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ABSTRAK

Nama > Ninil Mardianti
Prodi : Manajemen Dakwah
Judul : Strategi Sosialisasi Produk Umroh pada Masa Pandemi

Covid 19 di PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru

Penelitian ini berawal dari kondisi pandemi Covid 19 yang mengakibatkan
semua akses ditutup sehingga usaha biro perjalanan umroh mengalami kesulitan
dalam merekrut jamaah dan terhalang dalam proses mensosialisasikan produk
umroh kepada masyarakat termasuk PT. Pandi kencana Murni. Oleh karena itu
penulis tertarik melakukan penelitian di PT. Pandi Kencana Murni yang masih
buka pada masa pandemi. Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui bagaimana
strategi sosialisasi produk umroh pada masa pandemi Covid 19 di PT. Pandi
Kencana Murni Pekanbaru. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif
kualitatif. Data penelitian diperoleh dengan menggunakan metode pengumpulan
data, observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa strategi PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru dalam mensosialisasikan
produk umroh dilakukan dengan menggunakan konsep strategi marketing mix.
Pertama, Sosialisasi produk umroh melalui Android yaitu berupa media sosial dan
internet dengan membagikan pesan singkat. Kedua, Narasi berupa kerinduan ke
tanah suci dan video singkat mengenai produk umroh. Selain itu, PT. Pandi
Kencana Murni Pekanbaru juga memiliki strategi khusus pada masa pandemi
yaitu program umroh tabungan.

Kata Kunci: Strategi, Sosialisasi, Produk Umroh, Pandemi Covid 19



ABSTRACT

Title: Strategy for Disseminating Umrah Products during the Covid 19
Pandemic at PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru

This research was driven by the Covid 19 pandemic, which resulted in all access
being closed so that the Umrah travel agency business had difficulty recruiting
pilgrims and was hindered in disseminating Umrah products to the public,
including PT. Pandi Kencana Murni. Therefore, the authors are interested in
conducting research at PT. Pandi Kencana Murni, which is still open during the
pandemic. The study aims to find out how the strategy for socializing Umrah
products during the Covid 19 pandemic at PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru.
This study used the descriptive qualitative method. The research data were
obtained using data collection, observation, interviews, and documentation. The
results showed that the strategy of PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru, in
disseminating Umrah products using the concept of a marketing mix strategy.
First the socialization of Umrah products through Android in the form of social
media and the internet by sharing short messages. Second, a narrative in the form
of longing for the holy land and a short video about Umrah products. In addition,
PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru also has a particular strategy during the
pandemic, namely the savings umrah program.

Keywords: Strategy, Socialization, Umrah Products, Covid 19 Pandemic
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Salah satu ibadah yang dilaksanakan oleh umat islam yang pahalanya
besar, adalah ibadah umroh. Umroh bagi umat islam merupakan respon
terhadap panggilan Allah swt. Umroh bisa dilaksanakan setiap saat dan setiap
waktu, karena pada saat itu umat islam datang dan berziarah ke ka’bah untuk
melaksanakan ibadah dan mendekatkan diri kepada allah swt.

Umroh berasal dari kata i’tmar yang berarti ziarah, yakni menziarahi
ka’bah dan bertawaf disekelilingnya, kemudian melakukan sa’i antara bukit
shafa dan marwah serta mencukur (memotong) rambut tanpa wukuf di arafah.
Umrah menurut bahasa berarti ziarah atau berkunjung. Sedangkan menurut
istilah syara’ berarti berziarah atau berkunjung ke Ka’bah Makkah Al-
mukaramah untuk beribadah kepada Allah dengan melakukan ihram, thawaf,
sa’i, dan tahalul.!

Umroh dapat dilaksanakan kapan saja, kecuali ada beberapa waktu yang
dimakruhkan melaksanakan umroh bagi jamaah haji, yaitu pada saat jamaah
haji wukuf di padang arafah pada hari arafah, hari nahar (10 dzulhijjah dan hari
hari tasriq).?

Saat ini biro perjalanan umroh bersaing dalam mensosialisasikan produk
umroh, berbagai strategi dilakukan untuk memperkenalkan produk umroh yang
ada pada biro perjalanan umroh. Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk
maju dan berkembang, tujuan tersebut dapat dicapai melalui usaha
mempertahankan dan meningkatkan kualitas perusahaan. Tujuan ini dapat
dicapai apabila perusahaan melakukan strategi yang benar untuk menggunakan
kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga posisi atau

kedudukan perusahaan di pasar dapat dipertahankan dan ditingkatkan.

'Ahmad Kartono dan Sarmidi Husna, Ibadah Haji Perempuan Menurut Ulama Figih
(Jakarta: Kharisma Putra Utama, 2013), 15-60
“Muhammad Bagir Al-Habsi, Figih Praktis, (Bandung: Mizan, 1999), 377



Pemilihan strategi dalam mensosialisasikan produk umroh dapat
mempertahankan kedudukan perusahaan di masyarakat. Strategi merupakan
pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan gagasan, perencanaan,
dan eksekusi, sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu.

Sosialisasi merupakan konsep yang mengenalkan bahwa identitas sosial,
peran dan riwayat seseorang dibentuk dalam proses transmisi budaya yang
berkesinambungan. Mensosialisasikan ~ produk ~ umroh  merupakan
tanggungjawab bersama perusahaan. Kegiatan sosialisasi produk umroh untuk
memperkenalkan kepada masyarakat beberapa jenis produk umroh yang bisa
dipilih oleh masyarakat.

Keberhasilan perusahaan dalam mensosialisasikan produk umroh
tergantung pada strategi yang digunakan. Strategi adalah keseluruhan upaya,
dalam rangka mencapai sasaran dan mengarah kepada berkembangnya rencana
marketing yang terinci.® Strategi merupakan serangkaian perencanaan besar
yang menggambarkan bagaimana perusahaan harus beroperasi untuk mencapai
tujuannya.

Perusahaan yang bergerak di bidang umroh disebut biro perjalanan
umroh. Biro perjalanan umroh merupakan perantara masyarakat untuk
melaksanakan ibadah umroh. Persoalan yang mendasar dalam biro perjalanan
umroh adalah perekrutan jamaah karena persaingan antar biro perjalanan
umroh. Selain itu persoalan yang dihadapi adalah dengan adanya virus covid
19 yang melanda dunia, oleh karena itu diperlukan sosialisasi kepada
masyarakat agar mereka tetap mau mendaftarkan diri untuk beribadah umroh
walaupun dimasa pandemi, agar bisa booking seat terlebih dahulu.

Biro perjalanan umroh mengalami kendala dalam merekrut jamaah
karena kondisi covid 19 yang mengharuskan untuk mematuhi peraturan yang
dikeluarkan pemerintah seperti ditutupnya akses untuk melakukan perjalanan,
baik domestik maupun mancanegara, Sehingga masyarakat enggan untuk
mendaftar sebagai calon jamaah umroh. Kendala seperti ini membuat biro

perjalanan umroh membuat strategi dalam merekrut jamaah dengan

*Philip Kotler, Marketing Management (Jakarta: Pren Hallindo, 1997), 8



mensosialisasikan kepada masyarakat mengenai produk umroh meskipun pada
masa pandemi Covid 19.

Virus Covid 19 adalah penyakit menular yang disebabkan oleh Virus
Corona. Munculnya virus Covid 19 menjadi masalah global dunia termasuk
negara Indonesia.® Adanya wabah virus Covid 19 ini memberikan dampak
negatif terhadap bidang pariwisata khususnya biro perjalanan umroh. Adanya
kebijakan penerapan Social Distancing dan Pembatasan Sosial Berskala Besar
(PSBB) tersebut, mengakibatkan masyarakat melakukan aktifitas di dalam
rumah selama pandemi Covid 19. Biro perjalanan umroh terancam mengalami
kerugian hingga kebangkrutan, hal ini disebabkan karena adanya kebijakan
larangan kunjungan sementara oleh pihak pemerintah Arab Saudi.

PT. Pandi Kencana Murni merupakan salah satu biro perjalanan umroh
yang masih bertahan di masa pandemi, maka Penulis tertarik meneliti tentang
strategi sosialisasi produk umroh pada masa pandemi covid 19 di PT. Pandi
Kencana Murni Pekanbaru. Mensosialisasikan produk umroh di masyarakat
pada masa pandemi covid 19 merupakan tantangan yang besar bagi suatu biro
perjalanan umroh, karena pada masa pandemi ini semua akses ditutup sehingga
usaha biro perjalanan umroh mengalami kesulitan dalam merekrut jamaah.
Oleh karena itu perlunya sosialisasi kepada masyarakat agar mereka mau
mendaftarkan dirinya walaupun belum ada keberangkatan, dan meyakini
mereka bahwa keberangkatan jamaah akan tetap ada tetapi mereka harus
booking seat terlebih dahulu agar tidak terlalu lama menunggu. Hal tersebut
yang melatarbelakangi penulis sehingga memilih judul “STRATEGI
SOSIALISASI PRODUK UMROH PADA MASA PANDEMI COVID 19
DI PT. PANDI KENCANA MURNI PEKANBARU”

“Alfiyah, Lailatussani, and Wibowo Isa. "Strategi Adaptasi Perusahaan Biro Tour and Travel
dalam Menghadapi Pandemi Covid-19 (Studi Kasus pada Perusahaan Tour and Travel Haji dan
Umrah PT. Amanu lzzah Zamzam Sakinah di Kota Surakarta)." Akademika: Jurnal Keagamaan
Dan Pendidikan 16.2 (2020): 113-127



B. Penegasan Istilah

Untuk menghindari kesalahpahaman terhadap istilah yang terdapat dalam

judul penulisan, maka penulis perlu memberikan penegasan istilah-istilah
berikut:

1. Strategi adalah penempatan misi perusahaan, penetapan sasaran

organisasi dengan mengikat kekuatan eksternal dan internal, perumusan
kebijakan dan strategi tertentu mencapai sasaran dan memastikan
implementasinya secara tepat, sehingga tujuan dan sasaran utama
organisasi akan tercapai.’ Startegi yang penulis maksud yaitu upaya
atau langkah-langkah yang dilakukan oleh perusahaan biro perjalanan
umroh dalam mensosialisasikan produk umroh.

Sosialisasi secara etiomologi berarti upaya memasyarakatkan sesuatu
sehingga menjadi dikenal, dipahami, dan dihayati oleh masyarakat.
Sosialisasi yang penulis maksud adalah mensosialisasikan produk
umroh kepada masyarakat pada masa pandemi covid 19.

Umroh yakni menziarahi ka’bah dan bertawaf disekelilingnya,
kemudian melakukan sa’i antara bukit shafa dan marwah serta
mencukur (memotong) rambut tanpa wukuf di arafah. Sedangkan
menurut istilah syara’ umroh berarti berziarah atau berkunjung ke
Ka’bah Makkah Al-mukaramah untuk beribadah kepada Allah dengan
melakukan ihram, thawaf, sa’i, dan tahalul. Umroh yang penulis
maksud adalah produk umroh yang berupa jasa PT. Pandi Kencana
Murni yang dapat diperjualbelikan.

SSyafi’i Antonio, Bank Syariah dari Teori ke Praktek, Cet. 1 (Jakarta: Gema Insani, 2001),

153-157



C. Rumusan Masalah

Rumusan Masalah dalam penulisan ini adalah bagaimana Strategi
Sosialisasi Produk Umroh Pada Masa Pandemi Covid 19 di PT. Pandi
Kencana Murni Pekanbaru?

D. Tujuan Penulisan
Berdasarkan permasalahan yang telah di jelaskan di latar belakang, maka
tujuan penulisan ini yaitu untuk melihat bagaimana Strategi Sosialisasi
Produk Umroh pada Masa Pandemi Covid 19 di PT. Pandi Kencana Murni

Pekanbaru

E. Kegunaan Penulisan
Adapun kegunaan penulisan ini adalah :

a. Sebagai tambahan rujukan terkait strategi sosialisasi produk umroh pada
masa pandemi covid 19 di PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru jika ada
penulisan yang serupa.

b. Sebagai referensi oleh PT.Pandi Kencana Murni dalam mensosialisasikan

produk umroh
c. Sebagai syarat untuk menyelesaikan program sarjana Strata Satu (S1)

Manajemen Dakwah guna memperoleh gelar sarjana sosial (S.Sos).

F. SISTEMATIKA PENULISAN
Untuk memperoleh pembahasan yang sistematis, maka penulis perlu
menyusun sistematika penulisan sehingga memudahkan untuk memahami.
Adapun sistematika penulisan tersebut adalah :
BAB I : PENDAHULUAN
Bab ini penulis mengemukakan latar belakang masalah,
penegasan istilah, rumusan masalah, tujuan dan kegunaan

penulisan, serta sistematika penulisan.
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BAB Il

BAB IV

BAB V

BAB VI

: KAJIAN TEORI DAN KERANGKA PIKIR
Bab ini penulis mengemukakan kajian teori, kajian terdahulu
yang relevan dengan penulisan dan kerangka pikir yang
digunakan dalam penulisan.

: METODOLOGI PENULISAN
Bab ini penulis mengemukakan jenis dan pendekatan penulisan,
lokasi dan waktu penulisan, sumber data, informan penulisan,
teknik pengumpulan data, validitas data dan teknik analisis data.

: GAMBARAN UMUM
Bab ini berisikan gambaran umum dan subjek penulisan.

: HASIL PENULISAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisikan hasil penulisan dan pembahasan.
: PENUTUP

Bab ini berisikan kesimpulan dan saran.

DAFTAR PUSTAKA
LAMPIRAN
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TINJAUAN PUSTAKA

A. Kajian Terdahulu
Pada bagian ini akan disebutkan beberapa penelitian sebelumnya yang
ada hubungannya dengan penelitian yang akan dilakukan, Untuk
membandingkan dengan penelitian lain sekaligus melihat posisi penelitian ini.
Beberapa penelitian terdahulu dianggap perlu untuk dihadirkan dan yang
berkaitan dengan penelitian ini antara lain:

1. Penelitian yang dilakukan oleh Titin Wahyuni Mahasiswa Jurusan
Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah Dan Komunikasi Universitas
Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya yang berjudul “Formulasi
Strategi Berbasis Customer Driven-Mission Achievement Process
(Cd-Map) Penyelenggaraan Haji Dan Umrah Pada Masa Pandemi
Covid-19 Di Pt Sutra Tour Hidayah Lamongan”. Hasil dari penelitian
ini adalah (1) Proses pengumpulan informasi melalui tujuh tahapan.
Tahapan tersebut dipegang oleh tim pengumpulan informasi. Adapun
tim pengumpulan informasi terdiri dari staf internal perusahaan. (2)
Proses pengambilan keputusan dilakukan dengan tujuh tahapan yang
dipegang secara langsung oleh Direktur Utama. Formulasi strategi
berbasis CD-MAP bersifat fleksibel, sehingga dapat disesuaikan
dengan situasi dan kondisi yang terjadi di perusahaan.

2. Penelitian yang dilakukan oleh Halimah Rakhmayani Mahasiswa
Jurusan Perbankan Syariah, Institut Agama Islam Negeri Ponorogo
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam, yang berjudul “Strategi
Pemasaran Produk Tabungan Ib Hijrah Haji Pada Bank Muamalat
Kantor Cabang Pembantu Ponorogo Di Masa Pandemi Covid-19”.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran produk
tabungan IB Hijrah Haji pada masa pandemi covid-19 bauran
pemasaran/marketing. Pada bauran pemasaran (marketing mix) yang

terdiri dari 4P yaitu strategi Product, Price, Place, Promotion.



3. Penelitian yang dilakukan oleh Intan Dwi Putriana, Jurusan Ekonomi
Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam
Negeri Bengkulu yang berjudul “Strategi Penjualan Dalam Upaya
Menghadapi Masa Pandemi Covid-19 Perspektif Pemasaran
Syariah ”. Hasil penelitian yang diperoleh adalah Rencana usaha yang
dilakukan oleh pemilik Rumah Syar’i Armina adalah Strategi
penjualan yang dilakukan yaitu sebelum masa pandemi covid-19
Rumah Syar’i Armina Kota Bengkulu biasanya melakukan promosi
secara langsung yaitu dengan melakukan berjualan di toko, melakukan
bazar, membuka stan di acara-acara besar, dan namun pada saat
pandemi ini Rumah Syar’i Armina Kota Bengkulu lebih fokus
melakukan promosi pada media sosial seperti Instagram. Akan tetapi
pada saat pandemi covid-19 ini Rumah Syar’i Armina tetap membuka
toko tapi tetap dengan menerapkan protocol kesehatan.

4. Penelitian yang dilakukan oleh Vivi Nurul Afidah, Jurnal Riset
Mahasiswa Dakwah dan Komunikasi yang berjudul “Strategi
Pemasaran Paket Ibadah Haji Dan Umroh Dalam Merekrut Jamaah
di PT. Sela Express Tour Kota Pekanbaru”. Dari hasil penelitian
dapat disimpulkan strategi pemasaran paket ibadah haji dan umroh
dalam merekrut jamaah di PT. Sela Express Tour Kota Pekanbaru
dengan menggunakan bauran pemasaran atau marketing mix, pertama
melalui produk. Kedua, melalui harga. Ketiga, melalui distribusi.
Keempat, melalui promosi. Dari penerapan strategi pemasaran
tersebut PT. Sela Express Tour berhasil merekrut jamaah umroh dan
haji plus dan terus meningkat dalam setiap tahunya.

B. Landasan Teori
1. Strategi
a. Pengertian Strategi
Kata strategi berasal dari bahasa yunani, yaitu “strategos” (stratos =
militer dan ag = memimpin ), yang berarti “generalship” atau sesuatu yang

dikerjakan oleh para jenderal perang dalam membuat rencana untuk



memenangkan perang.® Startegi merupakan rencana jangka panjang untuk
mencapai tujuan. Strategi adalah rencana yang menyeluruh dalam rangka
pencapaian tujuan organisasi. Bagi perusahaan, strategi diperlukan tidak
hanya untuk memperoleh proses sosial dan manejerial dengan mana
individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produk dan nilai
dengan pihak lain.’

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan
dengan gagasan, perencanaan, dan eksekusi, sebuah aktivitas dalam kurun
waktu tertentu. Di dalam strategi yang baik terdapat kordinasi tim kerja,
memiliki tema mengidentifikasi faktor pendukungnya sesuai dengan
prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan secara rasional, efesiensi dalam
pendanaan dan memiliki taktik untuk mencapai tujuan secara efektif.?

Menurut Stoner, Freernan, dan Gilbert, strategi dapat didefenisikan
berdasarkan dua presfektif yang berbeda yaitu: berdasarkan presfektif
yang pertama, strategi sebagai program untuk menentukan dan mencapai
tujuan organisasi dan mengiplementasikan misinya, dan presfektif yang
kedua strategi didefenisikan sebagai pola tanggapan atau respon organisasi
terhadap lingkungannya sepanjang waktu, strategi secara ekplisit
merupakan kunci keberhasilan dalam menghadapi perubahan lingkungan
bisnis, strategi memberikan kesatuan arah bagi semua anggota organisasi.®

Menurut Buzzel dan Gale strategi adalah kebijakan dan keputusan
kunci yang digunakan untuk manajemen, yang memiliki dampak besar
pada kinerja keuangan. Kebijakan dan keputusan ini biasanya melibatkan
sumber daya yang penting dan tidak dapat diganti dengan mudah.*

Strategi merupakan sebuah taktik yang digunakan oleh perusahaan

untuk mencapai tujuan organisasi agar bisa tercapai dan bisa bersaing

®Arif Yusuf Hamali, Pemahaman Strategi Bisnis Dan Kewirausahaan, (Jakarta:
Prenadamedia Group, 2016), 16

"Setyo Soedrajat, Manajemen Pemasaran Jasa Bank, (Jakarta:lkral Mandiri Abadi,1994), 17

®Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, Cet. Ke-11 (Yogyakarta: Andi Offset, 2000), 17

°Fred R, Dapid, Manajemen Strategi Konsep, (Jakarta: Salemab Empat, 2009 ), 18-37

YAgustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategi, (Jakarta: Binarupa Aksara, 1996), 19
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dengan perusahaan yang lainnya. Strategi yang digunakan harus sesuai
dengan tujuan dari organisasi, jika tidak ada strategi maka akan
menyulitkan kita untuk mecapai sebuah tujuan.
Strategi marketing mix
Strategi yang dikenal dalam pemasaran adalah strategi bauran
pemasaran atau marketing mix, Marketing mix merupakan strategi
mencampur kegiatan-kegiatan marketing agar dicari kombinasi maksimal
sehingga mendatangkan hasil yang paling memuaskan.!’ Strategi
marketing mix terdiri dari (Kasmir dan Jakfar, 2006: 106-115)
1. Strategi Produk
Produk adalah sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan dan
memenuhi keinginan konsumen. Pengertian produk menurut Philip
Kotler adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
mendapatkan perhatian untuk dibeli, digunakan, serta dikonsumsi agar
dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan. Strategi produk yang
dilakukan oleh perusahaan dalam mengembangkan suatu produk
adalah:
a. Penentuan logo dan moto
b. Menciptakan merek
c. Menciptakan kemasan
d. Kepuasan label
2. Strategi Harga
Harga adalah salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing
mix. penentuan harga sangat penting untuk diperhatikan, mengingat
harga merupakan salah satu penyebab laku atau tidaknya produk dan
jasa yang ditawarkan. Salah dalam menentukan harga akan berakibat
fatal terhadap produk yang ditawarkan dan berakibat tidak lakunya
produk tersebut di pasar.

130

“Buchari Alma, Manajemen Pemasaran Jasa Edisi Revisi (Bandung: CV Alfabeta, 2007),
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Besarnya nilai harga yang harus dipasanag tentu disesuaikan

dengan tujuan penentuan harga. Metode-metode dalam penentuan

suatu harga produk antara lain :

a. Modifikasi harga atau deskriminasi harga dapat dilakukan :

a)

b)

d)

Menurut pelanggan yaitu harga yang dibedakan berdasarkan
konsumen utama (primer) atau nasabah biasa (sekunder).
Konsumen utama adalah konsumen vyang loyal dan
memenuhi Kkriteria yang telah ditetapkan.

Menurut bentuk produk, yaitu harga ditentukan berdasarkan
bentuk produk atau kelebihan-kelebihan yang dimiliki oleh
suatu produk misalnya untuk kartu kredit ada master card dan
ada visa card.

Menurut tempat yaitu, harga yang ditentukan berdasarkan
lokasi/wilayah daerah dimana produk atau jasa ditawarkan.
Menurut waktu yaitu, harga yang ditentukan berdasarkan
periode atau masa tertentu dapat berupa jam, hari, mingguan,

atau bulanan.

b. Penetapan harga untuk produk baru, berupa :

a) Market skimming price, yaitu harga awal produk yang

ditetapkan setinggi-tingginya dengan tujuan bahwa produk

atau jasa memiliki kualitas tinggi.

b) Market penetration, yaitu dengan menetapkan harga yang

paling rendah dengan tujuan untuk menguasai pasar.

Strategi Lokasi

Kegiatan pemasaran yang Kketiga yaitu penentuan lokasi dan

distribusi, baik untuk kantor cabang, kantor pusat, pabrik, ataupun

gudang. Penentuan lokasi dan distribusi beserta sarana dan prasarana

pendukung menjadi sangat penting, hal ini disebabkan agar nasabah

mudah menjangkau setiap lokasi yang ada serta mendistribusikan
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barang dan jasa. Sarana dan prasarana harus memberikan rasa yang
nyaman dan aman kepada seluruh konsumennya.*?
4. Strategi Distribusi
Strategi distribusi adalah penting untuk menentukan bagaimana
mencapai target pasar dan bagaimana untuk menyelenggarakan fungsi-
fungsi distribusi yang berbeda-beda.

Faktor-faktor yang mempengaruhi strategi distribusi yaitu :

a. Pertimbangan pembeli atau faktor pasar
Karakteristik pelanggaan mempengaruhi  keputusan apakah
menggunakan suatu pendekatan distribusi langsung. Perusahaan
harus mempertimbangkan jumlah dan frekuensi dan pembelian,
juga perlu dipertimbangkan sasaran pelanggan apakah sasarannya
paasar konsumen atau pasar industri..

b. Karakteristik produk
Produk yang kompleks, dibuat khusus dan mahal cenderung
menggunakan saluran distribusi yang pendek dan langsung.
Contoh alat kedokteran. Daur hidup produk juga menentukan
pilihan saluran distribusi, pada tahap awal pembuatan produk
dijual secara langsung namun dalam perkembangannya dapat
menggunakan jasa perantara.

c. Faktor produsen atau pertimbangan pengawasan dan keuangan
Produsen yang memiliki sumber daya keuangan, manajerial, dan
pemasaran yang besar, dapat menggunakan saluran langsung.
Sebaliknya perusahaan yang kecil dan lemah baik menggunakan
jasa perantara.

5. Strategi Promosi
Promosi artinya aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan
membujuk pelanggan membelinya. Strategi marketing mix ini
berfokus pada bagaimana cara memasarkan produk, media apa yang

digunakan dan lain sebagainya.

L Arif Yusuf Hamali, Op. Cit., 198-203



13

Salah satu tujuan promosi adalah menginformasikan segala jenis

produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon konsumen yang

baru. Empat macam promosi yang dapat digunakan perusahaan Dalam

mempromosikan produk maupun jasanya, yaitu :

a.
b.
C.
d.

Periklanan (advertising)
Promosi penjualan (sales promotion)
Publisitas (publicity)

Penjualan prriibadi (personal selling)

c. Macam-macam strategi

Menurut Glueck, strategi dapat dibedakan menjadi 4 (empat)

strategi utama dan menjelaskan kondisi pemilihannya, yakni:*3

1. Strategi stabilitas dilaksanakan jika:

a.

Melanjutkan atau mengejar tujuan yang sama atau serupa dengan
cara meningkatkan prestasi yang dicapai pada masa lalu.
Melanjutkan melayani masyarakat dalam sektor produk atau jasa
seperti yang telah ditetapkan dalam definisi bisnisnya.

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.

Memusatkan keputusan strateginya pada peningkatan prestasi
fungsional utama.

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 daripada tingkat prestasi pada

masa yang lalu.

Bwilliam F. Glueck, dan Jauch Lawrence R, Manajemen Strategi dan Kebijakan
Perusahaan, (Jakarta: Erlangga, 1995), 212.
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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 strategi perteumbuhan
stabil dan strategi pengurangan. Hal ini dilakukan pada saat yang
berbeda.

b. Tujuan perusahaan dan sektor bisnis kemungkinan sama atau
berubah tergantung pada bagaimana perusahaan menerapkan
strategi induk dari pertumbuhan dan pengurangan.

d. Fungsi dari strategi
Fungsi dari strategi pada dasarnya adalah berupaya agar strategi
yang disusun dapat diimplementasikan secara efektif, untuk itu terdapat
enam fungsi yang harus dilakukan secara simultan yaitu :

1. Mengkomunikasikan suatu maksud (visi) yang ingin dicapai kepada
orang lain.

2. Menghubungkan atau mengkaitkan kekuatan atau keunggulan
organisasi dengan peluang dari lingkungannya.

3. Memanfaatkan atau mengeksploitasi keberhasilan dan kesuksesan
yang didapat sekarang, sekaligus menyelidiki adanya peluang-
peluang baru.

4. Menghasilkan dan membangkitkan sumber-sumber daya yang lebih
banyak dari yang digunakan sekarang.

5. Mengkoordinasikan dan mengarahkan kegiatan atau aktivitas
organisasi kedepan.

6. Menanggapi serta bereaksi atas keadaan yang baru dihadapi

sepanjang waktu.

“Sofjan Assauri, Strategic Manajement, (Jakarta:Raja Grafindo Persada, 2016), 7
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Pola fungsi dari strategi harus dijalankan dengan mengikuti
pemahaman kondisi yang baru dan akan dihadapi, serta menilai
implikasinya terhadap banyak tindakan. Semua hal tersebut harus
diperhatikan secara menyeluruh dan dinilai secara satu kesatuan atau
suatu strategi yang diambil atau ditetapkan.

. Perencanaan strategis

Perencanaan strategis (strategic planning) adalah proses
mengembangkan dan mempertahankan kecocokan strategis antara tujuan
dan kemampuan perusahaan serta peluang pemasaran yang sedang
berubah. Prencanaan strategis juga merupakan proses yang dilakukan
suatu organisasi untuk menentukan strategi atau arahan, serta mengambil
keputusan untuk mengalokasikan sumber dayanya untuk mencapai
strategi.

Dengan demikian perencanaan strategis adalah proses perusahaan
dalam menentukan strategi dan pengambilan keputusan yang
menyesuaikan antara tujuan dan kemampuan perusahaan dengan peluang
pemasaran yang ada. Langkah-langkah perencanaan strategis :

1. Mendefinisikan visi dan misi perusahaan
Visi adalah cara organisasi atau perusahaan memandang jauh
kedepan sehingga dapat menentukan akan jadi apa bisnis yang
dijalankan. Sementara itu misi adalah tentang hal-hal yang harus
dilakukan organisasi atau perusahaan agar berhasil dengan cara
menentukan bisnis apa yang akan dijalankan.

2. Menentukan tujuan dan sasaran perusahaan
Tujuan bagi perusahaan adalah sesuatu yang akan dicapai atau
dihasilkan perusahaan dalam jangka panjang. Sementara sasaran
adalah hasil-hasil yang ingin dicapai dalam jangka pendek. Karena
tujuan dan sasaran dalam perusahaan saling berkaitan san saling
berkesinambungan, perusahaan harus berusaha keras dalam

mencapainya.
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3. Merancang portofolio bisnis
Portofolio bisnis adalah kumpulan bisnis dan produk yang
membentuk perusahaan. Portofolio bisnis yang baik adalah yang
paling cocok dengan kekuatan dan kelemahan perusahaan terhadap
peluang dalam lingkungan.
4. Merencanakan strategis fungsional
Strategi fungsional tidak hanya diemban untuk dibuat dan dilakukan
oleh departemen pemasaran saja tapi juga oleh departemen
fungsional lainnya seperti keuangan, akunting, SDM, dan
manufaktur. Namun demikian departemen pemasaran harus berperan
strategis dalam perencanaan dengan cara menyediakan falsafah
sebagai pedoman, yaitu konsep pemasaran, serta menyediakan input
bagi pembuat rencana strategik dan membantu mengenali peluang
pasar yang menarik dan menilai potensi perusahaan untuk
mengambil manfaat dari peluang tadi.”
2. Sosialisasi
Sosialisasi secara etiomologi berarti upaya memasyarakatkan sesuatu
sehingga menjadi dikenal, dipahami, dan dihayati oleh masyarakat.'®
Sosialisasi mencakup pemeriksaan mengenai lingkungan kultural lingkungan
sosial dari masyarakat yang bersangkutan, interaksi sosial dan tingkah laku
sosial. Berdasarkan hal tersebut, sosialisasi merupakan mata rantai paling
penting di antara sistem-sistem sosial lainnya, karena dalam sosialisasi
adanya keterlibatan individu-individu sampai dengan kelompok-kelompok
dalam satu sistem untuk berpartisipasi.
Sosialisasi adalah proses ketika individu mendapatkan kebudayaan
kelompok-kelompoknya dan menginternalisasikan sampai tingkat tertentu
norma-norma sosialnya, sehingga membimbing orang tersebut untuk

memperhitungkan harapan-harapan orang lain."’

BHendra Riofita, Strategi Pemasaran, (Pekanbaru:Cv Mutiara Pesisir Sumatra, 2015), 20-25

1° pusat Bahasa Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta:
Balai Pustaka, 2008), 1085

7 Sutaryo, Dasar-Dasar Sosialisasi, (Jakarta: Rajawali Press, 2004). Hal.156
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Sosialisasi dapat diartikan sebagai setiap aktivitas yang ditujukan untuk
memberitahukan membujuk atau mempengaruhi masyarakat untuk tetap
menggunakan produk dan jasa yang dihasilkan itu. Kemudian, Dalam
kaitannya dengan kegiatan sosialisasi yang dimaksud adalah suatu proses
memberitahukan dan mempengaruhi masayarakat untuk selalu memanfaatkan
jasa-jasa yang ditawarkan. Sosialisasi merupakan proses belajar, pada
dasarnya sifat manusia adalah tidak akan pernah puas untuk belajar sesuatu
hal yang belum diketahuinya, seperti belajar norma-norma untuk dapat
beradaptasi dengan lingkungan sosialnya. Sosialisasi merupakan proses
dengan mana seseorang belajar menjadi anggota masyarakat.

Kegiatan sosialisasi atau pemasaran yang dilakukan suatu perusahaan
memiliki beberapa tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka panjang
maupun tujuan jangka pendek. Tujuan jangka pendek misalnya untuk
merebut konsumen terutama untuk produk yang baru diluncurkan. Sedangkan
yang dalam jangka panjang dilakukan untuk mempertahankan produk-produk
yang sudah ada agar tetap eksis. Proses sosialisasi perlu dilanjutkan dengan
promosi untuk meningkatkan layanan, karena produk yang kita kenalkan ke
masyarakat belum memjamin keberhasilan pemasaran terhadap produk itu.
Oleh karena itu produk tersebut haruslah diperkenalkan lebih jauh dan
medalam kepada konsumen atau calon nasabah dengan melalui promosi.
Sosialisasi merupakan bagian dari suatu pemasaran dalam setiap kegiatan,
baik yang bersifat produksi barang maupun jasa sehingga sosialisasi ini
merupakan titik awal untuk konsumen atau pemanfaat mengenai barang
maupun yang bersifat jasa jasa.

Tujuan suatu perusahaan dalam melakukan kegiatan sosialisasi
pemasaran atau promosi antara lain, dalam rangka memenuhi kebutuhan akan
suatu produk maupun jasa, dalam rangka memenuhi keinginan para
pelanggan akan suatu produk atau jasa, dalam rangka memberikan kepuasan
semaksimal mungkin terhadap pelanggannya, dalam rangka meningkatkan
penjualan dan laba, dalam rangka ingin menguasai pasar dan menghadapi

pesaing.
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Beberapa ahli mengatakan bahwa sosialisasi adalah proses seorang
individu belajar berinteraksi dengan sesamanya dalam suatu masyarakat
menurut sistem nilai, norma dan adat-istiadat yang mengatur masyarakat yang
bersangkutan, sedangkan menurut Suharto sosialisasi atau proses masyarakat
adalah proses orang-orang yang menyesuaikan diri terhadap norma-norma
yang bersangkutan dapat diterima menjadi anggota suatu masyarakat.

George Herbert Mead dalam bukunya sosialisasi pemerintahan
“Sosialisasi merupakan proses dimana manusia belajar melalui cara, nilai dan
menyesuaikan tindakan dengan masyarakat dan budaya, melihat bagaimana
manusia meningkatkan pertumbuhan pribadi mereka agar sesuai dengan
keadaan, nilai, norma dan budaya sebuah masyarakat tersebut yang berlaku
disekelilingnya melalui, feeling dan percaya diri sendiri dan proses sosialisasi
dibudayakan sepanjang hayat”.

Mengenai definisi dari sosialisasi, ada beberapa pengertian sosialisasi
yang dibuat oleh berbagai pakar, diantaranya, Menurut Paul B. Horton dan
Chester L. Hunt sosialisasi merupakan suatu proses dimana seseorang
menghayati serta memahami norma-norma dalam masyarakat tempat
tinggalnya sehingga akan membentuk kepribadiannya.

David B. Brinkerholf dan Lynn K. White mengartikan bahwa sosialisasi
adalah suatu proses belajar peran, status, dan nilai yang diperlukan untuk
keikutsertaan (partisipasi) dalam institusi sosial.

Menurut Fisher, Sosialisasi adalah suatu proses kompleks yang mana
individu mampu mendapatkan pengetahuan, keterampilan dan sikap-sikap
tertentu, agar ia dapat suskes berpartisipasi (bergaul) dalam masyarakat
disekelilingnya.®

James W. Vander Zanden mendefinisikan sosialisasi sebagai suatu

proses interaksi sosial dimana orang memperoleh pengetahuan, sikap, nilai,

92

'8 Sugeng Sejati,.SPsi.M.M, Psikologi Sosial Suatu Pengantar, (Yogyakarta: Teras, 2012) h.
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dan perilaku esensial untuk keikutsertaan (partisipasi) efektif dalam
masyarakat.'®

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa ada dua hal penting
dalam kegiatan sosialisasi, yaitu tentang proses dan tujuan. Dimana proses
yaitu suatu transmisi pengetahuan, sikap, nilai, norma, dan perilaku esensial.
Dan tujuan adalah sesuatu yang diperlukan agar mampu berpartisipasi efektif
dalam masyarakat. Sosialisasi dapat dibedakan antara sosialisasi primer dan
sekunder.

a. Sosialisasi primer dikaitkan dengan pembentukkan dasar atau awal
kepribadian, proses ini dimulai dengan mengakumulasi pengetahuan
dan keterampilan yang diperlukan untuk menjadi anggota dalam
masyarakat tertentu.

b. Sosialisasi sekunder terdiri atas pengalaman-pengalaman yang
kompleks yang terjadi sepanjang masa untuk mejadi anggota
masyarakat atau kelompok budaya tertentu. Sosialisasi sekunder
merupakan proses memahami dan merasakan berbagai budaya yang
ditunjukkan dalam kehidupan secara keseluruhan.?

Sedangkan Sosialisasi berdasarkan cara yang digunakan dapat
berlangsung dalam dua bentuk, yaitu sosialisasi represif dan partisipatif.
Sosialisasi represif ialah sosialisasi yang menekankan pada kepatuhan anak
dan penghukuman terhadap perilaku yang keliru. Sedangkan sosialisasi
partisipatif ialah sosialisasi yang menekankan pada otonomi anak dan
memberikan imbalan terhadap perilaku anak yang baik.

Menurut Dedi Kusmana ada 3 metode kegiatan sosialisasi dalam
mempengaruhi partisipasi masyarakat yaitu, melalui media sosial (dapat
dilakukan dengan penyampaian informasi di media massa, cetak maupun
elektronik melalui tulisan, gambar, suara, maupun audio visual), melalui
komunikasi (dapat berupa pertemuan antar muka dalam bentuk diskusi,

seminar, workshop, rapat kerja, ceramah, baksti sosial, pelatihan dan lain-

YDamsar, Pengantar Sosiologi Pendidikan, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2011),
65-66
®|man Santosa, Sosiologi The Key Concepts, (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), 259
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lain), dan melalui mobilisasi masa (dapat dilakukan melalui ajakan peran

serta seluruh komponen masyarakat). Pendekatan dan metode sosialisasi yang

lazim dilakukan adalah tatap muka. Tatap muka adalah kegiatan memberikan

motivasi dengan cara berhadapan muka secara langsung antara penyuluh dan

peserta suluh dengan pesan tertentu.?

1) Tujuan sosialisasi menurut bruce j.cohen

a.

Memberikan bekal keterampilan yang dibutuhkan bagi individu
pada masa kehidupannya kelak

Memberikan bekal kemampuan untuk berkomunikasi secara efektif
dan mengembangkan kemampuannya untuk membaca, menulis,
dan berbicara

Mengendalikan fungsi-fungsi organik melalui latihan-latihan
mawas diri yang tepat

Membiasakan diri individu dengan nilai nilai dan kepercayaan
pokok yang ada pada masyarakat

Membentuk sistem prilaku melalui pengalaman yang dipengaruhi
oleh watak pribadinya, yaitu bagaimana ia memberikan reaksi
terhadap suatu pengalaman menuju proses pendewasaan (menurut

astrid susanto)

2) Pola-pola sosialisasi

a. Sosialisasi Represif (Represive Socialization)

Yaitu sosialisasi yang didalamnya terdapat sanksi jika pihak-pihak
yang tersosialisir seperti anak atau masyarakat melakukan
pelanggaran.

Ciri-ciri :

a) Menghukum prilaku yang dianggap keliru

b) Hukuman dan imbalan (punish and reward)

c) Kepatuhan anak

d) Komunikasi sebagai perintah

2'Muhammad Hasan, Manajemen Zakat (Model Pengelolaan Yang Efektif), (Yogakarta: Idea
Press Yogyakarta, 2011), 6
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e) Sosialisasi berpusat pada orang tua
f) Untuk memperhatikan keinginan orang tua
g) Keluarga merupakan dominasi orang tua (significat order)
b. Sosialisasi Partisipatif (Participative Socialization).
Yaitu sosialisasi yang berupa rangsangan-rangsangan tertentu agar
pihak yang tersosialisasi mau melakukan suatu tindakan (reward).
Ciri-ciri :
a) Memberikan imbalan bagi prilaku yang baik
b) Hukuman dan imbalan simbolis
c) Otonomi pihak yang disosialisasi
d) Komunikasi sebagai interaksi
e) Sosialisasi berpusat pada anak
f) Orang tua memperhatikan keinginan anak
g) Keluarga merupakan kerja sama ke arah tujuan (generalized
order)
3. Produk Umroh
a. Pengertian Umroh
Kata umroh berasal dari kata i’tmar yang berarti ziarah, yakni
menziarahi ka’bah dan bertawaf disekelilingnya, kemudian melakukan
sa’i antara bukit shafa dan marwah serta mencukur (memotong) rambut
tanpa wukuf di arafah. Umrah menurut bahasa berarti ziarah atau
berkunjung. Sedangkan menurut istilah syara’ berarti berziarah atau
berkunjung ke Ka’bah Makkah Al-mukaramah untuk beribadah kepada
Allah dengan melakukan ihram, thawaf, sa’i, dan tahalul.?
b. Hukum dan keutamaan umroh
Ibadah umroh diwajibkan bagi orang muslim yang mampu
menunaikannya satu kali dalam seumur hidup. Bagi yang melaksanakan

lebih dari satu kali hukumnya sunah.

22Ahmad Kartono dan Sarmidi Husna, ibadah haji perempuan (Jakarta: Kharisma Putra
Utama, 2013), 15-60
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Dalam hadis rasulullah saw bersabda “ikutilah ibadah haji dengan
umroh, maka sesungguhnya mengikuti diantara keduanya dapat
menambah umur, rezeki dan menghapus dosa dari anak adam,
sebagimana bara api yang dapat membersihkan kotoran yang ada pada
besi” (HR.Dar Quthni dan Thabrani).

. Waktu pelaksanaan
Umrah dapat dilakukan kapan saja sepanjang tahun, umrah juga tidak
terikat dengan beberapa bulan seperti ibadah haji. Tapi, ibadah umrah
tidak diperbolehkan pada tanggal 9 Dzulhijjah (hari Arafah) sampai 13
Dzulhijjah yang merupakan puncak dari ibadah haji.
. Syarat umroh
a) Islam.
b) Balig (dewasa).
c) Berakal sehat.
d) Merdeka (bukan budak).
e) Istitha’ah (mampu)
Rukun Umroh
a) Berihram dan berniat,
Niat ihram harus dilaksanakan di migat yang sudah di tetapkan setelah
menggunakan dua helai pakaian ihram tanpa jahitan untuk laki-laki,
sedangkan untuk perempuan tidak ada ketentuan jenis pakaian yang
harus dipakai, akan tetapi harus wajib menutupi semua auratnya,
terkecuali muka dan telapak tangan.
Larangan bagi yang berihram Untuk laki-laki :
a. Menggunakan pakaian yang berjahid.
b. Menggunakan alas kaki yang menutup mata kaki.
c. Dengan sengaja menutup kepala sampai menyentuh rambut kecuali
dalam keadaan darurat.
Untuk perempuan :
a. Menutup kedua telapak tangan.

b. Menutup wajah.
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Untuk semuanya :

a. Menggunakan wangi-wangian, kecuali sebelum berniat ihram.

b. Memotong kuku, mencabut atau mencukur bulu dan rambut.

c. Berburu dan membunuh binatang.

d. Menikah dan menikahkan.

e. Bercumbu dan bersetubuh.

f. Bertengkar, marah, dan mengatakan yang tidak senonoh atau kotor.

g. Memotong dan mencabut tumbuhan yang ada di tanah haram.

Jika ada larangan yang dilanggar, jamaah wajib membayar
denda (dam) mulai dari memberikan makan fakir miskin sampai
menyembelih seekor kambing.

Tawaf

Yaitu mengelilingi Ka’bah sebanyak tujuh putaran, dimulai dari
Hajar Aswad dengan niat tawaf umrah, kewajiban-kewajiban tawaf
antara lain:

a. Menutup aurat

b. Suci dari dua hadas

c. Suci dari najis

d. Posisi ka’bah di sebelah kiri

e. Memulai dari sudut hajar aswad

f. Menjaga posisi badan supaya tidak berubah

g. Menyelesaikan tujuh putaran (walaupun tidak dalam satu waktu)

h. Harus dalam Masjidil Haram

I. Harus di luar ka’bah termasuk di luar Hijir Ismail j. Harus tidak
disertai tujuan lain

Sa’i

Yaitu berlari-lari kecil dari bukit Shafa ke bukit Marwah sebanyak
tujuh kali, kewajiban sa’i yaitu:

a. Memulai setiap putaran ganjil dari bukit shafa

b. Memulai setiap putaran genap dari bukit marwah

c. Harus tujuh kali
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d. Harus dilaksanakan setelah selesai tawaf.

d) Tahalul, yaitu mencukur rambut setelah selesai semua rangkaian
umrah.
e) Tertib, yaitu melaksanakan semua rukun umrah dengan berurutan.
1. Wajib Umrah
2. Berihram danberniat dari migat
3. Menjaga larangan Ihram*
4. Pandemi COVID 19

Sejak awal tahun 2020, dunia dihebohkan dengan adanya wabah virus
corona yang berasal dari China. Virus corona menyebabkan kepanikan di
China dan menimbulkan korban jiwa sampai ribuan orang penduduk China.
Akibat lainnya, banyak perusahaan kecil, menengah maupun besar yang
akhirnya terpaksa menutup usahanya untuk sementara. Tidak hanya
perusahaan saja yang tutup, ribuan tempat usaha makanan dan minuman juga
terpaksa tutup. Organisasi Kesehatan Dunia (World Health Organization)
telah menetapkan status gawat darurat global untuk wabah virus corona.
Dunia menjadi waspada akan wabah virus ini. Tidak hanya waspada terhadap
penyebaran penyakitnya saja akan tetapi juga waspada terhadap dampak yang
mungkin terjadi terhadap perekonomian dunia.*

Munculnya virus Covid-19 menjadi masalah global dunia termasuk
negara Indonesia. Adanya wabah virus Covid-19 ini secara tidak langsung
memberikan dampak negatif, hal ini tentunya sangat dapat dirasakan oleh
masyarakat Indonesia. Wabah Covid-19 telah memberikan implikasi
persoalan sosial, ekonomi maupun bidang politik yang begitu sangat luar
biasa. Tidak dapat dipungkiri beberapa sektor-sektor yang ada di Indonesia

mengalami kelumpuhan secara total akibat wabah ini, khususnya negara

2Tata Sukayat, Manajemen Haji, Umrah, dan Wisata Agama, (Bandung : Simbiosa
Rekatama Media: 2016), 24-28

2*Budiyanti, Eka. "Dampak virus corona terhadap sektor perdagangan dan pariwisata
Indonesia.” Info Singkat VVol. 12 No 4, 2020, 19
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Indonesia terdampak pada sisi sosial dan ekonomi yang telah dialami oleh
masyarakat Indonesia.

Bahkan ada himbauan dari pemerintah Indonesia yang ditujukan
kepada masyarakat Indonesia untuk tidak melakukan aktivitas di luar rumah
dalam upaya menghindari serta mencegah terjadinya penyebaran virus Covid-
19. Anjuran yang tepat yang dilakukan oleh pemerintah adalah dengan cara
penerapan Social Distancing dan Pembatasan Sosial Berskala Besar atau
disingkat menjadi (PSBB). Penerapan yang dianjurkan oleh pemerintah
Indonesia sudah dilakukan oleh masyarakat Indonesia, meskipun masih
banyak yang belum bisa mematuhinya dengan berbagai macam alasan.

Adanya kebijakan penerapan Social Distancing dan Pembatasan
Sosial Berskala Besar (PSBB) tersebut, mengakibatkan masyarakat
melakukan aktifitas di dalam rumah selama pandemi Covid-19. Kondisi ini
berakibat sangat buruk bagi berbagai bidang usaha yang ada di Indonesia.
Salah satunya usaha yang terkena dampak Covid-19 adalah usaha Tour and
Travel, khusunya Tour and Travel untuk ibadah haji dan umroh. Sejak mulai
dari bulan februari tahun 2020 sampai dengan sekarang perusahaan biro Tour
and Travel haji dan umrah menjadi bahan perbincangan di kalangan
masyarakat. Bahwa di tahun 2020 saat ini, perusahaan biro Tour and Travel
haji dan umrah terancam mengalami kerugian hingga kebangkrutan. Hal ini
disebabkan adanya kebijakan larangan kunjungan sementara oleh pihak
pemerintahan Arab Saudi baik jamaah umrah maupun haji selama di tahun
2020 saat ini.

Kebijakan yang diterapkan oleh pemerintah Arab Saudi tentang
larangan sementara dalam pelaksanaan ibadah haji dan umrah ke tanah suci.
Tentu persoalan ini sangat mengguncang dunia usaha Tour and Travel,
terutama untuk para pengusaha Tour and Travel haji dan umrah yang ada di
Indonesia, sebab perusahaan biro Tour and Travel haji dan umrah di
Indonesia memberikan pemasukan pendapatan negara yang besar. Dampak
lain akan adanya kebijakan larangan ibadah haji dan umrah tersebut, pada

operasional bisnis pada perusahaan biro Tour and Travel haji dan umrah
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seperti pada operasional pemberangkatan, administrasi sampai dengan
akomodasi semua sudah dipersiapkan dengan sebaik mungkin untuk
keberangkatan jamaah haji dan umrah ke tanah suci. Kondisi terburuk adalah
banyaknya pekerja Tour and Travel haji dan umrah yang di rumahkan atau di

PHK demi menghemat biaya operasional perusahaan.?

C. Kerangka pemikiran

Kerangka pemikiran merupakan sintesa tentang hubungan antar
variabel yang disusun dari berbagai teori yang telah dideskripsikan, kemudian
dianalisis secara kritis dan sistematis, sehingga menghasilkan sintesa tentang
hubungan variabel tersebut yang selanjutnya digunakan untuk merumuskan
hipotesis (Sugiyono, 2009). Kerangka pemikiran mengembangkan teori yang
telah disusun dan menguraikan dan menjelaskan hubungan-hubungan yang
terjadi antara variabel yang diperlukan untuk menjawab masalah penulisan.
Kerangka pemikiran merupakan model konseptual tentang bagaimana teori
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai
masalah yang penting.

Kerangka teoritik atau kerangka pemikiran adalah kerangka pemikiran
si penulis. Kerangka pemikiran merupakan penjelasan sementara terhadap
gejalagejala yang menjadi objek permasalahan. Berdasarkan teori-teori yang
telah dideskripsikan tersebut, selanjutnya dianalisis secara kritis dan
sistematis sehingga menghasilkan sintesa tentang hubungan antar variabel
yang diteliti.”®

Dasar penulisan ini adalah adanya kerangka konseptual yang
menjelaskan strategi sosialisasi produk umroh pada masa pandemi covid 19

di PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru.

ZAlfiyah, Lailatussani, and Wibowo lsa. "Strategi Adaptasi Perusahaan Biro Tour and
Travel dalam Menghadapi Pandemi Covid-19 (Studi Kasus pada Perusahaan Tour and Travel
Haji dan Umrah PT. Amanu lzzah Zamzam Sakinah di Kota Surakarta)." Akademika: Jurnal
Keagamaan dan Pendidikan vol 16 No 2, 2020, 113-127

% Erj Barlian, Metodologi Penulisan Kualitatif dan Kuantitatif, (Padang: Sukabina Press,
2016), 38
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Untuk lebih jelasnya kerangka berfikir ini jika dijabarkan dalam bentuk
bagan maka akan tampak seperti ini :

Marketing Mix
(Kasmir dan Jakfar :2006)

\ 4 \ 4 \4 v A

Strategi Strategi Strategi Strategi Strategi
Produk Harga Lokasi Distribusi Promosi

Strategi Sosialisasi

Produk Umroh PT
Pandi Kencana Murni

GAMBAR 2.1
Skema Kerangka Berfikir



BAB I11
METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis dan Pendekatan

Penelitian yang dilakukan ini adalah jenis penelitian kualitatif, dengan
pendekatan lapangan menggunakan metode deskriptif. Pendekatan lapangan
(field resesrch) menggunakan metode deskriptif adalah upaya untuk
memecahkan masalah yang dirumuskan atau mencari solusi dengan cara
menggambarkan hasil penelitian secara menyeluruh dan apa adanya tanpa
rekayasa.

Cresswell menyatakan penelitian kualitatif sebagai suatu gambaran
kompleks, meneliti kata-kata, laporan terperinci, dari pandangan responden
dan melakukan studi pada situasi alami.?’ Penulisan kualitatif adalah
penulisan yang bermaksud untuk memahami fenomena tentang apa yang
dialami oleh subjek penulisan misalnya perilaku, persepsi, motivasi, tindakan,
dan lain-lain, dengan cara deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa, pada
suatu konteks khusus yang alamiah dan dengan memanfaatkan berbagai
metode alamiah.?®

Metode penelitian kualitatif digunakan untuk mendapatkan data yang
mendalam, suatu data yang mengandung makna. Makna adalah data yang
sebenarnya, data yang pasti yang merupakan suatu nilai dibalik data yang
tampak, oleh karena itu dalam penelitian kualitatif tidak menekankan pada

generalisasi, tetapi lebih kepada penekanan makna.?®

B. Lokasi dan Waktu Penelitian
Dalam sebuah penulisan ilmiah lokasi dan waktu penulisan menjadi
modal utama sebagai sasaran bahan kajian. Sehingga, penulis dapat membuat
batasan terhadap permasalahan yang akan diteliti serta untuk mengakuratan

fakta yang dilapangan. Lokasi penelitian ini dilakukan di PT. Pandi kencana

2 Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Kencana, 2012), 34
%8 Kuntjojo, Metode Penulisan, (Kediri: Universitas Sementara PGRI, 2009), 15
%% Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif Cet-11, (Bandung : Alfabeta, 2015), 1-3

28
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Murni Tours yang berlokasi di JI. Paus No. 104 C, Tangkerang Tengah, Kota
Pekanbaru Provinsi Riau. Adapun waktu penulisan ini dilakukan setalah

proposal diseminarkan.

. Sumber Data
Ada dua macam sumber data yang penulis ambil sebagaimana dalam
penulisan-penulisan kualitatif yaitu data primer dan data sekunder. Adapun
sumber data tersebut sebagai berikut:
1. Data Primer
Data primer yaitu sumber data yang langsung dikumpulkan oleh penulis
dari sumber pertamanya. Terkait dengan penulisan ini, data primer
didapatkan dengan wawancara langsung kepada para informan
penulisan.
2. Data Sekunder
Data sekunder yaitu sumber yang tidak langsung memberikan data
kepada pengumpul data mengenai informasi dari instansi terkait,
misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen, berupa buku-buku,
buletin, laporan-laporan, foto dan lain-lain yang terkait dengan

permasalahan penulisan.

Informan Penelitian

Informan adalah orang yang merespon atau menjawab pertanyaan
pertanyaan penulis, baik pertanyaan tertulis maupun lisan.* Di dalam
informan penelitian ini peneliti menggunakan purposive sampling untuk
menetapkan ciri-ciri khusus yang sesuai dengan tujuan penelitian sehingga
diharapkan dapat menjawab permasalahan penelitian. Informan penulisan
merupakan subjek yang memahami informasi objek penulisan sebagai pelaku
maupun orang lain yang memahami objek penulisan.®

Adapun Informan yang dimkasud dapat dilihat dari tabel di bawah ini :

*°Arry Pongtiku, Dkk, Metode Penulisan Kualitatif Saja, (Nulisbuku.com, 2016), 98
$1Burhan Bungin, Penulisan Kualitatif, (Jakarta: Kencana, 2007), 76.
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Tabel 3.1
Profil Informan
No Nama Usia/ Je_nls Alamat Jabatan
Kelamin
Perumahan Mutiara
1 Abd Jamik 37 Mas JI. Mutiara IV | Branch Manager
pandau Jaya
JL. Purwosari Pasir Supervisor/sales
2 Andika Ruslan 30 Putih Perum Bella P :
. & Marketing
Berlian 1
. . . JI. Pembinma Keuangan /
3 Julita Tri Lestari 2 Rumbai Pesisir Chasier
JI. Mujair 2 No 137
Perumnas Rumbai, Ticketting /
4 Retno Dwi Murti 35 Kel. Limbungan g
. Dokumen
Baru, Kec. Rumbai
Pesisir

E. Teknik Pengumpulan Data

kemungkinan-kemungkinan

Data adalah bahan informasi untuk proses berpikir gamblang (eksplisit)

pemecahan,

persoalan,

atau

keterangan

sementara yang sudah disusun harus diuji melalui pengumpulan data yang

sudah relevan atau ada kaitannya. Ada beberapa macam teknik dalam

pengumpulan data, dalam penulisan ini teknik pengumpulan data yang

digunakan, yaitu:*?

1.

Observasi

Observasi adalah teknik pengumpulan data dengan melakukan

pengamatan. Melalui observasi penulis dapat mendokumentasikan dan

merefleksi secara sistematis terhadap kegiatan dan interaksi subjek

penulisan. Semua yang dilihat dan didengar dalam observasi dapat

dicatat, direkam dengan teliti jika itu sesuai dengan tema dan masalah

yang dikaji dalam penulisan.®

%2Arry Pongtiku, Op. Cit., 99

*Farida Nugraha, Metode Penulisan Kualitatif dalam Penulisan Pendidikan Bahasa, (Solo:
Cakra Books, 2014), 132
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Observasi yang penulis lakukan adalah mengunjungi PT. Pandi
Kencana Murni dilokasi penelitian dan menghadiri beberapa kegiatan
yang dilakukan sebagai bentuk observasi partisipan.

2. Wawancara

Wawancara adalah proses tanya jawab dalam penelitian yang
berlangsung secara lisan diantara dua orang atau lebih yang saling bertatp
muka dan mendengarkan secara langsung informasi yang diberikan.**
Tujuan dari wawancara yaitu untuk menghimpun data dan mendapatkan
informasi secara langsung dari responden. Data yang diperoleh dari
wawancara sebagai data penguat dari pengamatan yang dilakukan dan
sebagai pendukung penjelasan dari permasalahan yang diteliti.*

Proses interview atau wawancara penulis lakukan untuk
mendapatkan data dari informan tentang strategi sosialisasi produk
umroh pada masa pandemi covid 19. Dalam hal ini penulis mengajukan
pertanyaan kepada abd jamik selaku Branch Manager, Andika Ruslan
selaku Supervisor/sales, Julita Tri Lestari Keuangan/Chasier, Retno Dwi
Murti selaku Ticketting/Dokumen untuk mendapatkan informasi.
informan berhak untuk tidak menjawab pertanyaan yang menurutnya
privasi atau rahasia.

3. Dokumentasi

Dokumen digunakan sebagai sumber informasi dalam penulisan
kualitatif. Banyak sekali dokumen yang dipakai oleh penulis kualitatif.
Tugas utama adalah mengidentifikasi, menemukan lokasi dan cara untuk
memperolehnya.

Metode dokumentasi, yaitu mencari data mengenai hal-hal atau
variabel yang berupa catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah,

prasasti, notulen rapat, lengger, agenda, dan sebagainya.*® Teknik ini

%*Cholid Narbuko Dan Abu Achmad, Metodologi Penelitian, (Jakarta:PT Bumi Aksara,
2015), 83

Arry Pongtiku, op.cit, 100

*3uyitno, Metode Penulisan Kualitatif: Konsep, Prinsip Dan Operasionalnya, (Tulung
Agung: Akademika Pustaka, 2018), 113
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penulis lakukan dengan cara mengumpulkan data atau informasi secara
tertulis melalui dokumen-dokumen, buku-buku, naskah-naskah dari PT

Pandi Kencana Murni.

F. Validitas Data

Validitas adalah kapasitas daya tahan kebenaran dan kesahihannya baik
menyangkut data maupun analisisnya.*” Untuk mencapai tingkat validitas
instrument penelitian, alat ukur haruslah memiliki akurasi yang baik terutama
apabila alat ukur tersebut digunakan sehingga validitas akan meningkatkan
bobot kebenaran data yang diinginkan peneliti. Maka alat ukur yang dipakai
dalam instrumen juga harus memiliki tingkat validitas yang baik.*®® Untuk
menilai keabsahan data kualitatif dalam analisis data, perlu melakukan
triangulasi data. Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data yang
memanfaatkan sesuatu yang diluar data itu untuk keperluan pengecekan atau
sebagai pembanding terhadap data itu.

Teknik pengumpulan data triangulasi juga diartikan sebagai teknik
pengumpulan data yang bersifat menggabungkan dari berbagai teknik
pengumpulan data dan sumber data yang telah ada. manfaat menggunakan
triangulasi adalah meningkatkan kepercayaan penulisan, menciptakan cara-
cara inovatif memahami fenomena, mengungkap temuan unik, menantang
atau mengintegrasikan teori dan memberi pemahaman yang lebih jelas
tentang masalah.

Teknik analisis data

Analisis data adalah proses mengorganisasikan dan mengurutkan data
kedalam pola, kategori dan satuan uraian dasar sehingga dapat ditemukan
tema dan dapat dirumuskan hipotesis kerja seperti yang disarankan oleh data.
Analisis data dalam hal ini ialah mengatur, mengurutkan, mengelompokkan,

memberikan kode dan mengkategorikannya. Analisis data kualitatif berkaitan

207

$"Munawar syansudin, Resolusi Neo-Metode Riset Komunikasi Wacana, (Yogyakarta: 2013),

%8Rahmat Kriyantono, Teknik Praktis Riset Komunikasi:Disertai Contoh Praktis Riset Media,

Publik Relations, Advertising, Komunikasi Organisasi, Komunikasi Pemasaran (Jakarta:Kencana,
2006), 72
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dengan data berupa kata atau kaliamat yang dihasilkan dari objek penulisan

serta berkaitan dengan kejadian yang melingkupi sebuah objek penulisan.*

Terdapat tiga jalur analisis data kualitatif yaitu reduksi data, penyajian

data, dan penarikan kesimpulan (miles dan huberman, 1992).

1.

Reduksi data

Reduksi data dalah Proses pemilihan, dan transformasi data kasar
yang muncul dari catatan yang ditulis di penelitian. Mereduksi data
berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan pada
hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya dan membuang yang tidak
perlu. Dengan demikian, tujuan dari reduksi data ini adalah untuk
menyederhanakan data yang diperoleh selama penggalian data di
lapangan.mereduksi data meliputi meringkas data, mengkode, menelusur
tema, dan membuat gugus-gugus.

Penyajian data

Penyajian data adalah kumpulan informasi yang disusun, sehingga
memberi kemungkinan akan adanya penarikan kesimpulan dan
pengambilan tindakan. Penyajian data dilakukan untuk melihat gambaran
keseluruhan atau bagian-bagian tertentu dari gambaran keseluruhan.*
Penarikan kesimpulan (verifikasi)

Kesimpulan atau verifikasi adalah tahap akhir dalam proses analisa
data. Pada bagian ini penulis mengutarakan kesimpulan dari data-data
yang telah diperoleh. Kegiatan ini dimaksudkan untuk mencari makna
data yang dikumpulkan dengan mencari hubungan, persamaan, atau
perbedaan. Penarikan kesimpulan bisa dilakukan dengan jalan
membandingkan kesesuaian pernyataan dari subjek penulisan dengan
makna yang terkandung dengan konsep-konsep dasar dalam penulisan

tersebut.

¥3andu Siyoto, Dasar Metodologi Penulisan, (Yogyakarta: Literasi Media Publishing,

2015), 20

“pid., 123



BAB IV
GAMBARAN UMUM PT. PANDI KENCANA MURNI

A. Sejarah PT. Pandi Kencana Murni

PT. Pandi Kencana Murni telah berdiri sejak tahun 1996 yang
berdomisili disurabaya pada tahun 2009 berpindah kepemilikan saham dan
sepenuhnya dimiliki oleh H. Hamimzar Arif pengusaha berdarah Bugis,
kelahiran Bone 27 juli 1971 dan merupakan alumni Universitas Al-Azhar
Cairo dan menjadi direktur utama saat ini.**

Karirnya didunia haji membuatnya matang, mulai dari tukang cuci
piring salah satu restoran Indonesia milik orang Bugis di Madinah kemudian
menjadi petugas musiman haji pada konsulat Jendral Republik Indonesia di
Jeddah sebagai Petugas Angket Monitoring Pelayanan Haji Musim Haji tahun
1992 bekerjasama majalah “ADZAN” sampai menjadi Guide Haji Khusus.
Hidupnya sepenuhnya untuk mengabdi dalam melayani tamu Allah SWT.

Cabang pekanbaru adalah salah satunya cabang yang telah dibuka
indonesia yang berdiri pada tanggal 5 juni 2010 yang beralamat di JI. Paus No
21 Kecamatan Tangkerang Tengah. Sejak dibuka cabang di pekanbaru nama
PT. Pandi Kencana Murni perlahan didengar di masyarakat dan semakin
berkembang di Pekanbaru provinsi riau bahkan sekarang sudah mulai dikenal
di daerah sumatera barat dan sumatera utara.

PT. Pandi Kencana Murni Tours pekanbaru sebelumnya hanya
mengontrak sebuah bangunan atau ruko dalam jangka satu tahun, seiring
berkembangnya pendapatan perusahaan sehingga PT. Pandi Kencana Murni
Tours pekanbaru dapat membeli aset kantor yaitu sebuah ruko lantai 3 yang
sekarang beralamat di JI. Paus No 104 C Tangkerang Barat yang posisinya
tidak jauh dari kantor semula ketika PT. Pandi Kencana Murni Tours berdiri
pertama Kkali.

Perjuangan PT. Pandi Kencana Murni Tours pekanbaru sangat keras

sehingga membangkitkan kepercayaan dan animo masyarakat sangat tinggi.

“1 Dokumen PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru
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Hal ini membuat para personil dan petinggi PT. Pandi Kencana Murni Tours
bersama-sama menyukseskan visi dan misi perusahaan.

PT. Pandi Kencana Murni Tours adalah sebuah perusahaan yang berdiri
dibawah perundang-undangan Republik Indonesia melalui Surat Izin Usaha
Biro Wisata Departemen Pariwisata Seni dan Budaya. PT. Pandi Kencana
Murni Tours berdiri secara resmi tahun 2004 yang didirikan dengan Akta
Notaris H.Haryanto, SH, MBA No 15 tanggal 24 mei 2004 dengan
pengesahan MENHUMHAM : AHU-69715.AH 01.02 Tahun 2008. Selain
fokus dibidang bisnis penjualan tiket pesawat, voucher hotel dan paket tour,
PT. Pandi Kencana Murni Tours juga berfokus dalam bisnis bidang

penyelenggaraan ibadah haji khusus dan umroh.

B. Visi dan Misi PT. Pandi Kencana Murni Tours Pekanbaru

1. Visi PT. Pandi Kencana Murni Tours pekanbaru
Visi PT. Pandi Kencana Murni Tours pekanbaru yaitu menjadi
perusahaan yang tanggap dan inovatif dalam memenuhi kebutuhan
lingkungan masyarakat dalam bidang pelayanan jasa.

2. Misi PT. Pandi Kencana Murni Tours pekanbaru
Misi PT. Pandi Kencana Murni Tours pekanbaru yaitu menyediakan
sarana dan prasarana tidak terbaik dalam mendukung pemerintah yang

dituju bagi kemajuan pelayanan jasa yang berinovatif dan amanah.

C. Tujuan PT. Pandi Kencana Murni Tours pekanbaru
a. Menjadi perusahaan yang memiliki pelayanan yang terbaik dalam bidang
haji, umroh, tiket tour domestik dan international.
b. Membuka lebih banyak lagi cabang PT. Pandi Kencana Murni Tours
dibeberapa daerah.

c. Menjadi perusahaan yang berkembang dalam dan luar negri.

D. Motto PT. Pandi Kencana Murni Tours pekanbaru
Amanah, Profesional dan Inovatif dalam Melayani. Amanah vyaitu

sikap dalam perusahaan dalam menyikapi persoalan yang ada mulai dari
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kinerja internal maupun eksternal, memberikan hak kepaada jamaah dan

selalu menepati janji yang telah di berikan. Profesional yang dimaksud yaitu

benar-benar melayani jamaah dengan profesional. Kemudian inovatif dalam

melayani yaitu perusahaan selalu berinovasi kepada prodok-produk, strategi,

maupun kinerja didalam maupun diluar lapangan harus berinovasi dan selalu

memberikan hal yang baik dalam pelayanan.

E. Struktur Organisasi PT. Pandi Kencana Murni Tours Pekanbaru

Struktur organisasi suatu perusahaan sangat menentukan sukses

tidaknya suatu perusahaan untuk mencapai target yang di inginkan. Dalam

struktur organisasi perusahaan ini, pimpinan dipegang oleh kepala cabang

yang berkedudukan di Pekanbaru. Kepala cabang ini membawahi beberapa

orang kepala bagian. Untuk lebih jelasnya struktur organisasi PT. Pandi

kencana Murni Tours dibawah ini.

Komisaris

Direktur utama

Direksi

Konsultan Management dan Audit
Keuangan

Branch Manger
Abd Jamik

Supervisor/sales dan
marketing
Andika Ruslan

Keuangan/cashier

Jelita Tri Lestari

Ticketing/dokumen

Retno Dwi Murti

Gambar 4.1
Struktur Organisasi
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F. Kantor Pusat dan Cabang Pakem se Indonesia
a. Kantor Pusat : jl. DI Pandjaitan Cawang — Jakarta
b. Kantor Cabang : JI. Toddopuli Raya — Makassar
c. Kantor Cabang : JI. Paus No. 104 C — Pekanbaru
d. Kantor Cabang : JI. Kendari — Kendari
e. Kantor Cabang Indevenden : Palembang, Lampung, Palu, Balik papan,

Banjarmasin, Bandung, Surabaya, Lubuk Linggau



BAB VI
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian, maka penulis menemukan bahwa Strategi
sosialisasi yang digunakan adalah strategi marketing mix. Pada masa pandemi
covid 19 PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru mensosialisasikan produk umroh
melalui android yaitu berupa media sosial dan internet, dengan membuat pesan-
pesan yang menarik, narasi berupa kerinduan ke tanah suci, video singkat
mengenai produk umroh, yang kemudian dibagikan melalui website resmi
perusahaan, wa, instagram, facebook, youtube. Pada saat pandemi perusahaan
hanya mengandalkan media sosial sepenuhnya untuk proses sosialisasi kepada
jamaah. PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru juga memiliki strategi khusus yaitu
dengan membuat program umroh tabungan, program ini menjadi andalan
perusahaan untuk menarik minat jamaah pada saat pandemi, karena dengan
program ini calon jamaah bisa menabung terlebih dahulu saat pandemi dan akan

berangkat pada situasi normal.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian terkait dengan strategi sosialisasi produk umroh
pada masa pandemi covid 19 di PT. Pandi Kencana Murni Pekanbaru. Saran yang
dapat dijadikan pertimbangan dan masukan untuk PT. Pandi Kencana Murni
Pekanbaru :

1. Hendaknya proses sosialisasi produk umroh dapat menjangkau semua lapisan
masyarakat yang ada diprovinsi riau maupun di luar daerah.

2. Hendaknya perusahaan diharapkan memberikan pelayanan yang maksimal
kepada calon jamaah walaupun pada masa pandemi dengan selalu menjawab
pertanyaan dan keraguan jamaah tentang keberangkatan ke tanah suci.

3. Perusahaan diharapkan dapat meningkatkan keunggulan produk umroh agar
menarik minat jamaah untuk menggunakan jasa PT. Pandi Kencana Murni

Pekanbaru pada masa pandemi covid 19.
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" Menjaga Niat Kita
Ketanah Suci.
masa depan kamu,

dari harta kamu untuk
karena itu jauh lebih baik bagimu. " (H.R Bukhari
Tabungan

Haji & Umrah Berencana
RealPakem Tours
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pakemtours_id “Simpanlah sebagian dari harta kamu
untuk kebaikan masa depan kamu,

karena itu jauh lebih baik bagimu.” (H.R Bukhari
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20rb Sehari ...pasti bisa!!
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pakemtours_id Caranya buka play store, lalu cari
applikasi Tabungan Umroh Real Travel lalu install

Mensosialisasikan produk umroh melalui instagram

<& Pakem Tours Q <— Andika Pakem Tours
Wah ....

INDA VIDEO <
Umrah sudah mau buka kembali a2

PLAYLIST CHANNEL

Urutkan Mari siap2 ye
kite berangkat Haji dan Umrah Same2 =7,

Rukuk H Sujud di z
s naga sujue.a bersame saye Andika Mafa 2=

Masjidil Haram
x ditonton - 4 t

Ditunggu ye daftarnye Haiji Pluss & Umrah
Chat me : Andika wa.me//6282392144246

Beranda

Tutorial Tabungan
Umroh Real Pakem
Tours

Rindu Pengen Umroh
lagi

Kemudahan Umroh
Berencana

Tawaf Wada Selesai
- Alhamdulillah Haji
2020 Selesai

Mensosialisasikan produk umroh melalui
youtube

atau yg nak nabung Haji & Umrah bisa klik
link dibawah ini ¢
http://tabungan.realtravel.co.id

Jom kite Haji dan Umrah ==,

Mensosialisasikan produk umroh
melalui facebook
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