

dijalankan perusahaan haruslah terlebih dahulu melihat situasi dan kondisi pasar serta 

menilai posisinya dipasar. Dengan mengetahui keadaan dan situasi serta posisinya di 

pasar ditentukan kegiatan pemasaran yang harus dilaksanakan. 

        Dari definisi di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa strategi pemasaran 

merupakan cara atau pola pikir pemasar dalam memasarkan suatu produk agar bisa 

tercapai tujuan dari pemasar atau perusahaan tersebut. Oleh karena itu, teori ini yang 

penulis angkat sebagai teori dalam penulisan dan penelitian skripsi kami mengenai 

                                                        
15 Philip kotler, A.B. Susanto, Manajemen Pemasaran di indonesia, (Jakarta: PT. Salemba 

Emban Patria, 2001), 157 
16 Kotler, Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi 13 Jilid 1., 5 
17 Kotler, Philip, manajemen Pemasaran, Edisi Melinium., 81 
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strategi pemasaran paket ibadah haji dan umrah dalam meningkatkan jumlah jamaah 

haji dan umrah di PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. 

D. Rumusan Masalah 

Pokok permasalahan yang dibahas dalam penelitian ini dapat dirumuskan 

sebagai berikut : Bagaimana Strategi pemasaran paket ibadah Haji dan Umrah dalam 

meningkatkan calon jamaah Haji dan Umrah di PT. Bymalindo Hajar Aswad 

Pekanbaru? 

E. Tujuan Dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Penelitian  

Untuk mengetahui strategi pemasaran paket ibadah Haji dan Umrah dalam 

meningkatkan calon jamaah Haji dan Umrah di PT. Bymalindo Hajar Aswad 

Pekanbaru   

2. Kegunaan Penelitian  

a. Bagi Peneliti 

Sebagai syarat menyelesaikan pendidikan, juga dapat menambah 

khazanah intelektual tentang strategi pemasaran paket ibadah haji dan umrah 

dan melatih penulis untuk menerapkan teori-teori yang dipelajari selama masa 

perkuliahan. 

b. Bagi Pembaca 

Diharapkan dapat menjadi referensi bagi PT. Bimalyndo Hajar Aswad    

Pekanbaru pada khususnya, dan bagi orang-orang yang membutuhkan ilmu 

seputar strategi pemasaran paket ibadah haji dan umrah pada umumnya. 

3. Sistematika Penulisan 

Penulisan digunakan dalam rangka menguraikan pembahasan masalah 

diatas. Maka penulis menyusun kerangka penelitian secara sistematis, agar 

pembahasan lebih terarah dan mudah dipahami. 
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BAB I  : PENDAHULUAN 

Pada bab pendahuluan berisikan tentang latar belakang, 

penegasan istilah, rumusan masalah, tujuan dan kegunaan 

penelitian, sistematika penulisan. 

 

BAB II  : KAJIAN TEORI DAN KERANGKA PIKIR 

Pada bab ini berisikan tentang kajian teori, kajian terdahulu, 

dan kerangka pikir. Bab ini juga menguraikan kajian teori, 

kajian terdahulu dengan melakukan penelitian, dan kerangka 

pikir yang digunakan dalam penelitian. 

BAB III  : METODOLOGI PENELITIAN 

Pada bab ini berisikan tentang jenis dan pendekatan 

penelitian, lokasi dan waktu penelitian, sumber data, informan 

penelitian, teknik pengumpulan data, validasi data, teknik 

analisis data. 

BAB IV  : GAMBARAN UMUM 

Pada bab ini berisikan tentang gambaran umum Lokasi 

Penelitian 

BAB V  : HASIL PENELITIAN 

Berisikan tentang hasil dari perumusuan masalah penelitian 

BAB VI  : PENUTUP 

Pada bab ini menjelaskan tentang kesimpulan dan saran yang 

bermanfaat dari hasil penelitian 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN 
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BAB II 

KAJIAN TEORI DAN KERANGKA PIKIR 

 

A. Kajian Terdahulu 

Untuk membandingkan dengan penelitian lain dan sekaligus untuk melihat 

positif penelitian ini, maka perlu di lihat penelitian-penelitian lain yang pernah 

dilakukan. Adapun penelitian yang hampir mirip dan sama dengan penelitian ini: 

1. Arief Dwi Susanto 2017.  Dengan judul: ”Strategi Bauran Pemasaran Produk 

Umrah Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Jamaah Pada PT. Paramada  

Travel  Ciputat”. Berdasarkan penelitian tersebut menjelaskan bagaimana 

merancang kegiatan strategi pemasaran dengan menggunakan bauran 

pemasaran (Marketing Mix) tidak hanya itu untuk meningkatkan  jumlah 

jamaah PT. Paramada Travel melakukan promosi pemasaran produk melalui 

brosur, pameran-pameran, internet dan sosialisai secara langsung pada para 

konsumen. Dari strategi yang telah di terapkan dan juga promosi yang terus 

dilakukan PT. Paramada Travel mengalami peningkatan jumlah jamaah. 

2. Akmalia Syarifah Dewi 2017.  Dengan judul: ”Strategi Pemasaran Produk 

Haji Dan Umrah Biro Perjalanan Sultan Agung Tour & Travel”. Berdasarkan 

penelitian tersebut menunjukkan bahwa Sultan Agung Tour & Travel dapat 

meningkatkan jamaah dengan menggunakan strategi bauran pemasaran 

(Marketing Mix) 4P: Product, Price, Promotion, dan Place. Dan didapatkan 

beberapa temuan yang di antaranya adalah di dalam bauran pemasaran nya itu 

dari strategi produk yang di tawarkan variatif dan bermutu sesuai kebutuhan 

masyarakat. Harga yang sangat kompetitif sesuai dengan fasilitas yang 

ditawarkan. Promosi yang dilakukan juga sangat efektif dan satu hal yang 

unik dari promosi yang dilakukan Sultan Agung Tour & Travel yaitu 

pendekatan emosional dengan calon jamaah. Pihak travel selau menyakinkan 

calon jamaah nya bahwa siapapun bisa ketanah suci. Bukna hanya ynag 
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mampu secara materi saja, namun mereka yang mempunyai kemauan dan 

keyakinan.   

3.  Aceng Ahmad Fahluroji 2015. Dengan judul:”Strategi Pemasaran Program 

Umrah Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Jamaah Pada ESQ Tours and 

Travels”. Berdasarkan penelitian tersebut menyimpulkan bahwa ESQ tours 

and travels merancang kegiatan strategi pemasaran dengan menggunakan 

bauran pemasaran (Marketing Mix) tidak hanya itu, untuk meningkatkan 

jumlah jamaah ESQ tours and travels melakukan pemasaran melalui  brosur, 

kunjungan perusahaan, pameran, media cetak, internet dan sosialisai  produk 

pada  para peserta training ESQ. Dalam pemasaran produk ESQ Tours and 

Travel mempunyai program andalan yang menjadi selling point bagi ESQ 

Tours and Travelsyakni memberikan program training ESQ selama di Makkah 

dan Madinah. Dari strategi yang telah dirancang dan juga produk yang terus 

diperbaharui ESQ Tours and Travels mengalami kenaikan jumlah jamaah 

dibanding tahun 2014 yang mengalami penurunan. 

 

 Dari ketiga penelitian terdahulu yang peneliti uraikan di atas semakin 

menguatkan bahasan apa yang akan penulis teliti, yaitu startegi pemasaran dalam 

meningkatkan calon jamaah di travel haji dan umrah PT. Bimalyndo Hajar Aswad. 

Meskipun secara khusus penelitian terdahulu yang penelitian paparkan di atas tidak 

fokus mengkaji strategi pemasaran paket ibadah haji & umrah dalam meningkatkan 

calon jamaah haji dan umrah khususnya di Pekanbaru namun tetap secara substansi 

dalam beberapa data akan peneliti manfaatkan untuk mempertajam analisis terhadap 

strategi pemasaran paket ibadah haji & umrah dalam meningkatkan calon jamaah haji 

& umrah di PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. Sehingga penelitian ini 

diharapkan memberi data yang baru.  
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B. Kajian Teori 

1.   Pengertian Strategi Pemasaran 

 Suatu strategi haruslah memiliki dasar atau skema untuk mencapai sasaran 

yang dituju, sehingga strategi penting sebagai alat yang digunakan untuk mencapai 

tujuan suatu organisasi. Pengertian strategi sendiri berasal dari bahasa Yunani yaitu 

strategos (seni berperang) yang artinya kepemimpinan dalam ketentaraan dan 

merupakan kombinasi dari kata stratos (tentara) dan ago (memimpin).
18

 

 Strategi juga dikenal sebagai cara atau taaktik tertentu yang hndak dicapai 

oleh suatu organisasi untuk mencapai tujuan bersama. Menurut KBBI (Kamus Besar 

Bahasa Indonesia) strategi adalah rencana yang cermat mengenai kegiatan unntuk 

mencari sasaran khusus.
19

 

 Menurut Pierce Robinson, dalam Fendy Tjiptono strategi memiliki arti 

sebagai game plan didalam suatu perusahaan dimana terdapat beberapa sumber yaitu 

sumber daya manusia, material maupun uang yang telah dialokasikan melalui rencana 

yang teah diformulasikan dan didesain sedemikian rupa hingga tersedia suatu 

kerangka kerja yang memungkinkan pengembalian keputusan-keputusan yang 

bersifat manajerial. Strategi juga dapat dikatakan sebagai cerminan dari pada 

kesadaran organisasi maupun suatu perusahaan terhadap apa, siapa, kapan, dimana, 

dan bagaimana hal tersebut dilakukan dimana strategi tersebut harus disesuaikan 

dengan sumber daya organisasi yang dimiliki perusahaan.
20

 Menurut Chandler dan 

Andrews strategi merupakan penentuan tujuan jangka panjang suatu perusahaan dan 

adopsi tindakan dalam alokasi sumber daya yang diperlukan unntuk melaksanakan 

tujuan-tujuan. 

 Menurut W.Y Stanton pemasaran merupakan segala sesuatu yang meliputi 

sistem yang berhubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan menentukan harga 

sampai dengan mempromosikan, mendistribusikan jasa agar bisa memuaskan 

                                                        
18 Fred R David. Manajemen Strategik, (Jakarta: PT. Indeks Kelompok Gramedia, 2004), 34 
19 Pusat Bahasa Departemen Pendidikan Nasional, Kamus besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: 

Balai Pustaka, 2005), 1092 
20 Ismail Solihin, Pengantar Manajemen, (Jakarta: Erlangga, 2009), 72 
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kebutuhan pembeli secara aktual maupun potensial.
21

 Pemasaran menurut KBBI 

(Kamus Besar Bahasan Indonesia) yaitu proses, cara, perbuatan memasarkan suatu 

barang dagangan.
22

 Menurut Wiliam J Stanton, pemasaran adalah sistem keseluruhan 

dari kegiatan usaha yang diajukan untuk merencanakan, menentukan harga 

mempromosikan dan mendiribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 

kebutuhan pembeli yang ada maupun pembeli potensional.
23

 

 Pemasaran juga diartikan sebagai proses perencanaan serta pelaksanaan 

konsepdi, penetapan harga, promosi dan distribusi gagasan, barang dan jasa untuk 

menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan individual dan organisasi.
24

 

Dari beberapa definisi diatas dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran adalah 

upaya untuk memasarkan suatu produk baik itu barang maupun jasa menggunakan 

pola rencna dan taktik tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi. 

2.   Perencanaan Strategi 

Perencanaan strategi memiliki tujuan untuk melihat dan menilai serta 

menyikapi kondisi-kondisi internal dan eksternal perusahaan, sehinga perusahaan 

dapat mengantisipasi perubahan lingkungan dengan segala sesuatu yang dimilkinya. 

Jadi dalam hal ini, perusahaan akan berusaha untuk menetapkan tujuan, terutama 

untuk jangka pendek yang sesuai dengan cara bagaimana perusahaan tersebut 

menghadapi dan mengatasi kondisi internal dan eksternal dari waktu kewaktu. 

Perencanaan strategi adalah proses perencanaan jangka panjang yang digunakan 

untuk menetapkan dan mencapai tujuan-tujuan organisasi, dalam membuat startegi 

dapat dilakukan proses analisis, perumusan, dan evaluasi. Proses perencanaan strategi 

yaitu :
25

 

1)    Mengidentifikasi misi perusahaan 

                                                        
21 Haryani Nurrahmi, Manajemen Pemasaran, (Pekanbaru: Suska Press, 2012), 86 
22 Depdikbud, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 2002), 1250 
23 Basu Swastha dan Ibnu Sukatjo, Pengantar Bisnis Modern, (Yogyakarta: Liberty, 2002), 179 
24 Nurahmi Hayati, Manajemen Pemasaran Bagi Pendidikan Ekonomi (Pekanbaru: Suska Press, 

2012), 1 
25 Fredy Rangkuti, Analisis SWOT, Teknik Membedah Kaus Bisnis: Reorientasi Konsep 

Perencanaan Strategis Untuk Menghadapi Abad 2 (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2002), 3 
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2)    Menetapkan sasaran perusahaan 

3)  Memilih strategi dan taktik yang memungkinkan peruasahaan untuk mencapai 

tujuan 

1. Tipe-tipe Strategi 

Dalam tipe-tipe strategi ini dikelompokkan berdasarkan tiga tipe strategi, 

yaitu:
26

  

Didalam strategi ada 3 tipe yaitu: 

1)   Strategi manajemen 

Strategi yang dapat dilakukan oleh manajemen dengan orintasi pengembangan 

strategi secara makro. Misalnya: strategi pengembangan produk, strategi penetapan 

harga, strategi akuisi, strategi pengembangan pasar, strategi mengatasi keuangan, dan 

sebagainya. 

2)   Strategi investasi 

Kegiatan-kegiatan yang berorientasi pada investasi. Misalnya: strategi 

pertumbuhan yang agresif, strategi bertahan, strategi pembangunan kembali atau 

strategi divestasi, dan sebagainya. 

3)   Strategi bisnis atau strategi bisnis fungsional 

Strategi yang berorientasi pada fungsi-fungsi kegiatan manajemen. Misalnya: 

strategi pemasaran, strategi produksi atau operasional, strategi distribusi, strategi 

organisasi dan strategi-strategi yang berhubungan dengan keuangan.
27

 

Adapun Macam-macam Strategi 

Menurut Glueck, strategi dapat dibedakan menjadi 4 (empat) strategi utama 

dan menjelaskan kondisi pemilihannya, yakni:
28

 

1. Strategi stabilitas dilaksanakan jika: 

                                                        
26 Ibid, 4 
27 Fredy Rangkuti, Analisis SWOT, Teknik Membedah Kaus Bisnis: Rerientasi Konsep 

Perencanaan Strategis Untuk Menghadapi Abad 2, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2002), 3 
28 William F. Glueck, dan Jauch Lawrence R, Manajemen Strategi dan Kebijakan Perusahaan 

(Jakarta: Erlangga, 1995), 212 
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a. Melanjutkan atau mengejar tujuan yang sama atau serupa dengan cara    

meningkatkan prestasi yang dicapai pada masalalu. 

b. Melanjutkan melayani masyarakat dalam sktor produk atau jasa seperti   

yang telah ditetapkan dalam definisinya. 

c. Keputusan strategi utamanya memusatkan pada peningkatan prestasi 

pelaksanaan fungsional. 

2) Strategi pertumbuhan akan dilaksanakan jika: 

a. Meningkatkan tingkat tujuan yang lebih tinggi pada masa yang akan   

datang dibandingkan dengan perhitungan atau ramalan pada masa-masa 

sebelumnya. 

b. Memusatkan keputusan strateginya pada sektor peningkatan prestasi 

fungsional utama 

c. Untuk melayani masyarakat dalam sektor produk atau jasa yang sama atau 

dapat menambah sektor produk atau jasa. 

3) Strategi pengurangan akan dilaksanakan jika: 

a. Tingkat yang dicapai lebih rendah dari pada tingkat prestasi pada masa 

yang lalu 

 b. Manajemen mencoba untuk menjamin masyarakat dalam line produk atau 

jasa yang sama tetapi ada kemungkinan akan mengurangi line-line produk 

atau jasa. 

c. Manajemen memusatkan keputusan strateginya pada prestasi fungsional 

dan pengurangan unit-unit dengan aliran kas negatif 

4) Strategi kombinasi akan dilaksanakan jika: 

a. Keputusan strategi utama perusahaan memusatkan pada kesadaran 

penggunaan beberapa strategi induk yaitu startegi pertumbuhan stabil dan 

strategi pengurangan. Hal ini dilakukan pada saat yang berbeda. 
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b. Tujuan perusahaan dan sektor bisnis kemungkinan sama atau berubah 

tergantung pada bagaimana perusahaan menerapkan strategi induk dari 

pertumbuhan dan pengurangan.
29

 

2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

a.    Pengertian Bauran Pemasaran 

Indriyo Gitosudarno menuliskan definisi Marketing Mix menggunakan 

definisi Kotler dan Amstrong bauran pemasaran adalah sejumlah alat-alat pemasaran 

yang digunakan perusahaan untuk menyakinkan obyek pemasaran atau target pasar 

yang dituju.
30

  

Philip Khotler mengungkapkan bahwa bauran pemasaran sebagai 

serangkaian variabel pemasaran terkendali yang dipakai oleh perusahaan untuk 

menghasilkan tanggapan yang dikendalikan perusahaan dari pasar sasaran, bauran 

pemasaran terdiri dari segala hal yang dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi 

permintaan produknya yang dikenal dengan “Empat P” yaitu product, price, place, 

dan promotion.
31

 Dari keempat variabel strategi tersebut sangat mempengaruhi 

pemasaran, sehingga semuanya penting sebagai suatu kesatuan yang tidak dapat 

dipisahkan sebagai acuan atau bauran. Untuk mencapai perusahaan dalam bidang 

pemasaran, pedoman yang mampu diandalkan pemimpin itu sangatlah penting. Oleh 

karena itu strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang menggunakan unsur 

variabel ke empat tersebut sangat diperlukan dalam kegiatan pemasaran.
32

 

Akan tetapi pada teori bauran pemasaran 4P tradisional, masih dirasa kurang 

mencukupi sehingga banyak pakar yang mendefinisikan ulang bauran pemasaran 

sedemikian rupa sehingga lebih aplikatif untuk sektor jasa. Hasilnya untuk bidang 

jasa keempat hal tersebut (product, price, promotion, pace) oleh pakar pemasaran di 

tambahkan tiga unsur lagi (people, process dan customer servis/pelayanan 

                                                        
29  William F. Glueck, dan Jauch Lawrence R, Manajemen Strategi dan Kebijakan 

Perusahaan., (Jakarta: Erlangga 212 
30 Indriyo Gitosudarno, Pengantar Bisnis, Edisi II, (Yogyakarta: BPFE, 1996), 181 
31 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, “Manajemen Pemasaran”, Terjemah Benyamin Molan, 

Edisi 13, (Jakarta: PT. Indeks, 2009), 189 
32 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007), 181 



 

 

 

   16 

konsumen). William G Nickles dan Marvin A Jolson dari University Of Maryland 

menyarankan dimasukkan nya kemasan, tetapi hal itu tidak diterima dengan baik 

hingga abad ke 21 sementara itu 3P juga dimasukkan ke dalam bauran pemasaran 

diantaranya people, process dan  bukti fisik masing-masing, yang melayani terutama 

di industri jasa yang saat ini sudah banyak diakui. Pada tahun 2008, Bryan K hukum 

fox college of business menyarankan bahwa pembayaran juga harus disertakan 

sebagai kemudahan dan keamanan transaksi memainkan peran penting dalam 

pemasaran terutama diera digital seperti ibi, hal tersebut membuat total 9 elemen 

dalam pemasaran.
33

 

Dari pengertian diatas dapat dissimpulkan bahwa, marketing mix merupakan 

variabel yang digunakan pedoman perusahaan untuk menggerakkan perusahaan 

mencapai tujuan memuaskan pelanggan. Pada pemasaran jasa, pendekatan strategis 

diarahkan pada kemampuan pemasar menemukan cara untuk “mewujudkan” yang 

tidak berwujud, meningkatkan produktivitas penyedia yang tidak terpisahkan dari 

produk itu, membuat standar kualitas sehubungan dengan adanya variabilitas, dan 

mempengaruhi gerakan permintaan dan pemasok kapasitas mengingat jasa tidak 

tahan lama. 

1)   Unsur-unsur bauran pemasaran (Marketing Mix) 

 Adapun pemaparan 7 unsur unsur-unsur bauran pemasaran Srategy Marketing 

Mix adalah sebagai berikut : 

a) Products (Produk) 

Produk merupakan elemen penting dalam sebuah progrm pemasaran. Strategi 

produk dapat mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pembelian sebuah produk 

bukan hanya sekedar untuk memiliki produk tersebut juga untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen. 

 

                                                        
33 https://www.foxbusinessjournal.com/mkt/9Ps.html diakses pada tanggal 10 juli 2021 
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Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

dperhatikan, diperoleh, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan 

atau kebutuhan.
34

 Menurut Hermawan Kertajaya, produk adalah segala sesuatu yang 

dapat ditawarkan kepada pasar untuk mendapatkan perhatian, dimiliki, digunakan 

atau dikonsumsi, yang meliputi barang secara fisik, jasa, kepribadian, lokasi, 

organisasi dan gagasan atau buah fikiran.
35

 

Sedangkan dalam buku Basu Swatha, definisi produk adalah sebagai suatu 

sifat yang kompeks, baik dapat diraba termasuk bungkusan, warna, harga, presentase 

perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer yang diterima oleh 

pembeli untuk memuaskan kebutuhan dan keinginannya.
36

 

b) Price (Harga) 

Harga merupakan sejumlah uang (ditambah dengan beberapa barang jika 

mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang 

beserta pelayanannya.
37

 Didalam ekonomi teori, pengertian harga, nilai (Value), dan 

utility merupakan konsep yang saling berhubungan. Yang dimaksud dengan utility 

ialah atribut yang melekat pada suatu barang, yang memungkinkan barang tersebut 

dapat memenuhi kebutuhan (needs), keinginan (wants), dan memuaskan konsumen 

(satisfaction). Value adalah nilai suatu produk untuk ditukarkan dengan produk lain. 

Nilai dapat dilihat dalam situasi barter, akan tetapi sudah menggunakan uang sebagai 

ukuran yang disebut harga. Jadi harga (price) adalah nilai suatu barang yang 

dinyatakan dengan uang.
38

 

Prinsip-prinsip penetapan harga secara singkat, menurut Kotler (1996) yang 

ditulis dalam buku Buchari Alma prinsip-prinsip penetapan harga sebagai berikut: 

                                                        
34 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran di Indonesia, Terjemah Herujati Purwoko, (Jakarta: 

Salemba Empat, 2001), 560 
35 Hermawan Kertajaya, Marketing Syariah, (Jakarta: Bumi Aksara, 2005), 45 
36 Basu Swatha, Azas-azas Marketing, Edisi ke tiga, (Yogyakarta: Liberty, 2000), 94 
37 Swastha Basu dan Ibnu Sukotmojo, Pengantar Bisnis Modern Edisi Ke-3, (Yogyakarta, 

2014), 123 
38 Buchari Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa 

Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 2008), 306 
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1)     Mempertimbangkan sejumlah faktor dalam menetapkan harga yaitu pemilihan    

tujuan penetapan harga, menentukan tingkat permintaan, perkiraan biaya, 

menganalisa harga yang ditetapkan dan produk yang ditawarkan pesaing, 

pemilihan metode penetapan harga, serta menentukan harga akhir. 

2)      Tidak harus selalu berupaya mencari profit maksimum melalui penetapan harga 

maksimum, tetapi dapat pula dicapai dengan cara memaksimumkan 

penerimaan sekarang, memaksimumkan penguasaan pasar atau kemungkinan 

lainnya. 

3)     Para pemasar hendaknya memahami seberapa responsive permintaan terhadap 

perubahan harga. Berbagai jenis biaya harus dipertimbangkan dalam 

menetapkan harga, termasuk didalamnya adalah biaya langsung dan tidak 

langsung, biaya tetap dan biaya variabel, serta biaya-biaya yang lain. 

4)    Harga-harga para pesaing akan mempengaruhi tingkat permintaan jasa yang 

ditawarkan, sehingga harga pesaing harus turut dipertimbangkan dalam proses 

penetapan harga. 

5)      Berbagai cara atau variasi penetapan harga yang ada mencakup markup, sasaran 

perolehan, nilai yang dapat diterima, faktor psikologis, diskon harga, harga 

promosi, serta harga bauran produk.
39

 

c)    Place Distribution (Tempat Distribusi) 

Merupakan keputusan distribusi menyangkut kemudahan akses terhadap jasa 

bagi para pelanggan potensial. Keputusan ini meliputi keputusan lokasi fisik 

(misalnya keputusan mengenai dimana sebuah hotel atau restoran harus didirikan). 

Selain itu, keputusan mengenai penggunaan perantara untuk meningkatkan aksebilitas 

jasa bagi para pelanggan (misalnya, apakah akan menggunakan jasa agen perjalanan 

ataukah harus memasarkan sendiri paket liburan secara lansung kepada konsumen) 

dan keputusan non-lokasi yang diterapkan demi ketersediaan jasa.
40

 

                                                        
39 Ibid, 157-158 
40 Rambut Lupiyoadi, dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, (Jakarta: Salemba Empat, 

2009), 73-74 
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Ada beberapa faktor yang menjadi pertimbangan pemilihan tempat distribusi 

diantaranya : 

1)  Akses, misalnya lokasi yang mudah dijangkau saana transportasi umum 

2)  Visibilitas, misalnya lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan 

3)  Lalu lintas, ada dua hal yang perlu dipertimbangkan, yaitu banyaknya orang yang 

lalu-lalang dapat memberikan peluang besar terjadinya inpulse buying dan 

kepadatan, kemacetan lalu lintas dapat pula menjadi hambatan. 

4)  Lokasi parkir yang luas dan aman 

5)  Ekspansi, tersedia lokasi yang cukup perluasan usaha di kemudian hari 

6)  Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang ditawarkan 

7)  Persaingan, yaitu lokasi pesaing 

8)  Peraturan pemerintah
41

 

d)    Promotion (Promosi) 

Menurut Buchari Alma, promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. 

Yang merupakan aktivitas pemasaran adalah berusaha menyebarkan informasi, 

mempengaruhii/membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan 

produknya, agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang 

ditawarkan perusahaaan bersangkutan. Ada beberapa tujuan promosi. Pertama, 

Tujuan utama promosi adalah memberi informasi, menarik perhatian, dan selanjutnya 

memberi pengaruh meningkatnya penjualan. Tujuan promosi lain menurut Alma 

adalah memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan, dan menyakinkan calon 

konsumen. Kedua, Promosi bertujuan untuk memberikan informasi dan menyakinkan 

konsumen akan manfaat produk tersebut, promosi yang dapat dilakukan adalah 

adversiting atau periklanan (seperti iklan TV, radio, spot, dan billboard), promosi 

penjualan (seperti pameran dan invitasi) dan melakukan kegiatan hubungan 

masyarakat.  

 

                                                        
41 Buchari Alma dan Ratih Huriyati, Op. Cit, 160 
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e)    People (SDM) 

Merupakan bagi sebagian jasa, orang merupakan unsur vital dalam bauran 

pemasaran. Bila produksi dapat dipisahkan dengan konsumsi, sebagaimana dijumpai 

dalam kebanyakan kasus pemasaran barang manufakur, pihak manajemen biasanya 

dapat mengurangi pengaruh langsung sumber daya manusia terhadap output akhir 

yang diterima pelanggan.
42

  Oleh sebab itu, bagaimana sebuah mobil dibuat umunya 

bukanlah faktor penting bagi pembeli mobil tersebut.  

Konsumen tidak terlalu memusingkan apakah karyawan produksi berpakaian 

acak-acakan, berbahasa kasar di tempat kerja atau datang terlambat ke tempat 

kerjanya. Yang penting bagi pembeli adalah kualitas mobil yang dibelinya. Di lain 

pihak, dalam industri jasa, setiap orang merupakan part-time marketer yang tindakan 

dan perilakunya memiliki dampak langsung pada output yang diterima pelanggan.  

Oleh sebab itu, setiap organisasi jasa (terutama yang tingkat kontaknya 

dengan pelanggan tinggi) harus secara jelas menentukan apa yang diharapkan oleh 

setiap karyawan dalam interaksinya dengan pelanggan. Untuk mencapai standar yang 

ditetapkan, metode-metode rekrutmen, pelatihan, promosi dan penilaian kinerja 

karyawan tidak dapat dipandang semata-mata sebagai keputusan personalia, semua 

itu juga merupakan keputusan bauran pemasaran yang penting. 

f)    Process (Proses) 

Merupakan proses produksi yang menjadi faktor penting bagi konsumen high-

contact service, yang seringkali juga berperan sebagai co-producer jasa bersangkutan. 

Pelanggan restoran, misalnya, sangat terpengaruh oleh staf yang melayani mereka 

dan lamanya menunggu selama proses produksi. Proses dapat dibedakan dalam dua 

cara yaitu: 

1)   Kompleksitas, berhubungan dengan langkah-langkah dan tahap proses 

2)  Keragaman, berhubungan dengan adanya perubahan dalam lankah-langkah atau 

tahapan proses 

                                                        
42 Ibid, 82 
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Berbagai isu muncul sehubungan dengan batas antara produsen dan konsumen 

dalam hal alokasi fungsi-fungsi produksi. Misalnya, sebuah restoran bisa saja 

mengharuskan para pelanggannya untuk mengambil makanannya sendiri dari counter 

tertentu atau menaruh piring dan alat-alat makan yang sudah mereka pakai di tempat-

tempat khusus. Dalam bisnis jasa, manajemen pemasaran terkait erat dan sulit 

dibedakan dengan tegas.  

g)    Physical Evidence (Bukti Fisik) 

 Bukti fisik merupakan lingkungan fisik perusahaan tempat jasa diciptakan dan 

tempat penyedia jasa dan konsumen berinteraksi, ditambah unsur tangible apa saja 

yang akan digunakan untuk mengomunikasikan atau mendukung peranan jasa itu. 

Dalam bisnis jasa, pemasar perlu menyediakan petunjuk fisik untuk dimensi 

intangible dan image serta meningkatkan lingkup produk, bukti fisik dalam ini 

terbagi menjadi dua yaitu:
43

 

1)    Bukti Penting 

 Merefrentasikan keputusan kunci yang dibuat penyedia jasa tentang desain dan 

layout suatu bangunan, jenis pesawat yang digunakan sebuah perusahaan 

penerbangan dan sebagainya, hal ini dapat menambah lingkup produk yang 

signifikan. 

2)    Bukti Tambahan 

 Memiliki nilai independen yang kecil tetapi menambah keberwujudan pada nilai 

yang disediakan produk jasa. Contohnya adalah tiket pesawat yang menjadi tanda 

hak utuk memanfaatkan jasa di suatu waktu kemudian, supermarket memiliki 

harum roti yang baru di panggang dekat pintu masuk untuk menarik konsumen.  

5.     Haji 

 Haji adalah rukun (tiang agama) Islam yang kelima setelah syahadat, shalat, 

zakat dan puasa. Haji menurut bahasa yaitu bermaksud, berniat pergi, atau dapat 

                                                        
43 Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa (Jakarta: Salemba Empat, 

2006), 86 
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dikatakan menuju suatu tempat.
44

 Menunaikan ibadah haji adalah bentuk ritual 

tahunan yang dilaksanakan kaum muslim sedunia yang mampu (material, fisik, dan 

keilmuan) dengan berkunjung dan melaksanakan beberapa kegiata dibeberapa tempat 

di Arab Saudi pada suatu waktu yang dikenal sebagai musim haji (bulan Zulhijjah). 

 Menurut Fahrudin HS ibadah haji merupakan kegiatan berkunjung menziarahi 

ka’bah yang terletak di Masjidil Haram di Makkah, dengan niat menunaikan ibadah 

haji yaitu rukun Islam yang kelima yaitu memenuhi perintah Allah SWT.
45

 Ibadah 

haji dilaksanakan setiap tahunnya pada waktu yang sudah ditetapkan, yaitu tanggal 8 

Dzulhijjah, dengan melakukan berbagai kegiatan ibadah demi menjalankan perintah 

Allah dan mencari ridha-Nya.
46

 

 Adapun Syarat sah ibadah haji antara lain: 

a.  Agama Islam 

b.  Dewasa / baligh 

c.  Berakal sehat 

d.  Bukan budak (merdeka) 

e.  Mampu 

 Adapun rukun haji terbagi menjadi 6 diantaranya sebagai berikut: 

a.  Ikhram 

b.  Wukuf 

c.  Thawaf 

d.  Sya’i 

e.  Tahalul 

f.  Tertib 

 

 

                                                        
44 Direktur Jenderal Departemen Agama, “Bimbingan Manasik Haji”, (Jakarta: Depak, 2002), 

23  
45 A. Solihin As Suhali, Tuntunan Lengkap Haji dan Umrah, (Pamulang: Cahaya Ilmu, 2002), 

23 
46 Ruri Erlangga, “Menjadi Kaya dengan Berbisnis Travel Umrah”, (Jakarta: PT. Grasindo, 

2015), 14 
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6.    Umrah 

Umrah secara bahasa mempunyai arti ziarah (berkunjung), sedangkan 

menurut istilah adalah berkunjung ke Baitullah selain waktu haji untuk mengerjakan 

ibadah tertentu dan dengan cara yang tertentu pula. Haji mempunyai waktu khusus 

dan tidak diperbolehkan berpidah ke waktu lain. Sedangkan umrah tidak mempunyai 

waktu yang khusus, dan dapat dilakukan sepanjang tahun. 
47

 

Teknis pelaksanaannya pun berbeda, jika haji mempunyai ritual seperti 

wukuf, menginap dan melempar jumrah, maka dalam umrah ritual-ritual tersebut 

tidak ada. Para fuqaha’ sepakat bahwa haji ukumnya wajib sedangkan umrah, masih 

terjadi perbedaan pendapat, sebagian mengatakan wajib dan sebagian yang lain 

mengatakan sunah (Mustafa Al-Khin dan Mustafa Al-Bugha, Al Fiqh Al-Manhaji, 

1/370).  

Jika disumpulkan dalam berbagai argument para fuqaha’, umrah yang 

memiliki status hukum wajib adalah umrah dalam haji dan selain umrah dalam haji 

hukumnya hanya sunnah. 

Adapun rukun umrah terbagi menjadi 5 diantaranya sebagai berikut: 

1)  Niat Ihram 

2)  Tawaf (berkeliling) Ka’bah 

3)  Sa’i diantara Bukit Shafa dan Marwah 

4)  Bercukur atau bergunting/Tahallul 

5)  Menertibkan keempat rukun tersebut diatas.  

 Adapun Syarat sah ibadah haji antara lain: 

1)  Berihram dari miqat 

2)  Thawaf 

3)  Sa’i 

 

 

                                                        
47 Sholikin Muhammad, Keajaiban Haji dan Umrah (Jakarta: Erlangga, 2013), 3 
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7.    Jamaah 

Pengertian jamaah dalam kamus besar bahasa Indonesia Je-ma-ah adalah 

kumpulan atau rombongan orang beribadah.
48

 Sedangkan secara bahasa jamaah 

berasal dari kata bahasa Arab yang memiliki arti berkumpul. Misalnya jamaah pasar 

berarti perkumpulan orang yang ada di pasar. 

Jamaah menurut istilah dapat diartikan sebagai pelaksana ibadah secara 

bersama-sama yang dipimpin oleh seorang imam. Misalnya jamaah sholat, jamaah 

haji, dan jamaah umrah.
49

 Jamaah adalah sekumpulan orang yang melakukan 

kegiatan bersama-sama dan memiliki tujuan bersama. Contohnya jamaah umrah, 

jamaah umrah merupakan sekumpulan orang yang ingin menunaikan ibadah umrah 

ke tanah suci yang dipimpin oleh seorang ustadz untuk membimbing ibadah umrah 

selama di Mekkah dan Madinah. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                        
48   Lihat Kamus Besar Bahasa Indonesia, “pengertian jamaah”, kbbi.web.id, dalam 

http://kbbi.web.id/jemaah.html (diakses Pada Tanggal 19 Mei 2021). 
49 Wikipedia Foundation, “pengertian jamaah”, wikipedia.org. dalam 

https://id.m.wikipedia.org/wiki/jamaah (diakses Pada Tanggal 19 Mei 2021). 
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C. Kerangka Pikir 

 

 

Strategi Pemasaran : Bauran Marketing Mix 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

Metode penelitian adalah cara atau strategi menyeluruh untuk menemukan 

atau memperoleh data yang diperlukan.
50

 Adapun metode yang digunakan penulis 

dalam skripsi ini adalah sebagai berikut: 

A. Jenis Dan Pendekatan Penelitian 

Dalam riset ini, jenis penelitian yang dipakai adalah penelitian kualitatif.
51

 

Argumentasinya data yang dikumpulkan cenderung lebih banyak data kualitatif dari 

pada kuantitatif, karena data disajikan dalam bentuk kata verbal bukan dalam bentuk 

angka.
52

 

 Lexi J. Moleong berpendapat bahwa penelitian kualitatif adalah penelitian 

yang bertujuan untuk memahami fenomena tentang apa persepsi, motivasi, tindakan 

dan lain-lain, secara holistik dengan cara deskripsi dalam bentuk kata-kata dan 

bahasa, pada suatu konteks khusus yang alamiah dan dengan memanfaatkan berbagai 

metode alamiah.
53

 

 Penggunaan metode penelitian kualitatif bisa dengan beberapa metode, di 

antaranya: metode wawancara, observasi dan telaah dokumen.
54

 Sejalan dengan itu 

para peneliti kualitatif menerapkan aneka yang saling berkaitan, dengan selalu 

berharap untuk mendapatkan hasil yang lebih baik mengenai subjek kajian yang 

dihadapi.
55

 

Dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi 

pemasaran paket ibadah haji & umrah dalam meningkatkan calon jamaah haji

                                                        
50  Mohammad Nazir, Metode Penelitian (Jakarta: Erlangga, 1999), 23. 
51  Menurut Anselm Strauss dan Juliet Corbin penelitian Kualitatif adalah jenis penelitian yang 

temuan-temuannya tidak diperoleh melalui prosedur statistik maupun bentuk hitungan lainnya. 
52  Noeng Muhajir, Metodelogi Penelitian Kualitatif (Yogyakarta: Rake Sarasin, 1996), 29. 
53  Lexi J. Moleong , Metodelogi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 

2014), 6. 
54  Ibid, 9. 
55  Norman K. Denzin dan Yvonna S., “Pendahuluan: Memasuki Bidang Penelitian Kualitatif” 

dalam Norman K. Denzin dan ualitative Research, Penerj. Dariyatno dkk..., 2. 
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& umrah, hambatan dan cara mengatasi hambatan marketing dalam meningkatkan 

jumlah jamaah (konsumen)   

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

1. Lokasi Penelitian 

Lokasi Penelitian ini bertempat di PT. Bymalindo Hajar Aswad yang berada di 

Jl. HR. Soebrantas (Tabek Gadang) No.92 RT. 03, RW 0. Kel. Simpang Baru, 

Kec. Tampan, Pekanbaru - Riau (972,88 km) Kota Pekanbaru 2402. 

2. Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan mulai bulan Februari sampai bulan April 2021 di travel 

PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. Sedangkan objek penelitiannya adalah 

strategi pemasaran paket ibadah haji dan umrah dalam meningkatkan jumlah 

calon jamaah haji dan umrah di PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. 

C. Sumber Data 

Secara praktis, pengumpulan berbagai data dan sumber data dalam penelitian 

kualitatif ini yang dilakukan adalah dengan data primer dan data sekunder. Yang di 

maksud dengan data primer adalah data yang didapatkan dari lokasi penelitian yang 

berhubungan langsung dengan objek yang di teliti baik berupa wawancara, obervasi 

maupun dokumentasi. Sedangkan yang dimaksud dengan data skunder adalah data 

yang didapatkan dari literatur-literatur baik berupa buku, karya ilmiyah, majalah dan 

informasi lainnya yang tidak berhubungan langsung dengan objek penelitian data 

skunder ini sebagai pelengkap terhadap objek penelitian.
56

 

Sumber data adalah subjek dari mana data-data diperoleh.
57

 Berdasarkan 

pengertian tersebut sumber data yang dimaksud adalah dari mana peneliti akan 

mendapatkan serta menggali informasi berupa data-data yang diperlukan dalam 

penelitian ini. Dalam menggali sumber data primer, peneliti melalui telaah terhadap 

data atau dokumen yang didapatkan dari lokasi penelitian, media sosial, website, 

                                                        
56  Lexi J. Moleong, Metodelogi Penelitian Kualitatif., 135. 
57  Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian, Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: Rineka Cipta, 

2010), 172. 
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blog, observasi serta melalui wawancara kepada pemilik travel umrah PT. Bimalyndo 

Hajar Aswad  beserta staf atau karyawan travel tersebut. Sumber data terbagi menjadi 

2 (dua) bagian, yaitu sebagai berikut: 

1. Data Primer  

Adalah sumber data yang dikumpulkan dan diolah oleh peneliti secara langsung 

dari lapangan, melalui observasi, wawancara dan dokumentasi kepada pihak 

travel haji dan umrah PT. bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru tentang strategi 

pemasaran paket ibadah haji dan umrah dalam meningkatkan jumlah calon 

jamaah haji dan umrah di PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. 

2. Data Sekunder  

Adalah sumber data yang mengungkapkan landasan teori dalam pembahasan, 

seperti buku-buku, karya ilmiah, dan sumber-sumber lain yang relevan dengan 

pembahasan masalah yang menjadi objek dari peneliti. 

D. Informan Penilitian 

Berikut Informan penelitian, diantaranya adalah: 

1) Afriadi, S.Pd 

2) H. Muhammad Ali, S.Ag.,M.Pd.I 

3) Yandi Ramadhan 

4) Rendi Afriansyah 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk memperoleh data yang akurat dan relevan, peneliti menggunakan 

beberapa teknik pengumpulan data yang diantaranya adalah sebagai berikut: 

1. Observasi 

Observasi ialah pengamatan dan pencatatan yang sistematis terhadap 

gejala-gejala yang diteliti. Observasi dimaksudkan untuk mengamati terhadap 

peristiwa-peristiwa yang dilakukan dengan cara melihat, mendengarkan, 
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merasakan dan kemudian dicatat subjek penelitiannya.
58

 Dalam penelitian ini 

peneliti terjun langsung ke lokasi penelitian yaitu di travel umrah PT. Bimalyndo 

Hajar Aswad demi untuk mengetahui strategi yang digunakan dalam 

mendapatkan calon jamaah haji & umrah. 

2. Wawancara 

Wawancara adalah bentuk komunikasi langsung antara peneliti dengan 

responden.
59

 Wawancara disini dilakukan terhadap responden dan semua pihak 

yang terkait dengan masalah yang diteliti, untuk memperoleh keterangan atau 

informasi serta mengungkap fakta yang terjadi di lapangan dengan mengadakan 

tanya jawab secara langsung dengan beberapa pihak terkait yaitu dengan pihak 

travel PT. Bimalyndo Hajar Aswad, para staf dan yang terlibat dalam 

perusahaan, serta dengan salah satu jamaah umrah. 

Wawancara yang digunakan adalah wawancara yang terstruktur, yaitu 

wawancara yang dilakukan dengan terlebih dahulu pewawancara/peneliti 

mempersiapkan pedoman (guide) tertulis tentang apa yang akan ditanyakan 

kepada responden. Pedoman wawancara tersebut digunakan oleh peneliti sebagai 

alur yang harus diikuti, mulai dari awal sampai akhir wawancara yang sudah 

mencakupi tentang apa yang di teliti oleh peneliti.
60

 

Wawancara atau interview adalah sebuah percakapan langsung (face to 

face) antara peneliti dan informan, dalam proses memperoleh keterangan untuk 

tujuan penelitian dengan cara tanya jawab. Dalam hal ini peneliti mengajukan 

pertanyaan kepada informan, terkait dengan penelitian yang dilakukan. 

Sedangkan informan bertugas untuk menjawab pertanyaan yang diajukan oleh 

pewawancara/interview ini disebut dengan interview bebas terpimpin. 

                                                        
58 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif (Bandung: Alfabeta, 2005), 64-66 
59 Metodologi Penelitian (Jakarta: Grasindo, 2002), 119 
60  Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif (Jakarta: Prenada Media Group, 2011), 

136 
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Sebagaimana dilakukan oleh Sutrisno Hadi bahwa dalam interview bebas 

terpimpin ini penginsterview membawa kerangka pertanyaan diajukan dari irama 

(timing) sama sekali diserahkan dalam kebijakan interviewer.
61

 

3. Dokumentasi  

Dokumentasi adalah pengumpulan data dari berbagai dokumen atau arsip 

seperti buku, majalah, media massa dan lain-lain yang berhubungan dengan judul 

yang di teliti. Hal ini untuk melengkapi data-data yang diperlukan oleh peneliti.
62

 

Dokumentasi dalam penelitian ini adalah data sekunder yang disimpan 

dalam bentuk dokumen atau file (catatan konvensional maupun elektronik).
63

 

Metode dalam mencari data mengenai, hal-hal atau variabel berupa catatan, 

transkip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat, legger, agenda dan 

sebagainya.
64

 Untuk mempermudah dalam memahami data penelitian, sumber 

data dan teknik pengumpulan data, peneliti tabulasikan sebagai berikut: 

F. Validitas Data 

Validitas data merupakan derajat ketepatan antara data yang terjadi pada 

objek penelitian dengan data yang dilaporkan oleh peneliti.
65

 Validitas data 

digunakan untuk mengukur sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu data. Dalam 

mencari validitas data ini penulis mengumpulkan data dengan cara melakukan 

wawancara, interview terhadap staff yang ada di kantor PT. Bimalyndo Hajar Aswad, 

dan tidak hanya dengan staff saja, penulis juga mewawancarai mutawwif dan tour 

leader yang sudah pernah menjadi petugas di PT. Bimalyndo Hajar Aswad 

Pekanbaru. Salah satu cara dalam uji keabsahan penelitian dengan melakukan 

triangulasi data. Triangulasi dapat memanfaatkan peneliti, sumber data, metode dan 
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teori.
66

 Penulis menggunakan uji validitas data dengan menggunakan model uji 

kreadilitas yang lebih menekankan pada model triangulasi seperti: 

1. Perpanjangan pengamatan 

Dengan melakukan perpanjangan dapat meningkatkan kepercayaan atau 

krediabilitas data, karena dengan perpanjangan berarti peneliti kembali 

kelapangan, melakukan pengamatan, wawancara lagi dengan sumber data yang 

pernah ditemui maupun yang baru. Dengan adanya perpanjangan pengamatan ini 

membuat peneliti dan narasumber semakin dekat saling terbuka serta saling 

mempercayai sehingga tidak ada informasi yang disembunyikan lagi. 

2. Meningkatkan ketekunan dalam penelitian 

Meningkatkan ketekunan berarti melakukan pengamatan secara lebih 

cermat dan teliti. Dengan begitu kepastian data dan urutan peristiwa akan data 

direkam secara pasti dan sistematis. 

3. Triangulasi 

Triangulasi dalam pengujian krediabilitas ini diartikan sebagai pengecekan 

data dari sumber dengan cara, dan berbagai waktu. Triangulasi ini dilakukan 

untuk pengecekan apakah informasi yang didapat wawancara sama dengan 

metode observasi atau apakah hasil observasi sesuai dengan informasi yang 

diberikan ketika diwawancarai. 

G. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis catatan 

temuan penelitian melalui pengamatan dan wawancara dan lainnya untuk 

meningkatkan pemahaman peneliti tentang fokus yang dikaji dan menjadikannya 

sebagai temuan untuk orang lain, mengedit, mengklarifikasikan, mereduksi dan 

menyajikannya.
67

. 

                                                        
66 Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif, Komunikasi, Ekonomi, Kebijakan Public dan Ilmu 

Sosial Lainnya (Jakarta: Kencana, 2000), 256 
67  Tohirin, Metode Penelitian Kualitatif Dalam Pendidikan dan Bimbingan Konseling, (Jakarta: 

Rajawali Pers, 2013), 141 



 

 

 

   32 

Menganalisis data merupakan suatu langkah yang sangat kritis dalam 

penelitian.
68

 Sesuai dengan tujuan dan metode penelitian maka penulis melakukan 

penelitian ini dengan menggunakan teknik analisis deskriptif kualitatif yaitu 

menggambarkan data yang berbentuk informasi baik lisan maupun tulisan yang 

berbentuk teks kemudian data-data tersebut dianalisis untuk memperoleh sebuah 

kesimpulan. Secara umum Miles dan Huberman menyebutkan bahwa dalam analisis 

terdiri dari tiga alur kegiatan yang terjadi secara bersamaan. 

1) Data Reduction (Reduksi Data) 

Sebagai proses pemilihan, pemusatan perhatian pada penyederhanaan,      

pengabstrakan, dan transformasi data yang ada (mentah) yang muncul dari 

catatan-catatan tertulis di lapangan. 

2) Data Display (Penyajian Data) 

Miles dan Huberman membatasi suatu “penyajian” sebagai sekumpulan 

informasi tersusun yang memberi kemungkinan adanya ditemukan dalam 

kehidupan sehari-hari mulai dari data yang memahami apa yang sedang terjadi 

dilapangan 

3) Verification (Kesimpulan) 

Kegiatan analisis ketiga yang penting adalah menarik kesimpulan dan 

verifikasi. Dari beberapa data yang didapatkan dapat diambil kesimpulan yang 

utuh, baik mulai dari penjelasan, konfigurasi-konfigurasi yang terjadi sebab 

akibat dan proposisi.
69
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BAB IV 

GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

 

A. Sejarah Berdirinya Pt. Bimalyndo Hajar Aswad 

PT. Bimalyndo Hajar Aswad didirikan lebih kurang 10 tahun yang lalu 

awalnya berada dikota JL. Adinegoro No. 15, Rt-Rw, 002-005, Kel. Lubuk Buaya, 

Kec. Koto Tangah, Kota Padang, Sumatera Barat. Kemudian PT. Bimalyndo Hajar 

Aswad mendapatkan izin sebagai penyelenggara Perjalanan Ibadah Umrah, melalui 

keputusan Menteri Agama tahun 2016. Seiring berjalannya waktu PT. Bimalyndo 

Hajar Aswad mulai beroperasi di Pekanbaru pada bulan Oktober pada tahun 2018 

yang beralamat di JL. HR. Subrantas No. 92 Rt.001 Rw. 011 Kel. Tobek Godang 

Kec. Tampan, Pekanbaru. 

PT. Bimalyndo Hajar Aswad bergerak dalam penyelenggaraan ibadah umrah 

dan haji khusus, yang dimaksud khusus ini yaitu berupa plus pelayanan dalam hal 

perlengkapan haji, penginapan, transportasi dan konsumsi. Para jamaah umrah 

menginap dihotel berbintang 4 dan 5, transportasi plus AC yang selalu siap 

menghantar jamaah, baik waktu pemberangkatan maupun ditanah suci, yang 

bekerjasama dengan pihak maskapai dan serta muthawwif dan tour leader yang setia 

membimbing jamaah ketempat – tempat bersejarah yang ada. Untuk kenyamanan dan 

kemudahan para jamaah PT. Bimalyndo Hajar Aswad memberikan pelayanan 

tambahan “Airport Handling”. Dimana tugas dari petugas kami adalah membantu 

jamaah pada saat keberangkatan di Bandara, dengan membantu jamaah Check in dan 

memasukkan bagasi di Counter perusahaan penerbangan sampai mendapatkan 

bording pass, danyang paling akhir dan tidak kalah pentingnya adalah kami akan 

menjemput para jamaah yang kembali setelah selesai melakukan perjalanan 

ibadahnya.
70

                                                        
70 Afriadi hasil wawancara 04 Februari 2021 



 

 

 

   34 

B. Profil PT. Bimalyndo Hajar Aswad 

PT. Bimalyndo Hajar Aswad merupakan Jasa Tour & Travel Penyelenggara 

Perjalanan Ibadah Haji Plus dan Umrah yang berlokasi di JL. HR. Soebrantas No. 92 

RT.01 RW. 011 Kel. Tobek Godang Kec. Tampan, Pekanbaru, Riau. 

1) Pemilik Perusahaan Bapak Afriadi, S.Pd sekaligus Direktur 

2) Berdiri pada tahun 2011 

3) Izin PPIU Kemenag RI nomor 76 Tahun 2019 

4) Jadwal keberangkatan 3 kali perbulan. (Awal, Pertengahan, Akhir) 

5) Jumlah jamaah umrah yang telah diberangkatkan ± 1.000 jamaah/musim 

6) Keberangkatan langsung tanpa transit bermalam 

Pelayanan yang terbaik dan kenyamanan dalam beribadah merupakan 

komitmen kami dalam melayani setiap para jamaah. Oleh sebab itu PT. Bimalyndo 

Hajar Aswad berupaya untuk senantiasa memberikan pelayanan yang terbaik bagi 

setiap para jamaah. Semoga Allah SWT senantiasa meridhoi kita semua.
71

 

C. Visi, Misi dan Tujuan PT. Bimalyndo Hajar Aswad 

1. Visi 

Mendakwahkan umat Nabi Muhammad sampai ke Baitullah dengan 

menjaga amanah. Memperbanyak kerjasama dengan lembaga – lembaga islam 

dalam perjalanan ke Baitullah. 

2. Misi 

1) Meningkatkan pelayanan standar pemerintah 

2) Memberikan dan memudahkan setiap kebutuhan jamaah 

3) Memfasilitasi keberangkatan jamaah  

4) Memberikan ibadah yang berkualitas bagi para jamaah setelah kembali  dari 

tanah suci 

5) Memperkuat iman dan taqwa bagi umat
72
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D. Struktur PT. Bimalyndo Hajar Aswad 

Struktur Organisasi PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru berdasarkan 

Surat Keputusan dari Kementerian Agama No. 76 Tahun 2019, diantaranya sebagai 

berikut : 

1. Direktur : Afriadi, S.Pd 

2. Komisaris : H. Edi Azhar, S.Ag., M.Pd.I 

3. Direkur Pemasaran : H. Muhammad Ali, S.Ag., M.Pd.I 

4. Direktur Keuangan : Marina, A.Md 

5. IT : Adi Saputra, S.Ikom 

6. Staf Operasional : Yandi Ramadhan, Masyithah 

7. Staf Umum : Rendi Afriansyah 

8. Front Liner : Delvi Sri Lestari, A.Md
73
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Gambar 4.1 Struktur Organisasi PT. Bimalyndo Hajar Aswad
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E. Perizinan PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru merupakan Penyelenggara Resmi 

Perjalanan Ibadah Umrah berdasarkan Keputusan Kementerian Agama No. 76 Tahun 

2019. Dan PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru sudah memiliki 5 P : 

1. Sudah pasti Travelnya berizin 

2. Sudah pasti jadwal keberangkatannya 

3. Sudah pasti terbangnya 

4. Sudah pasti hotelnya, dan 

5. Sudah pasti Visanya
75

 

F. Manajemen Layanan PT. Bimalyndo Hajar aswad Pekanbaru 

PT. Bimalyndo Hajar Aswad memberikan pelayanan totalitas dan berusaha 

selalu menjadi fasilitator terbaik dalam mengantarkan calon jamaah yang ingin 

melaksanakanhaji dan umrah. Adapun keunggulan layanan PT. Bimalyndo Hajar 

Aswad adalah yang dikenal dengan 3P yaitu Pendampingan, Pembimbingan dan 

Pelayanan. PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru memberikan bimbingan 

Manasikh Umrah disetiap akhir pekan, dengan maksud semua calon jamaah benar-

benar paham setiap rangkaian ibadah haji maupun Umrah ketika berada di Tanah 

Suci. Dimulai dari rangkaian Ibadah, Doa-doa yang dibaca oleh para jamaah ketika 

sudah sampai ditanah suci dan rangkaian kegiatan lainnya seperti Shalat Taubat, 

Shalat Hajat. 

Adapun rangkaian kegiatan pelayanan lainnya yang diberikan adalah 

pemberian bekal ibadah oleh Ustadz-Ustadz yang memang benar-benar mengetahui 

tentang Rangkaian Ibadah Haji maupun Umrah. Dengan maksud Jamaah Haji 

maupun Umrah benar-benar memahami hal yang harus dilakukan disana dan situasi 

keadaan disana seperti apa. 

Adapun Keunggulan Umrah bersama PT. Bimalyndo Hajar Aswad 

Pekanbaru, adalah : 
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1. Full Ibadah 

2. Hotel * 5 dan * 4 

3. 2 Kali Jumat ( 1x Dimadinah dan 1x Dimakkah) 

4. Masakan Menu Nusantara 

5. 1 group dibimbing (2 petugas Profesional) 

6. Berangkat & tiba dihari yang sama 

7. Bagasi di Handle oleh tim 

8. Kajian muhasabah & Tahajjud dimakkah dan dimadinah 

9. Manasik rutin sebelum berangkat
76

 

G. Program Kerja PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru berharap jamaah berangkat dengan 

nyaman, berangkat dengan kita PT. Bimalyndo Hajar Aswad, sistem pembayaran bisa 

ces bisa juga Dengan Pembiayaan yaitu Bayar Rp. Jt langsung berangkat setelah 

pulang baru di cicil bisa hubungi langsung Direktur Pemasaran H. Muhammad Ali, 

S.Ag.,M.Pd.I Hp/Wa 082391208378 dan Perwakilan Bung Sarwan Kelana 

082261691588 Insya Allah sangat nyaman. 

1. Jam Kerja Operasional PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

a) Senin-Sabtu : 08.00-17.00 Wib 

b) Minggu : ( Tergantung Jamaah yang berada diluar Kota ) 

2. Program Kerja PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

a) Shalat Dhuha ( diwajibkan semua karyawan ) 

b) Membaca Al-Quran ( diwajibkan semua karyawan ) 

c) Tahsin Al-Quran ( seperti memperbaiki bacaan Al-Fatihah ) 

d) Setiap hari kamis diadakan belajar tahsin dan Tajwid 
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3. Program umrah dan harga paket umrah 

Dalam rangka memberikan layanan yang terbaik bagi para jamaah, PT. 

Bimalyndo Hajar Aswad memiliki beberapa program layanan Ibadah Umrah 

sebagai berikut :
77

 

4. Umrah Ceria 

Umrah Ceria adalah program paket Ibadah Umrah selama 1 hari (PP) 

Harga    : Rp. 26.500.000 

Pesawat    : Saudi Airline, Air Asia, Lion Air 

Hotel : Mirage Al Salam (Madinah)/*4 (jarak ± 150 meter) dan 

Olayan Ajyad (Makkah)/*4 (jarak ± 150 meter) 

5. Umrah Platinum  

Umrah Platinum adalah program paket Ibadah Umrah selama 12 hari (PP). 

Harga   : Rp. 26.500.000,- 

Pesawat  : Saudi Airline, Air Asia, Lion Air 

Hotel : Mirage Al Salam (Madinah)/*4 (jarak ± 150 meter ) dan 

Hilton (Makkah)/*5 plus (Turun langsung pelataran  masjidil 

haram
78

 

6. Umrah VIP 

Umrah VIP adalah program paket Ibadah Umrah selama 11 hari   (PP) 

Harga  : Rp. 27.000.000 

Pesawat : Saudi Airline, Malaysia Airlines 

Hotel  : Durrat Al Andalus (Madinah)/*4 (jarak ± 100meter) dan Movenpick 

(Makkah)/*5 (Turun langsung pelataran masjidil haram) 

7. Paket Haji Plus 

Paket Ibadah Haji Plus selama 28 hari (PP) 

Harga : Rp. 210.000.000,- (Menunggu 1 Tahun untuk   keberangkatan) 

Pesawat : Saudi Airline, Malaysia Airlines 
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Hotel : Durrat Al Andalus (Madinah)/*4 (jarak ± 100meter) dan Movenpick 

dan Hilton (Makkah)/*5 (Turun      hotel langsung pelataran masjidil 

haram) 

8. Harga Tidak Termasuk 

1)  Paspor 

2)  Suntik Vaksin Meningitis 

3)  Asuransi 

4)  Surat Mahrom (bila wanita dibawah usia 45 tahun) = Rp. 500.000,- 

5)  Kelebihan berat bagasi menurut ketentuan penerbangan 

6)  Keperluan pribadi (laundry, telp dan lain-lain) 

7) Tiket Domestik dan akomodasi hotel untuk jamaah dari Daerah 

8)  Kursi roda dan pemandu khusus
79

 

9. Persyaratan Jamaah Umrah 

1) Mengisi formulir pendaftaran 

2) Pembayaran DP Minimal Rp. 5.000.000,- 

3) Paspor dengan nama tiga suku kata, contoh Ahmad Ibnu Abdillah 

4) Foto copy KTP, KK, Buku Nikah, Akte lahir (bagi anak-anak) 

5) Kartu kuning suntik vaksin meningitis 

6) Pas foto 2 lembar ukuran 4x6 

7) Penyerahan dokumen (Passport dan Kartu kuning) paling   lambat 40 hari 

sebelum keberangkatan 

8) Melakukan pelunasan biaya umrah paling lambat 40 hari sebelum 

keberangkatan
80

 

10 Persyaratan Jamaah Haji Plus 

1) Foto Copy KTP & KK masing-masing 5 Lembar 

2) Foto Copy Passport 3 Lembar dan menyerahkan paspor asli 

3) Foto Copy Buku Nikah/Akta Kelahiran/Ijazah 3 Lembar 

                                                        
79 Brosur, PT. Bimalyndo Hajar Aswad 
80 Brosur, PT. Bimalyndo Hajar Aswad 



 

 

 

   41 

4) Foto berwarna dengan Background putih wajah close up 80% berjilbab selain 

putih untuk wanita 

a) Ukuran 4 x 6 = 10 Lembar 

b) Ukuran 3 x 4 = 10 Lembar 

5) Setoran awal DP HAJI PLUS + Nomor Porsi Rp. 50.000.000 kemudian 

pelunasan sesuai harga yang berlaku harus disetorkan selambat-lambatnya 6 

bulan sebelum keberangkatan 

6) Usia minimal 18 tahun 

7) Mengikuti Peraturan Departemen Agama 

8) Ketentuan Pembatalan Keberangkatan 

a) Di potong Rp. 2.500.000 setelah mendaftar 

b) Di potong 25% dari harga paket sebelum berangkat 

c) Di potong dari 50% dari harga paket 3 pekan sebelum berangkat 

d) Di potong75% dari harga paket 2 pekan sebelum berangkat 

e) Di potong 90% dari harga paket sepekan sebelum berangkat 

f) Di potong 100% pada 2 hari jelang keberangkatan 

11. Rekening Resmi Perusahaan 

a. BNI Syariah (8650 40 5204) atas nama PT. BIMALYNDO  HAJAR ASWAD 

b. BRI (0170 01 003324 30 1) atas nama PT. BIMALYNDO HAJAR ASWAD
81

 

H. Sumber Daya Manusia PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

Dalam pengekrutan karyawan PT. Bimalyndo Hajar Aswad, calon karyawan 

haruslah melewati berbagai rangkaian syarat yang sudah ditentukan. Kemudian akan 

dilakukan tes wawancara, yang dalam tes ini bisa langsung dari direktur atau ditrektur 

pemasarannya yang melakukan tes wawancara. Untuk menciptakan perusahaan yang 

baik untuk para Calon jamaah dalam memberikan kenyamanan bersama PT. 

Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru, tentunya ingin memiliki karyawan yang 

mempunyai kemampuan dan skill yang ahli dibidangnya. Kemudian calon karyawan 
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yang sudah melakukan rangkaian tes tadi akan dinyatakan lulus, dan akan melakukan 

training selama 3 bulan umumnya disemua perusahaan seperti ini. Namun berbeda 

dengan PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru, jika karyawan sudah berjalan 

melakukan training selama 2-3 minggu atau bahkan sebulan, dan karyawan tersebut 

sudah benar-benar bekerja dengan baik dan bertanggungjawab atas pekerjaan yang 

diberi, maka training tersebut dianggap tidak ada lagi. Dan karyawan tersebut sudah 

diakui sebagai karyawan di PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. 

I. Pencapaian PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

Pada tahun 2020 target Pencapaian PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

dengan jumlah 1000 jamaah. Dari awal tahun dari awal 2019 sampai dengan saat 

sekarang ini jumlah jamaah yang sudah berangkat dengan PT. Bimalyndo Hajar 

Aswad Pekanbaru sudah berjumlah 1005. Jamaah telah berangkat oleh PT. 

Bimalyndo Hajar Aswad ini melebihi target awal. Jumlah jamaah ini belum termasuk 

jamaah yang tertunda keberangkatannya dikarenakan COVID-19, tetapi pada akhir 

tahun 2020 tepatnya pada akhir Oktober jamaah PT. Bimalyndo Hajar Aswad 

Pekanbaru diizinkan memberangkatkan calon jamaah umrah untuk melaksanakan 

umrah ke Baitullah.
82
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BAB VI 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan analisis dari hasil penelitian ini maka penulis menyimpulkan 

sebagai berikut: 

PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru sebagai biro perjalanan haji dan 

umrah yang telah menerapkan strategi pemasaran yang mapan dan profesional mulai 

dari pemilihan karyawan, pengarahan seluruh karyawan sebagai marketer, 

perencanaan produk, penetapan harga dan penetapan cara-cara promosi terhadap 

jamaah. Dengan memperhatikan kebutuhan serta keinginan dari pihak perusahan 

dalam membimbing jamaah dalam beribadah haji dan umrah. Pemasaran yang 

dipadukan dengan strategi pemasaran yang berorientasi kepada kepuasan jamaah. 

Adapun strategi yang digunakan oleh PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

merupakan penerapan dari 7 elemen bauran pemasaran dimana setiap elemen tersebut 

berperan penting dalam proses pemasaran. Adapun 7 elemen bauran pemasaran 

tersebut diantaranya produk, harga, promosi, tempat distribusi, proses, bukti fisik, dan 

sdm. Dan juga menggunakan strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix), strategi ini 

merupakan bagian dari strategi pemasaran yang mengikuti teori dan berfungsi sebagai 

pedoman dalam menggunakan unsur-unsur pemasaran yang dapat dikendalikan oleh 

pimpinan perusahaan, untuk mencapai tujuan perusahaan dalam bidang pemasaran 

yang ada di PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. 
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B.  Saran  

Dari hasil penelitian strategi pemasaran paket ibadah haji dan umrah dalam 

meningkatkan jumlah calon jamaah haji dan umrah di PT. Bimalyndo Hajar Aswad 

Pekanbaru ada beberapa saran yang kiranya dapat memberi manfaat dan masukan 

bagi PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru. 

1. PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru yang sudah berkembang dalam 

penjualan produknya dengan berbagai macam strategi dan variasi yang sesuai 

dengan kebutuhan calon jamaahnya untuk tetap menjaga dan meningkatkan mutu 

dan pelayanan agar calon jamaah terus membeli dan bergabung bersama PT. 

Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru.  

2. Perlunya merekrut tenaga kerja yang berkualitas dan berkompeten, sehingga bisa 

meningkatkan jumlah jamaah lebih banyak dan terus meningkat dari tahun 

ketahun. Karena dengan hal tersebut dapat memperhatikan dan mengoptimalkan 

strategi pemasaran. 

3. Untuk seluruh karyawan PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru, agar tetap 

selalu menjaga solidaritas dan konsistensi sehingga kerja sama tim mencapai 

target yang maksimal dan sesuai yang diharapkan. 
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LAMPIRAN 1 

               DAFTAR PEDOMAN PERTANYAAN WAWANCARA 

 

1. Bagaimana strategi yang dilakukan oleh PT. Bimalyndo Hajar Aswad dalam 

penawaran paket ibadah haji dan umrah ke masyarakat? 

2. Siapa saja orang yang terlibat dalam memasarkan paket ibadah haji dan 

umrah? 

3. Apakah calon jamaah merasa puas dengan paket-paket yang sudah 

ditawarkan? 

4. Bagaimana proses strategi pembuatan harga di PT. Bimalyndo Hajar Aswad 

Pekanbaru? 

5. Bagaimana strategi penetapan harga PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru? 

6. Berapa kisaran laba Di PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru? 

7. Apa faktor-faktor yang mempengaruhi penetapan harga di PT. Bimalyndo 

Hajar Aswad? 

8. Bagaimana perhitungan dalam menyusun harga jual haji dan umrah? 

9. Bagaimana strategi PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru melakukan 

pemasaran langsung? 

10. Iklan seperti apa yang digunakan PT. Bimalyndo Hajar Aswad agar dikenal 

khalayak ramai? 

11. Bagaimana bentuk promosi penjualan yang dilakukan PT. Bimalyndo Hajar 

Aswad? 

12. Siapakah target dan sasarannya? 

13. Media apa yang digunakan dalam penjualan personal? 

14. Bagaimana PT. Bimalyndo Hajar Aswad memanfaatakan sektor jasa dalam  

proses distribusinya? 

15. Apakah PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru menyisir tokoh agama 

dipelosok desa dan membuat relasi yang baik dengan tokoh-tokoh agama 

tersebut? 



 

 

 

   

16. Apakah cabang-cabang yang lain sudah memiliki perwakilan? 

17. Apakah kinerja karyawan di PT. Bimalyndo Hajar Aswad sudah baik? 

18. Apakah sejauh ini hanya karyawan saja yang mempromosikan penjualan? 

19. Bagaimana strategi pelayanan di PT. Bimalyndo Hajar Aswad Pekanbaru 

terhadap calon jamaah yang datang dikantor? 

20. Apakah selama ini ada jamaah yang mengeluh berangkat haji dan umrah 

bersama PT. Bimalyndo Hajar Aswad? 

21. Apakah calon jamaah haji dan umrah kewalahan saat mengisi 

formulir/mengurus berkas-berkas untuk keberangkatan? 

22. Seperti apa pemberian bukti fisik kepada calon jamaah? 

23. Siapakah sosok figur kiai/ustadz yang mengisi bimbingan manasik setiap 

sabtu? 
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