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ABSTRAK 

Nama : Fauzan Azima 

Nim : 11940411316 

Judul : Strategi Pemasaran Pt.Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat 

(Pwnu)  Tentang Program Paket Ibadah Haji Dan Umrah. 

Penelitian ini di latar belakangi dengan adanya persaingan dalam sebuah usaha 

travel haji dan umrah. Dengan adanya persaingan pemasaran ini, PT.Penjuru 

Nadhalatul Ummat mengatur strategi agar meningkatnya pemasaran tentang 

program paket ibadah haji dan umrah. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

apakah strategi pemasaran yang digunakan tepat atau tidak. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kualitatif. Lokasi penelitian berada di PT.Penjuru 

Nadhalatul Ummat. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, observasi 

dan dokumentasi. Setelah data terkumpul kemudia di analisis dengan 

menggunakan Teknik dekriptif, penyajiaan data, reduksi dan penarikan 

Kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran PT.Penjuru 

Wisata Nadhlatul  Ummat ( PWNU )  tentang program paket ibadah haji dan  umroh 

sudah terlaksana dengan cukup baik dengan dijalakannya menggunakan 4P 

( Product, Price, Place, dan Promotion) menjamin proses yang mudah dan 

terpercaya dengan transparansi keberangkatan menyediakan  informasi jadwal dan 

fasilitas secara rinci dan jujur. Produk (Product):  Fokus utama produk adalah pada 

kualitas, kenyamanan, dan nilai ibadah. Harga (Price)  Harga harus kompetitif, 

transparan, dan memberikan nilai tambah.   Penetapan Harga Berdasarkan Nilai 

(Value-Based Pricing) yaitu menetapkan harga  yang sepadan  dengan  fasilitas 

premium dan bimbingan keagamaan eksklusif yang  ditawarkan 

(menekankan  bahwa harga  tersebut sudah all-inclusive). Tempat atau Saluran 

Distribusi (Place) .  Dalam aktivitas pendistribusiannya, PT. Penjuru Wisata 

Nahdhatul Ummat dikenal  sebagai biro perjalanan umrah yang  memiliki banyak 

cabang dan mitra usaha   (franchise) di berbagai provinsi di  Indonesia, khususnya 

di Rohil, Pekanbaru.  dan yang terakhir, Promosi (Promotion)  Promosi dilakukan 

dengan dua cara yaitu promosi langsung dan tidak langsung.  

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Program, Paket Umrah Dan Haji. 
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ABSTRACT 

Name :  Fauzan Azima 

Number :  11940411316 

Title :  Marketing Strategy of Pt. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat 

(Pwnu)  About the Hajj and Umrah Package Program. 

This research is motivated by competition in the Hajj and Umrah travel business. 

With this marketing competition, Pt. Penjuru Nadhalatul Ummat has set a strategy 

to increase marketing regarding the Hajj and Umrah package programs. This 

research aims to find out whether the marketing strategy used is appropriate or 

not. This research uses a qualitative approach. The research location is at Pt. 

Corner of Nadhalatul Ummat. Data collection was carried out through interviews, 

observation and documentation. After the data is collected, it is then analyzed 

using descriptive techniques, presenting data, reducing and drawing conclusions. 

The results of the research show that the marketing strategy of PT. Penjuru Wisata 

Nadhlatul Ummat (PWNU) regarding the Hajj and Umrah package program has 

been implemented quite well by implementing it using 4Ps (Product, Price, Place 

and Promotion) guaranteeing an easy and reliable process with departure 

transparency providing detailed and honest information on schedules and 

facilities. Product:  The main focus of the product is on quality ,comfort and 

worship value .Price )Price (Prices must be competitive ,transparent and provide 

added value. Value-Based Pricing, namely setting a price commensurate with the 

premium facilities and exclusive religious guidance offered (emphasizing that the 

price is all-inclusive). Place or Distribution Channel (Place).  In its distribution 

activities, PT. Penjuru Wisata Nahdhatul Ummat is known as an Umrah travel 

agency which has many branches and business partners (franchises) in various 

provinces in Indonesia, especially in Rohil, Pekanbaru.  and finally, Promotion.  

Promotion is carried out in two ways, namely direct and indirect promotion.  

Keywords: Marketing Strategy, Programs, Umrah and Hajj Packages. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Ibadah haji dan umrah merupakan salah satu rukun Islam yang memiliki 

makna spiritual mendalam bagi umat Muslim di seluruh dunia. Haji dan  umrah 

merupakan ibadah wajib dan sunah yang Allah SWT perintahkan untuk umatnya 

untuk berkunjung ke tanah suci Mekkah, mendatangi baitullah dan mengunjungi 

makam nabi besar kita Muhammad S.A.W. Setiap tahun, jutaan umat Muslim dari 

berbagai negara berbondong-bondong menuju Tanah Suci untuk melaksanakan 

ibadah. Indonesia sebagai negara dengan populasi muslim terbesar di dunia 

berjumlah 245 juta jiwa, Indonesia juga memberikan kontribusi haji terbesar di 

dunia sebesar 10% pada 2024. Indonesia mencatatkan rekor kuota haji terbanyak 

sepanjang sejarah, yaitu 241.000 jemaah haji.  

Kuota Haji 2024 Indonesia diberikan kuota sebanyak 241.000 jamaah oleh 

Kerajaan  Arab Saudi, terdiri dari 213.320 jamaah haji regular dan 27.680 jamaah 

haji  khusus.  Jamaah Haji Reguler  Pemerintah Indonesia menyelenggarakan haji 

reguler melalui  Direktorat Jenderal Penyelenggaraan Haji dan Umrah (Dirjen 

PHU) Kementerian Agama.  Jamaah Haji Khusus Diselenggarakan oleh 

Penyelenggara Ibadah Haji Khusus   (PIHK).  Pada tahun 2023, jumlah jamaah 

umroh dari Indonesia  mencapai 13,55 juta jamaah, meningkat sekitar 58% dari 

tahun sebelumnya.  Meskipun kuota ini terbilang besar, namun mampu untuk 

mengimbangi antusiasme masyarakat Indonesia untuk berhaji, terbukti dengan 

waktu tunggu di sebagian wilayah Tanah Air yang mencapai lebih dari 45 tahun. 

Berikut ini Ayat yang menekankan pentingnya menyempurnakan ibadah haji dan 

umroh. 

لِ       
ّٰ ِسَبليۡلًِِوَلِل ِاسۡتطََاعَِالليَۡهل ِمَنل ِالۡبيَۡتل جُّ عَلىَِالنَّاسلِحل   

Artinya : “Dan (di antara) kewajiban manusia terhadap Allah adalah 

melaksanakan ibadah haji ke Baitullah, yaitu bagi orang-orang yang mampu 

mengadakan perjalanan ke sana”.
1
(Q.S Ali Imron Ayat 97 ) 

                                                             
1
  Departement Agama RI , Figh Haji, Jakarta: 2012, 4.  
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 Indonesia sebagai negara dengan populasi Muslim terbesar di dunia, 

permintaan akan  layanan perjalanan haji dan umrah sangat tinggi.  Untuk 

berangkat ke tanah suci mekkah kita memerlukan Travel atau biro perjalanan 

menuju ke Mekkah. Bahkan hampir di setiap daerah di Indonesia ini  mempunyai 

travel atau biro perjalanan. Dikarenakan  masyarakat di Indonesia mayoritas 

beragama islam membuat biro atau agen yang menyediakan jasa 

memberangkatkan jamaah haji dan umroh banyak jumlahnya. Hal ini membuka 

peluang besar bagi biro  perjalanan untuk menyediakan paket-paket ibadah yang 

tidak hanya memenuhi kebutuhan  spiritual, tetapi juga memberikan kenyamanan 

dan keamanan bagi para jamaah. 

Perkembangan Travel haji dan umrah di Indonesia sangat berkembang 

pesat di karena kan tingginya minat jamaah untuk berkunjung ke tanah 

suci,karena masyarakat sudah mulai menyadari bahwasannya akhirat lebih penting 

dari pada dunia. Dunia hanyalah sementara sedangkan akhirat selamanya.haji dan 

umroh adalah ibadah penutup untuk menyempurnakan ibadah lainnya. Karena 

banyaknya jumlah travel haji dan umroh di Indonesia membuat penyedia jasa 

memberangkatkan jamaah menuju tanah suci tersebut saling bersaing dalam 

mendapatkan jamaah untuk di berangkatkan. Pemimpin dan karyawan dari  travel 

haji dan umroh harus bisa saling bekerja sama dalam membuat kebijakan yang 

tepat dan memberikan pelayanan sebaik mungkin kepada konsumen agar 

konsumen mau menggunakan jasa dari travel tersebut supaya travel tersebut tetap 

bisa bersaing dalam bisnis. 

Setiap travel mempunyai kebijakan yang berbeda-beda dalam 

pemasarannya mulai dari pelayanan, bentuk harga paket dan cara mempromosikan 

travelnya tersebut agar di kenal masyarakat dan mendapat citra sebagai travel 

yang aman, baik dalam melayani konsumen dan dapat di percaya. Sangat banyak 

cara yang dapat  digunakan travel  untuk menarik minat jamaahnya, atau cara ini 

juga di sebut sebagai strategi pemasaran. 

Pemasaran merupakan hal yang sangat krusial dalam bisnis. Pemasaran 

dilakukan untuk memperkenalkan produk dan perusahaan kepada masyarakat. 

Pemasaran merupakan kegiatan terencana yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
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mengidientifikasi kebutuhan dan permintaan konsumen serta menentukan pasar 

sasaran yang paling tepat dan dapat dilayani dengan baik oleh perusahaan untuk 

memaksimalkan keuntungan. Pemasaran bertujuan untuk memperkenalkan produk 

ke masyarakat, mencapai target penjualan perusahaan, mencipatakan kepuasan 

pelanggan, memperbanyak relasi dan membangun hubungan timbal balik yang 

menguntungkan dengan pelanggan. 

Kunci keberhasilan dari pemasaran adalah perencanaan dan strategi yang 

baik. Perencanaan dalam strategi harus menghasilkan sesuatu yang fleksibel dan 

universal untuk mempermudah penempatan tujuan dari pemasaran itu sendiri. 

Perusahaan harus memiliki semua ini agar bisnis nya berjalan lancar dan tetap 

dapat bersaing dalam dunia global. Di era modern sekarang ini banyak biro 

penyedia jasa travel haji dan umroh dalam memberikan jasanya dengan harga 

yang ekonimis namun dengan fasilits dan pelayanan yang mumpuni dan 

diminanati oleh pengusaha pengusaha dan masyarakat yang mampu baik secara 

finansial, fisik, dan pendidikan 
2
. 

PT. Penjuru Wisata Nadhlatul ummat (PWNU) merupakan  Salah satu 

perusahaan yang bergerak di bidang penyediaan jasa perjalanan Ibadah Haji dan 

Umrah yang ada di Riau. Travel ini merupakan salah satu travel yang berpusat di 

Ujungbatu, Rokan Hulu. 

PT.Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat (PWNU) memiliki beberapa produk 

paket ibadah haji dan umrah, diantara nya paket umrah regular, umrah VIP, umrah 

I’tikaf ramadhan dan paket haji khusus. Fasilitas dan harga untuk  ibadah  haji dan 

umrah di PT.Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat (PWNU) berbeda di setiap 

paketnya tergantung dari jumlah hari yang diambil. Paket  yang disediakan yaitu, 

paket umrah 10 hari, paket umrah 11 hari, paket umrah 12 hari, paket umrah 

I’tikaf ramadahan, dan paket haji khusus. Fasilitas dan pelayanan yang diberikan 

disetiap paket nya adalah sama, yang menjadi pembeda hanya jumlah hari dalam 

melaksanakan ibadah nya. 

Dalam memasarkan produk nya, PT.Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat 

(PWNU) melakukan promosi secara langsung dan tidak langsung. Promosi secara 

                                                             
2
 Fandy Tjiptono,Strategi Pemasaran Edisi 4,(Yogyakarta : Andi,2008). 16. 
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langsung yaitu promosi yang dilakukan dengan turun secara langsung ke lapangan 

dan bertemu secara langsung dengan konsumen lalu memasarkan produk 

perusahaan kepada konsumen. Strategi yang di gunakan oleh PT. Penjuru Wisata 

Nadhlatul Ummat (PWNU) yaitu personal selling dan afiliasi. Contoh promosi 

secara langsung yang dilakukan PT.Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat (PWNU) 

yaitu dengan menghadiri pengajian dan majelis taklim yang dilakukan di daerah 

Ujungbatu dan sekitarnya lalu menawarkan produknya kepada jamaah, kadang 

kala untuk meyakinkan jamaah agar menggunakan jasa dari PT.PWNU Direktur 

utama juga ikut serta dalam mempromosikan dan menjelaskan kepada jamaah 

mengenai proses pelaksanaan haji dan umrah, harga paket ibadah haji dan umrah, 

tata cara pembayaran, serta pelayanan dan fasilitas yang akan di terima customer.  

 Promosi secara tidak langsung adalah promosi atau pemasaran produk 

yang dilakukan melalui perantara, strategi pemasaran secara tidak langsung yang 

dilakukan oleh PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat (PWNU) yaitu melalui 

periklanan,brosur, dan promosi penjualan. 

Berdasarkan dari fenomena dan problem yang timbul dari latar belakang 

yang  di atas  penulis tertarik untuk menganalisa dan  mengetahui lebih dalam dan 

spesifik mengenai strategi pemasaran atau marketing di PT.Penjuru Wisata 

Nadhlatul Ummat (PWNU) dalam menarik konsumen. Maka dari itu pemulis 

melakukan penelitian dan mengangkat fenomena ini ke dalam suatu karya ilmiah 

dengan judul Strategi Pemasaran PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat 

(PWNU) Tentang Program Paket Ibadah Haji dan Umrah. 

1.2 Penegasan Istilah 

Dalam penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran PT. Penjuru Wisata 

Nadhlatul Ummat (PWNU)", penulis perlu mempertegas beberapa istilah dalam 

judul, terutama pada beberapa kata kunci yang penulis anggap penting. Dengan 

maksud menghindari terjadinya penyimpangan dan kesalah pahaman terhadap 

judul penelitian ini, maka penulis perlu memberikan penegasan pada istilah-istilah 

berikut: 
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1. Strategi 

Strategi adalah cara untuk mencapai tujuan den sasaran organisasi yang 

dijabarkan ke dalam kebijakan-kebijakan dan program-program. Strategi adalah 

merupakan faktor terpenting dalam proses perencanaan strategik, sebab strategi 

merupakan suatu rencana yang menyeluruh den terpadu mengenai upaya 

mewujudkan tujuan dan sasaran dengan memperhatikan ketersediaan sumber daya 

organisasi dan keadaan lingkungan yang dihadapi. 

Penjabaran pertama dari strategi adalah berupa kebijakan, yaitu 

ketentuan-ketentuan yang ditetapkan untuk dijadikan pedoman, pegangan atau 

petunjuk dalam pelaksanaan program den kegiatan, guna kelancaran dan 

keterpaduan dalam perwujudan sasaran, tujuan, dan misi organisasi. Penjabaran 

selanjutnya adalah berupa program, yaitu kumpulan kegiatan yang sistematis den 

terpadu untuk mendapatkan hasil yang diIaksanakan oleh instansi pemerintah 

guna mencapai sasaran tertentu sesuai dengan indikator sasaran yang telah 

ditetapkan. 

2. Pemasaran 

Pemasaran dalam arti bisnis adalah sebuah system dari kegiatan bisnis yang 

di rancang untuk merencanakan, memberi harga,mempromosikan dan 

mendistribusikan jasa serta barang-barang pemuas keinginan pasar 
3
. Pemasaran 

atau marketing adalah proses mengenalkan produk atau jasa agar diketahui oleh 

masyarakat. 

Pemasaran yang di maksud penulis dalam penelitian ini adalah 

memasarkan paket ibadah Haji dan Umrah kepada calon jamaah.  

3. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah rencana menyeluruh, terpadu, dan menyatu 

dibidang pemasaran yang memberikan pedoman tentang kegiatan yang akan 

dilakukan dalam mencapai tujuan perusahaan melalui periklanan, program 

promosi, penjualan, program produk, dan pendistribusian.
4
 

                                                             
3
 Fandy Tjiptono, Pemasaran Strategik, 283. 

4
 Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007), h. 

168. 
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1.3 Rumusan Masalah 

Dari uraian yang di jelaskan pada latar belakang, maka yang menjadi 

rumusan masalah pada penelitian ini aadalah “bagaimana strategi pemasaran dan 

marketing paket ibadah haji dan umrah di PT PWNU Babussalam travel ". 

 

1.4 Tujuan Dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pokok permasalahan yang telah disebutkan diatas,maka 

tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran atau 

marketing paket ibadah haji dan Umrah di PT. Penjuru Wisata Nadhlatul 

Ummat(PWNU) . 

2.  Kegunaan Penelitian 

1) Kegunaan penelitian ini adalah sebagai bahan informasi ilmiah terkait dengan 

strategi pemasaran atau marketing paket ibadah haji dan umrah di PT. 

Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat(PWNU)  Sehingga dapat menjadi rujukan 

jika nantinya ada yang melakukan penelitian yang sama. 

2) Hasil penelitian ini di harapkan mampu memberikan kontribusi bagi 

pengkajian dan pembelajaran pada Jurusan Manajemen Dakwah Fakultas 

Dakwah dan Komunikasi. 

 

1.5 Sistematika Penulisan 

 

BAB I   :  PENDAHULUAN 

Bab ini berisi latar belakang masalah, penegasan istilah, rumusan 

masalah penegasan isttilah, tujuan dan kegunaan penelitian. 

BAB II  : KAJIAN TEORI DAN KERANGKA BERFIKIR. 

Bab ini menguraikan kajian teori, kajian terdahulu yang relevan 

dengan penelitian dan kerangka pikir yang digunakan dalam 

penelitian. 
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BAB III  : METODOLOGI PENELITIAN.  

Bab ini menjelaskan tentang jenis dan pendekatan penelitian, 

lokasi dan waktu penelitian, sumber data, informan 

penelitian,teknik pengumpulan data, validitas data dan teknik 

analisis data. 

BAB IV : GAMBARAN UMUM. 

Bab ini menjelaskan gambaran umum dan sejarah berdiri nya PT. 

Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat (PWNU). 

BAB V : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN. 

Bab ini memaparkan tentang strategi pemasaran PT. Penjuru 

Wisata Nadhlatul Ummat (PWNU) tentang program ibadah haji 

dan umrah. 

BAB VI : PENUTUP 

  Bab ini berisi kesimpulan dan saran 

DAFTAR PUSTAKA 
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BAB II 

KAJIAN TEORI DAN KERANGKA PIKIR 

2.1. Kajian Teori-Teori 

1. Strategi 

Istilah Strategi berasal dari bahasa Yunani, stategeta ( Stratus yaitu Militer, 

dan ag yaitu memimpin), artinya seni atau ilmu menjadi menjadi seorang jendral. 

Konsep ini sesuai dengan situai di zaman dulu yang sering diwarnai perang, 

dimana jendral dibutuhkan untuk memimpin suatu angkatan perang agar selalu 

memenangkan perang
5
. Dalam kamus besar Bahasa Indonesia disebutkan bahwa 

istilah strategi adalah suatu ilmu untuk menggunakan sumberdaya-sumberdaya 

untuk melaksanakan kebijakan tertentu. 
6
 Strategi adalah cara untuk mencapai 

tujuan den sasaran organisasi yang dijabarkan ke dalam kebijakan-kebijakan dan 

program-program.  

Secara umum pengertian strategi merupakan cara untuk mencapai tujuan 

jangka panjang. Strategi dalam bisnis dapat berupa perluan geografis, diversifikasi, 

akuisisi, pengembangan produk, penetrasi pasar, rasionalisasi karyawan, divestasi, 

likuidasi dan joit venture. 
7
 

 Menurut Dafit strategi adalah rencana tindakan yang menjabarkan alokasi 

sumber daya dan aktifitas-aktifitas untuk menanggapi lingkungan dan membantu 

mencapai sasaran atau tujuan organisasi. 
8
 

 Menurut Sondang Siagian untuk memenuhi persyaratan-persyaratan 

strategi yang baik, ada beberapa kriteria yang harus dipenuhi antara lain: 

a. Strategi sebagai keputusan jangka panjang harus mengandung 

penjelasan singkat tentang masing-masing komponen dari strategi 

organisasi yang bersangkutan, dalam arti terlihat kejelasan dari 

ruang lingkup, pemanfaatan sumber dana dan daya, serta 

                                                             
5
 Hendrawan Supratikno,  Advanced Staregic Managemen: Back to Basic Approach, 

( Jakarta: PT. Grafindo Utama, 2003), 19. 
6
 Tim Penyusun Departemen Pendidikan dan Kebudayaan RI, Kamus Besar Bahasa 

Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 1997 ), h. 199 
7
 David, Manajemen Strategi Konsep, (Jakarta: Salemba Empat, 2004), h. 18 

8
 Richard I. Dafit, manajemen, (Jakarta: Erlangga, 2002), h. 34. 
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keunggulannya, bagaimana menghasilkan keunggulan tersebut dan 

sinergi antara komponen-komponen tersebut diatas. 

b. Strategi sebagai keputusan jangka panjang yang mendasar sifatnya 

harus memberikan petunjuk tentang bagaimana strategi akan 

membawa organisasi lebih cepat dan efektif menuju tercapainya 

tujuan dan berbagai sasaran organisasi. 

c. Strategi organisai dinyatakan dalam pengertian fungsional, dalam 

arti jelasnya satuan kerja sebagai pelaksana utama kegiatan melalui 

pembagian kerja yang jelas sehingga kemungkinan terjadinya 

tumpah tindih, saling lempar tanggung jawab dan pemborosan 

dapat dicegah. 

d. Pernyataan strategi itu harus bersifat spesifik dan tepat, bukan 

merupakan pernyataan-pernyataan yang masih dapat 

diimplementasikan dengan berbagai jenis interprestasi yang pada 

selera dan persepsi individu pembuat interprestasi. 
9
 

2. Konsep Pemasaran 

  a. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran menurut kamus besar Bahasa Indonesia merupakan 

proses, cara, perbuatan memasarkan suatu barang dagangan. Namun 

banyak ahli yang berbeda berpendapat tentang defenisi pemasaran, 

diantaranya
10

. 

1. Menurut PhilipKotler, Pemasra merupakan suatu proses 

dan manajerial yang di dalamnya individu dan kelompok 

mendapatkan yang mereka butuhkan dan inginkan denga 

menciptakan, menawarkan dan memperukarkan produk 

yang bernilai dengan pihak yang lain. 

2. Menurut Wilian J Stanton, Pemasaran adalah system 

keseuruhan dari kegiatan usaha yang di ajukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

                                                             
9

 Sondang Siagian, Analisis Serta Perumusan Kebijakan dan Strategi Organisasi, 

(Jakarta: PT. Gunung Agung, 1986), cet. Ket-2, h. 23. 
10

 M.Syakir Sula, Asuransi Syari’ah,(Jakarta : Gema Insani,2004),425. 
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mendistribusikan bsrsng dan jasa yang dapat memuaskan 

kebutuhan pembeli yang ada maupun pembeli potensional 

11
. 

Alex S Nifisimto menyebutkan bahwa pemasaran bagaikan jantung 

sebuah perusahaan jika pemasran suatu perusahaan sampai berhenti karena 

barang/jasa yang di jualnya tidak laku terjual maka, perusahaan tersebut 

akan segera mengalami kesulitan bahkan kegagalan, bila pemasaran 

berhenti, maka berhentilah semua kegiatan perusahaan
12

. 

Pemasaran juga dapat di artikan sebagai kegiatan-menukar yang 

bertujuan untuk memuaskan keinginan manusia. Pemasaran dalam arti 

bisnis adalah sebuah system dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk 

merencanakan, memberi harga, mempromosikan harga dan 

mendistribusikan jasa serta barang-barang pemuas keinginan pasar.
13

 

Pemasaran juga di maksudkan sebagai proses perencanaan dan 

pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi dan distribusi gagasan, 

barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan 

individual dan organisasi
14

. 

Pemasaran diartikan sebagai suatu usahan untuk menyediakan dan 

menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada orang-orang yang tepat 

pada tempat dan waktu serta harga yang tepat dengan promosi dan 

komunikasi yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 

menawarkan, dan mempertaruhkan produk yang bernilai kepada pihak 

lain
15

 

Pemasaran seringkali dikaitkan oleh banyak pihak dengan 

penjualan (sales), sales promotion girl, iklan, promosi, atau produk. 

Bahkan seringkali orang menyamakan profesi marketer (pemasar) dengan 

                                                             
11

 Basu Swastha dan Ibnu Sukotjo, Pengantar Bisnis Modern, (Yogyakarta : Liberty, 

2002), 179. 
12

 Alex S.Nitisemito, Bisnis dan Manajemen, (Jakarta : Ghalia Indonesia, 2011), 11. 
13

 Marius P. Angipora, Dasar-dasar Pemasaran : Edisi Revisi : 5. 
14

 Nurrahmi Hayati, Manajemen Pemasaran : Bagi Pendidikan Ekonomi (Pekanbaru : 

Suska Press, 2012), 1. 
15

 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 4, 12. 
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sales (penjual). Namun sebenarnya pemasaran tidaklah sesempit yang 

diindentikkan oleh banyak orang, karena pemasaran berbeda dengan 

penjualan. Pemasaran lebih merupakan “suatu seni menjual produk”, 

sehingga pemasaran proses penjualan yang dimulai dari perencanaan 

produk sampai dengan setelah produk itu terjual. Berbeda dengan 

penjualan yang hanya berkutat pada terjadinya transaksi penjualan barang 

atau jasa. 
16

  

Secara keseluruhan pemasaran meliputi pengertian yang sangat 

luas. Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang 

dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, promosi dan 

mendistribusikan barang- barang yang dapat memuaskan keinginan dan 

mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan. 
17

 

Definisi pemasaran dapat di bedakan menjadi 2 makna, yaitu 

makna social dan makna manajerial. Secara sosial, pemasaran di artikan 

sebagai suatu proses sosial yang di dalamnya individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan di inginkan dengan 

menciptakan dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai 

dengan pihak tertentu. Dengan kata lain pemasaran adalah kegiatan 

manusia yang di arahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

melalui proses penukaran. Sedangkan secara manejerial, pemasaran 

merupakan seni menjual produk dan keseluruhan system kegiatan usaha 

yang di tujukan untuk merencanakan, menentukan harga,mempromosikan, 

dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan 

pembeli maupun pembeli potensial. Pada hakikatnya, pemasaran berfokus 

pada upaya mempertemukan para penjual dengan pembeli potensial.
18

 

Perspektif ini mengacu pada ekonimika sebagai akar disiplin ilmu 

pemasaran. Perkembangan berikutnya menunjukkan sejumlah bergeseran 

                                                             
16

 M. Nur Rianto Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2010), h. 5. 
17

 Marius P. Angipura, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: PT. Grafindo Graha Persada, 

2002), Cet. Ke-2, h. 3. 
18

 Hendra Riofita, Strategi Pemasaran, 2. 
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fokus dari transaksi menuju relasi.Bila di pahami lebih mendalam, semua 

defenisi di atas tidak bertentangan satu sama lain dan saling melengkapi 

keanekaragaman defenisi tersebut cenderung menekankan aspek yang 

berbeda pula. Meski demikian, pada prindipnya, melalui proses interaksi 

dan pertukaran nilai muncul begitu banyak produk, baik berupa barang 

atau jasa sebagaiman yang akan kita jumpai sehari-hari.  

b. Jenis-Jenis Pemasaran 

Adapun jenis-jenis pemasaran adalah sebagai berikut:
19

  

1. Pemasaran Internal yaitu bagaimana suatu perusahaan harus 

memuaskan, memperhatkan kebutuhan, keinginan serta harapan, 

demikian juga kesejahteraan karyawan. Semua tersebut 

merupakan hak yang harus di penuhi oleh suatu perusahaan. 

Karena itu kewajiban perusahaan harus memperhatikan 

kesejahteraan karyawan seperti gahi, tunjangan hari tua, 

pengembangan karir, asuransi dan lain-lain. 

2.  Pemasaran Eksternal yaitu tugas dari manajer dan organisasi 

pemasaran perusahaan. Dalam memahami kebutuhan dan 

harapan pasar, upaya menciptakan produk atau jasa pelayanan 

serta mengupayakan terjadinya transaksi yang saling 

menguntungkan. 

Pemasaran Interaktif yaitu kemampuan karyawan untuk 

berinteraksi dengan pelanggan mengharuskan setiap karyawan 

memiliki keterampilan dan profesional dalam melayani 

pelanggan. Untuk memuaskan kebutuhan dan harapan 

pelanggan, karyawan harus selalu kelihatan menarik, murah 

senyum, mau mendengarkan keluhan, siap bila di perlukan, 

hormat, sabar, jujur, dan bisa di percaya.  

3. Konsep Strategi Pemasaran 

 Menurut Buchari Alma, strategi pemasaran adalah memilih dan 

menganalisa pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok orang yang ingin 

                                                             
19

 Supriyanto, Ernawati, Pemasaran Industri, (Yogyakarta : Andi, 2010), h 14.  
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dicapai oleh perusahaan atau usaha dan menciptakan suatu bauran pemasaran 

yang cocok dan dapat memuaskan pasar sasaran tersebut. 
20

Strategi pemasaran 

adalah serangkaian tujuan dan sasaran kebijakan dan aturan yang memberi arah 

kepada usaha dan pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-

masing tingkatan dan acuan serta lokasinya, terutama sebagai tanggapan 

perusahaan yang selalu berubah. 
21

 

 Adapun konsep yang mendasar dari suatu strategi pemasaran yaitu
22

 : 

a. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar yaitu pemisahan pasar pada kelompok-

kelompok pembeli menurut jenis-jenis produk tertentu dan yang 

memerlukan bauran pemasaran tersendiri.
23

 Segmentasi pasar 

penting dilakukan mengingat di dalam suatu pasar terdapat banyak 

pembeli yang berbeda keinginan dan kebutuhannya dan setiap 

perbedaan memiliki potensi untuk menjadi pasar tersendiri. Dalam 

melakukan segmentasi terdapat beberapa variable yang perlu 

diperhatikan seperti geografis, demografi, psikogrofi (gayahidup), 

dan variable perilaku.
24

 Segmentasi memudahkan kita 

mengalokasikan sumber daya dengan cara kreatif membagi pasar 

kedalam kelompok-kelompok kemudian menentukan dimana kita 

dapat memberikan pelayanan terbaik dan perusahaan memiliki 

keunggulan kompetitif yang paling besar. Segmentasi juga 

merupakan simpul dari penentuan keseluruhan strategi, taktik, dan 

nilai perusahaan. Segmentasi yang diikuti oleh pemilihan segmen-

segmen yang akan dijadikan target pasar perusahaan, menjadi 

acuan landasan bagi penetapan posisi pasar. Segmentasi dapat 

menjadi faktor kunci untuk memenangkan persaingan dengan 

                                                             
20

 Buchari Alma, Kewirausahaan, (Bandung: Alfabeta, 2008), Cet. Ke-12, h. 195. 
21

 Sofyan Assauri, Op. Cit, h. 168. 
22

 Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberti, 1997), 

h. 5. 
23

 Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah dan Sistem Operasional, (Jakarta: Gema 

Insani, 2004), Cet. Ke-1, h. 444. 
24

 Ibid 



 14 

melihat pasar dari sudut yang unik dan dengan cara yang berbeda 

dari persaingan. 

b. Penentuan Posisi 

Penentuan posisi adalah pernyataan akan identitas suatu 

produk, jasa, perusahaan, lembaga, orang bahkan negara yang bisa 

menghasilkan keunggulan di benak orang yang ingin dicapai.
25

 

Menurut Suwarman posisi pasar adalah citra produk atau jasa yang 

ingin dilihat oleh konsumen.Kunci dari posisi pasar adalah persepsi 

konsumen terhadap produk atau jasa.
26

 Selain itu, Syakir Sula 

memberikan pengertian penentuan posisi adalah pernyataan akan 

identitas suatu produk, jasa, perusahaan, lembaga, orang bahkan 

negara yang bisa menghasilkan keunggulan dibenak orang yang 

dicapai. Dalam menentukan posisi produk, suatu perusahaan harus 

memberikan perhatian terhadap empat pertimbangan berikut
27

: 

a. Posisi pasar harus cocok dengan kekuatan. 

b. Posisi pasar harus jelas berbeda dengan penentuan posisi. 

c. Posisi pasar harus diterima secara positif (disukai dan 

dapat dipercaya) 

oleh para konsumen. 

d. Posisi pasar harus menopang untuk beberapa waktu. 

 

4. Marketing Mix 

Marketing Mix adalah kegiatan pemasaran yang terpadu dan saling 

menunjang satu sama lain. Keberhasilan perusahaan di bidang pemasaran di 

dukung oleh keberhasilam dalam memilh produk yang tepat, harga yang layak, 

saluran distribusi yang baik, dan promosi yang efektif.Pemasaran juga meliputi 

variable-variabel penting yang menjadi kunci utama dalam mencapai tujuan 

                                                             
25

 Ibid, h. 517. 
26

 Ujang Suwarman, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, 

(Bojokerto, Ciawi-Bogor Selatan: Ghalia Indonesia, 2004), Cet. Ke-1, h. 43. 
27

 Muhammad Syakir Sula, Loc. Cit. 
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pemasaran yang erdiri dari product,priceplace,promotion. Variabel-variabel 

tersebut biasa di kenal dengan 4P yang di sebut dengan marketing mix. 

a. Produk (product)  

Produk adalah barang atau jasa yang biasa di tawarkan di pasar untuk 

mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat 

memenuhi keinginan dan kebutuhan. Pembuatan produk lebih baik di orientasikan 

pada keinginan pasar atau selera konsumen 

Produk secara garis besar dapat di bagi menjadi 2 yaitu produk barang dan 

produk jasa. Produk barang yaitu produk nyata seperti kendaraan bermotor, 

computer, alat elektronik atau produk lainnya yang bersifst konkret merupakan 

contoh dari barang. Sementara produk jasa bersifat abstrak namun manfaatnya 

mampu di rasakan. Hal ini penting dari pemasaran yaitu produk yang akan di 

tawarkan kepada konsumen. Contoh dari produk jasa yaitu pelayanan 

kesehatan,pangkas rambut dan produk jasa lainnya, sehingga pemasar harus 

mampu melakukan inovasi pemasaran yang cocok untuk pemasaran jasa. 

Produk yang bersifat jasa memiliki strategi tersendiri dalam pembentukan 

produknya. Strateegi jasa memberikan suatu pandangan tentang jasa apa yang 

harus di lakukan oleh sesuatu perusahaan. Hal ini menggambarkan arah bisnis 

yang di rasakan oleh pelanggan dan karyawan, atau paling tidak bagaimana 

mereka harus memandangnya. Kunci dari desain produk jasa adalah 

mendefinisikan secara tepat barang-barang yang terkait dalam jasa. Dalam 

merancang jasa, seorang pemasar harus secara seksama membaca harapan-

harapan dengan pelanggan
28

.Sebagai contoh manajemen pemasaran pada suatu 

Travel dalam menawarkan paket ibadah haji dan umrah agar jamaah tertarik. Oleh 

karena itu pemasar harus merancang dengan seksama setiap jasa yang akan di 

tawarkan agar dapat memenuhi keinginan dari para pelanggan atau konsumen. 

                                                             
28

 Sentot Iman Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta : Graha Ilmu, 2010), 

hal. 2. 
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Efektifitsas perencanaan marketing mix sangat tergantung pada 

kemampuan memilih target pasar sehingga mampu memuaskan konsumen yaitu 

beberapa factor
29

. 

1. Pelayanan, yaitu berfokus kepada pelayanan yang akan di berikan. Contohnya 

spereti apa maskapai penerbangan dan menyediakan layanan komunikasai 

dalam penerbangannya. 

2. Kualitas, mencakup pada penentuan standar kualitas produk dan penerapan 

metode dalam level tertentu. Hal ini berimbas pada reputasi perusahaan yang 

baik dan menghindari persepsi resiko pada konsumen. 

3. Jangkauan produk, hal ini menyangkut keputusan sejauh mana kombinasi 

produk yang berbeda akan cocok dengan produk secara keseluruhan dari 

perusaha an yang di tawarkan di pasaran. Misalnya perusahaan harus 

memperhitungkan sejauh mana sebuah produk cocok untuk di pasangkan 

dengan produk lainnya sehingga tercipta bauran yang pas. 

4. Merk, merk yang sudah di kenal dengan baik dan di hubungkan dengan 

tingkat kepuasan konsumen dapat meningkatkan imej dan nilai produk. Jika 

merk yang kita buat berkorelasi baik dengan tingkat kepuasan konsumen 

yang tinggi, hal ini akan menimbulkan loyalitas konsumen. 

5. Keunggulan, alasan konsumen memilih sebuah produk tertentu karena 

mengharapkan produk yang di belinya memiliki keunggulan di banding 

produk lain.  

b. Harga (price) 

Harga adalah sejumlah uang yang harus di bayarkan konsumen untuk 

mendapatkan satu produk guna memenuhi kebutuhan dan keinginan yang belum 

terpuaskan
30

. 

Sebelum dapat menemukan harga, perlu di identifikasi terlebih dahulu 

nilai dari produk. Nilai dalam hal ini adalah nilai kepuasan seorang terhadap 

produk yang di belinya. Dalam arti kata berani membayar harga tinggi maka akan 

menerima nilai kepuasan yang tinggi. Beberapa pelanggan mempersepsikan nilai 

                                                             
29

 Ibid, Sentor Imam Wahjono 
30

 Ibid, Sentot Imam Wahjono, hal. 14. 
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dengan harga yang murah. Semakin murah harga suatu prodek, makan akan 

semakin besar nilainya. Dalam konteks ini, dapat di lihat pada perusahaan jasa 

penerbangan atau retail pakaian yang sering memberikan diskon untuk 

memaksimalkan pelanggan. 

Masalah harga jual merupakan salah satu unsur yang penting dalam 

menentukan bagian pasar dan tingkat keuntungan dari perusahaan. Harga barang 

dan jasa akan berpengaruh terhadap jumlah barang dan jasa baik yang di hasilkan 

mapun yang di butuhkan konsumen. 

Kebijakan penentuan harga tidak dapat di pertimbangkan secara terpisah 

dengan tidak melihat kembali tujuan utama perusahaan, dalam teori usaha yang 

klasik, tujuan pokok bisnis terutama untuk meningktkan tindakan secara 

sistematis akan menguntungkan banyak laba, yakni selisih antara harga jual dan 

biaya yang tidak tetap dari masing-masing unit yang di kalikan jumlah banyaknya 

unit yang laku terjual pada harga tertentu.Progran haji dan umrah pada dasar nya 

bergantung pada fasilitas dan musimnya (waktunya di awal,pertengahan,akhir,dan 

liburan) jadi yang membedakan tersebut adalah fasilitas yang di terimanya, 

musimnya, lama perjalanan dan jumlah orang (sendiri,berdua,maupun kelompok). 

  Dengan demikian yang dapat membedakan dari setiap program yang di 

tawarkan yaitu: 

1. Fasilitas dan layanan pembimbing serta akomodasi yang di terima  

2. Jumlah orang perkamar  

3. Lamanya perjalanan umrah 

4. Tempat / distribusi (place distribution)  

c. Tempat / Distribusi (place distribution) 

Distribusi adalah kegiatan ekonomi yang menjembatani kegiatan produksi 

dan konsumsi, sehingga barang atau jasa dapat sampai ke tangan konsumen. 

Penempatan suatu produk atau jasa sangat mempengaruhi tingkatan harga, 

semakin bagus suatu tempat tersebut maka berdampak akan semakin tinggi nilai 

produk.Dalam sektor jasa, sebuah perusahaan jasa untuk meningkatkan jumlah 

jama’ah dan menambah jama’ah baru atau mempertahankan jama’ah yang pernah 
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mengikuti program umrah yaitu dengan mempersiapkan sistem dan pendukung, 

di antaranya: 

1. Mempunyai daftar alumni jama’ah atau calon jama’ah 

2. Mempunyai data profesi pekerjaan jama’ah dan calon jama’ah biasanya bisa 

di kategorikan dari kalangan bawah, menengah dan atas. Terdiri dari nama, 

alamat, nomer telepon dan lain-lainnya. 

3. Melakukan pemasaran ketika berlangsungnya Training 

4. Mencatat nama jama’ah yang di telepon atau di kunjungi  

d. Promosi (promotion) 

Bagi produsen promosi adalah kegiatan untuk menginformasikan produk, 

membujuk konsumen untuk membeli serta mengingatkan konsumen untuk agar 

tidak melupakan produk. Promosi adalah kominikasi antara produsen dan 

konsumen.Kegiatan dalam promosi ini pada umumnya adalah periklanan, 

personal selling, promosi penjualan, pemasaran langsung serta hubungan 

masyarakat dan publitas
31

. 

Tujuan perusahaan untuk menghasilkan suatu produk yaitu untuk di 

pasarkan. Bagaimanapun baiknya mutu suatu barang dan barang tersebut sangat di 

butuhkan oleh konsumen, tetapi tidak dikenal oleh konsumen atau perusahaan 

tidak memperkenalkan produk melalui promosi, maka perusahaan sulit 

menciptakan permintaan bagi produknya. 

Maka oleh dari itu perlunya di laksanakan promosi, yang mana kegiatan 

promosi ini tidak hanya sekedar memperkenalkan produknya kepada 

konsumen,masyarakat, akan tetapi juga di maksudkan supaya konsumen tersebut 

dapat di pengaruhi untuk pembelian. 

Promosi adalah suatu cara penyampaian informasi kepada calon konsumen 

yang di harapkan membeli produk yang di tawarkan. Perusahaan dapat melakukan 

promosi dengan menggunakan saran-saran promosi antara lain: 

 

 

                                                             
31
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1. Personal Selling 

Personal selling yaitu kegiatan promosi yang di lakukan secara 

lisan dalam perusahaan satu atau lebih ke calon pembeli. 

2. Periklanan 

Periklanan yaitu kegiatan promosi menggunakan media yang 

dibayar seorang penjual keputusan periklanan. Periklanan terdiri dari 

penetapan sasaran, keputusan, anggaran, pesan, media dan evaluasi 

hasilnya. 

3. Promosi penjualan  

Promosi penjualan adalah kegiatan promosi yang di lakukan untuk 

mendorong pembelian oleh konsumen serta mencapai pemakai, pengecer 

efektif..Semakin gencar kegiatan promosi yang di lakukan perusahaan, 

maka semakin besar peluang produk tersebut di kenal konsumen. Keadaan 

ini akan mendorong konsumen melakukan pembelian di karenakan mereka 

telah mengetahui betul manfaat dari produk tersebut. 

Sebagai biro perjalanan haji dan umrah sebuah travel harus harus 

mempunyai cara-cara yang berbeda dengan segmen pasar yang berbeda-

beda pula. Salah satunya yaitu dengan cara mengunjungi berbagai 

perusahaan baik dalam hal kerjasama atau hal pemasaran umtrah, dan 

sehingga bisa meningkatkan jumlah jama’ah di sebuah perusahaan 

tersebut
32

. 

4. Afiliasi  

Afiliasi adalah strategi pemasaran yang mana sistem nya 

perusahaan akan meminta orang lain untuk menjual produk perusahaan 

tersebut, kemudian perusahaan akan memberikan komisi kepada orang 

tersebut dari hasil penjualan produk nya. 

5. Advertensi 

Advertensi  merupakan suatu bentuk penyajian dan promosi dari 

gagasan, barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu sponsor tertentu yang 
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bersifat non persoal. Media yang sering digunakan adalah radio, televisi, 

majalah, surat kabar dan billboard. 

6.  Publisitas atau publicity 

Publisitas atau Publicity merupakan usaha untuk merangsang 

permintaan dari suatu produk secara personal dengan membuat, baik yang 

berupa berita yang bersifat komersial tentang produk tersebut di dalam 

media cetak atau tidak, maupun hasil wawancara yang disiarkan dalam 

media tersebut. 

7. Word of Mouth  

Word of Mounthatau pemasaran dari mulut ke mulut merupakan 

suatu fenomena perbincangan dari individu satu ke individu lainnya atau 

komunikasi berantai yang menyebar begitu cepat disampaikan dari mulut 

ke mulut.
33

 Menurut Kotler dan Keller dalam jurnal yang ditulis oleh Sigit 

Indrawijaya menyatakan bahwa Word of Mouth (WOM) adalah 

pembicaraan antara satu orang dengan yang lain, melalui surat, atau 

komunikasi secara langsung atau komunikasi menggunakan media 

elektronik mengenai keunggulan atau pengalaman pada saat membeli atau 

menggunakan suatu produk atau jasa.
34

 

5. Haji dan Umrah 

a. Pengertian haji dan umrah 

Haji menurut pengertian bahasa berarti berniat pergi, bermaksud, atau 

menujuke suatu tempat tertentu
35

.Haji dalam pengertian istilah para ulama, ialah 

menuju ke ka’bah untuk melakukan perbuatan-perbuatan terentu atau dengan 

perkataan lain bahwa haji adalah mengunjungi suatu tempat tertentu dengan 

melakukan suatu pekerjaan tertentu. 
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Ibadah haji mulai diperintahkan pada akhir tahun ke-9 hijriah (setelah 

Nabi berada di madinah), dengan di turunkannya ayat yang berkaitan dengan 

kewajiban itu. Yaitu ayat 97, s. Ali Imron (3): yang berbunyi: Artinya: 

mengerjakan haji adalah kewajiban manusia terhadap Allah, yaitu (bagi) orang 

yang sanggup mengadakan perjalanan ke baitullah (QS. Ali Imron: 97) 

Ibadah haji merupakan ibadah besar yang setiap saat orang dapat 

menunaikannya, karena melaksanakan ibadah haji membutuhkan kekuatan fisik, 

disamping kekuatan dana bagi muslim yang tinggal jauh dari makkah. Oleh 

karena itu Allah hanya mewajibkan bagi orang-orang yang mampu. 

Adapun pengertian Umrah, Kata umrah berasal dari I’timar yang berarti 

ziarah, yakni menziarahi ka’bah dan berthawaf do sekelilingnya, kemudian bersa’I 

antara shafa dan marwa, serta mencukur rambut (tahallul) tanpa wukuf di arafah. 

Dalam buku Bimbingan Manasik Haji Departemen Agama RI, Umrah 

ialah berkunjung ke Baitullah untuk melakukan thawaf, sa’I dan bercukur demi 

mengharap ridha Allah
36

. 

  Umrah dapat dilaksanakan kapan saja keuali pada waktu-waktu yang 

dimakruhkan (hari Arafah, Nahar, dan Tasyrik) Dalam melaksanakan ibadah 

umrah para jamaah harus mengerjakan amalan ibadah umrah. Adapun rangkaian 

amalan ibadah umrah ada empat(4), yaitu 

1. Berihram (berniat untuk umrah) di Miqat. 

2. Melakukan tawaf sebnayak tujuh kali putaran. 

3. Melakukan sa’I antara sofa dan marwa. 

4. Mencukur ataumemotong rambut. 

Mengenai umrah Nabi Muhammad SAW telah melakukan umrah 

sebanyak empat kali, semuanya dilakukan pada bulan dzulqo;dah, kecuali umrah 

yang di lakukannyabersama dengan hajinya. 

Keempat umrah yang di lakukannya itu ialah: 
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1. Umrah Hudaibiyah yaitu umrah yang di lakukan oleh Nabi untuk 

menziarahi ka’bah pada tahun ke 6 hijriah, karena pada saat akan 

berihram di Hudaibiyah. 

2. Umrah qadha, yaitu umrah yang dilakukan oleh Nabi pada tahun ke-8 

hijriyah. Karena pada tahun ke 7 hijriah tidak dapat melakukan umrah 

sehingga di lakukan pada tahun ke 8. 

3. Umrah ja’ronah yang di lakukannya pada tahun ke-8 hijriyah, karena 

Nabi pada saat akan berhaji melakukan ihram di jar\’ronah 

4. Umrah yang terakhir dilakukannya bersama haji wadda’ pada tahun 

ke-9 hijriyah 

b. Macam-macam haji dan umroh 

  Dalam pelaksanaanny haji terdiri dari tiga macam yaitu: 

1. Haji Ifrad,Yaitu membedakan haji dan umrah.Ibadah haji dan umrah 

masing-masing dikerjakan tersendiri. Adapun pelaksanaanya, ibadah 

haji dilakukan terlebih dahulu setelah selesai, baru melakukan umrah 

dalam satu musim haji.  

2. Haji Tamattu, yaitu melakukan umrah terlebih dahulu pada bulan haji 

dan setelah selesai baru melakukan haji. Adapun pelaksanaanya 

adalah melakukan ihram dari miqat untuk umrah, kemudian 

melaksanakan haji setelah menyelesaikan semua pekerjaan rumah, 

keduanya dilaksanakan pada musim haji tahun yang bersangkutan. 

3. Haji Qiran, Yitu melaksanakan ibadah haji dan umrah secara 

bersamaan. Untuk pelaksanaannya adalah melakukan ihram dari miqat 

dengan niat untuk haji serta umrah sekaligus dan melakukan semua 

pekerjaan haji. 

 Adapun macam-macam umrah ada 2 yaitu: 

1. Umrah wajib, adalah umrah yang dilakukan pertama kalinya dalam 

kaitan dengan pelaksanaan ibadah haji. Seperti di ketahui, dalam 

melaksanakan ibadah haji kita di wajibkan untuk melakukan ibadah 

haji dan umrah untuk satu kesatuan. 
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2. Umrah Sunah, Umrah sunah bias dilakukan kapan saja mau 

sebelumnya atau sesudahnya,. Ibadah umrahini juga boleh di lakukan 

di luar musim haji, dimana tatacara pelaksanaannya sama dengan 

umrah wajib yang termasuk ibadah haji, setelah jama’ah bertahallul 

maka selesailah ibadah umrah dunnah adapun yang membedakannya 

adalah dalam mengucapkan niatnya
37

. 

6. Jama’ah Haji dan Umrah  

Jama’ah berasal dari al-ijtima’ yang bermaksud berkumpul atau bersatu. 

Namum jika lafadz jama’ah di rangkaian dengan as-sunah, menjadi ahli Sunnah 

wal jamaah, maka yang di maksud dengan jama’ah adalah pendahulu umat ini 

yang terdiri dari para sahabat, tabi’in dan tabi’un yang bersatu mengikuti 

kebenaran yang jelas dari pada Kitabullah dan Sunnah Rasul S.A.W
38

. 

Sedangkan umrah dari segi bahasa ialah mengunjungi kota Mekkah untuk 

melaksanakan ibadah (seperti thawaf dan sa’i) dengan melakukan tata cara 

tertentu dengan rukun-rukun dan syarat yang telah di tentukan. 

Jadi jama’ah umrah adalah sekelompok orang yang berkumpul atau 

bersatu untuk mengunjungi kota Mekkah untuk melaksanakan umrah dengan 

melakukan tata cara tertentu dengan rukun-rukun dan syarat-syarat yang telah di 

tentukan. 

Dalam menjalankan suatu usaha tentu perusahaan menginginkan 

kesuksesam bagi usahanya. Peningkatan jumlah jamaah merupakan salah satu 

kesuksesan yang harus di capai oleh perusahaan dari tahun ke tahun.Karena jika 

peningkatnya jumlah jama’ah akan menambah pendapatan yang akhirnya akan 

meningkatkan laba bagi perusahaan
39

. 

Beberapa cara untuk mendapatkan jamaah yang di inginkan: 

1. Mengarahkan seluruh karyawan sebagai marketer, Dalam hal ini 

seluruh karyawan harus dia arahkan untuk menjadi seorang marketer 

                                                             
37

 Departemen Agama Republik Indonesia, Penyelenggara Ibadah Haji Indonesia, 

(Jakarta : Direktorat Jendral Bimbingan Masyarakat Islam Dan Urusan Haji 2002), 28. 
38

 M.Abdurrachman Rachimi, Segala Hal Tentang Haji dan Umrah, (Jakarta : Erlangga 

2012), 12. 
39

 Irvan Dani, Bagaimana Memperbaiki Pemasaran Usaha Anda, (Jakarta : 

FriendrichEbert Stifig, 2001), 30. 



 24 

artinya seluruh karyawan di tugaskan untuk menawarkan produk dari 

sebuah travel tersebut melalui menyebarkan brosur kepada keluarga, 

teman, maupun kepada masyarakat lainnya, tidak hanya itu seluruh 

karyawan juga menyebar luaskan informasi mengenai harga, tanggal 

keberangkatan. 

2. Pelatihan Marketing, Pelatihan marketing yaitu memberikan pelatihan 

kerja yang baik akan berkonstribusi kepada keberhasilan perusahaan. 

Dan dalam hal ini terus di lakukan untuk meningkatakanpengetahuan 

dan pelayanan serta teknik atau strategi marketing sesuai dengan 

perkembangan peraturan bagi perusahaan tanpa mengabaikan 

kepentingan dan prosedur administrasi pada sisi lainnya. Komitmen 

perusahaan untuk memberikan pelayanan yang sangat baik, maka 

perekrutan para petugas marketing pelayanan pelanggan perlu lebih di 

perhatikan. Dalam artian orang yang di rekrut bukan orang yang 

hanya memahami tugasnya saja, akan tetapijuga harus memiliki 

penilaian yang baik dan nyaman dengan keputusan yang di ambilnya 

sendiri. 

3. Program Training di Mekkah dan Madinah, Melakukan Training di 

Mekkah dan Madinah merupakan program yang paling di utamakan 

oleh sebuah perusahaan jasa travel, karena hal inilah yang 

membedakan dengan travel lainnya. Tidak hanya itu strategi dalam 

meningkatkan jumlah jamaah program ini menjadi selling point bagi 

marketing dalam meningkatkan jumlah jamaahnya. 

4. Sosialisasi program umrah,Sebuah perusahaan jasa travel harus 

melakukan sosialisasi di berbagai perusahaan seperti pameran, media 

cetak dan elektronik. Dan untuk meningkatkan jumlah jamaah perlu 

adanya pelayanan, program dan menungkatkan lagi yang lebih 

maksimal terhadap jama’ah haji dan umrah. 

5. Melakukan branding dengan baik.setiap perusahaan harus melakukan 

branding terhadap produk nya sehingga konsumen akan setia dan 

loyal dengan perusahaan tersebut. Selain itu apabila branding 
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perusahaan tersebut baik konsumen tidak akan ragu menggunakan 

jasa atau produk perusahaan tersebut karena sudah terkenal dan 

mendapat image yang baik. 

2.2. Kajian Terdahulu 

Dalam penelitian ini, penulis akan mendeskripsikan pada penelitian-

penelitian lain yang berbentuk skrikpsi dan ada relevannya dengan judul di 

atas. Adapun penelititan yang hamper mirip dan sama namun berbeda dengan 

penelitian ini yang berjudul
40

. 

pertama,“strategi pemasaran program umrah dalam upaya meningkatkan 

jumlah jama’ah pada ESQ Tours and Travel 165” Jakarta 2015 Karya Aceng 

Achmaad Fahluroji. Skripsi ini membahas tentang strategi pemasaran pada 

perusahaan secara umum serta melakukan perbandingan untuk mengetahui apakah 

prosedur strategi pemasaran yang di gunakan oleh ESQ Tour and Travel 

mengikuti teori atau memiliki strategi pemasaran sendiri. Berbeda dari penelitian 

yang di lakukan oleh Aceng Achmad Fahluroji tersebut, sekian dari segi objek 

yang berbeda, penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran dan marketing 

yang berfokus pada pemasaran biro haji dan umrah khususnya menawarkan 

produk kepada jamaah. 

Kedua, “Analisa Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Persepsi Konsumen 

dalam Pemilihan Biro Perjalanan Umroh dan Haji Khusus”, jurnal yang ditulis 

oleh Mohammad Savier Azmy dan Asnan Furinto menjelaskan tentang bagaimana 

faktor-faktor eksternal mempengaruhi persepsi konsumen umroh dan haji khusus 

dalam memutuskan untuk menggunakan jasa yang ditawarkan oleh biro 

perjalanan. Faktor-faktor tersebut antara lain Ekuitas Brand atau nilai lebih yang 

dimiliki oleh sebuah produk, Guide yang memiliki pengetahuan agama dan 

kemampuan dakwah yang baik diharapkan mampu memberikan kenyamanan 

dalam beribadah umroh dan haji, Referensi dari pihak lain atau pihak ketiga, 

Penawaran Kualitas oleh biro perjalanan, dan Perlakuan Khusus biro terhadap 

konsumen. 
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Berbeda dari penelitian yang di lakukan diatas,penelitian ini berfokus 

kepada strategi pemasaran pada perusahaan jasa dengan mengguanakan teori 

marketing mix jasa yang meliputi 4 variabel antara lain: product, price, place, 

promotion.  

Berbeda penelitian di atas , selain dari segi objek yang berbeda, penelitian 

ini menekankan pada strategi pemasaran pada perusahaan pelayanan jasa yaitu 

menawarkan produk yang di milikinya dan menyediakan lembaga jasa 

penyelenggaraan ibadah haji dan umrah. Dengan tujuan penelitian ini untuk 

mengkaji bagaimana strategi pemasaran PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat 

(PWNU) dalam menarik minat calon Jama’ah Di kecamatan Ujungbatu. 

 

2.3. Kerangka Berpikir   

Kerangka berpikir dapat berupa kerangka teori dan dapat pula berupa 

kerangka penalaran logi. Kerangka berpikir merupakan uraian ringkas tentang 

teori yang di gunakan dan cara menggunakan teori tersebut dalam menjawab 

pertanyaan penelitian.
41

 Di dalam kerangka berpikir inilah akan didudukkan 

masalah penelitian yang relevan dan mampu mengungkap, menerangkan serta 

menunjukkan perspektif terhadap atau dengan masalah penelitian.  

Kerangka berpikir dalam penelitian ini dengan menggunakan teori 

marketing mix, produk, harga, distribusi, dan promosi. Kerangka pikir ini agar 

lebih jelas digambarkan dengan bagan sebagai berikut: 
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Gambar 2.1 kerangka Berpikir 
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BAB III 

METODOLOGI  PENELITIAN 

Metodologi penelitian merupakan upaya untuk mendapatkan data dengan 

tujuan dan kegunaan dengan cara ilmiah
42

. Adapun metodologi penelitian penulis 

adalah: 

3.1. Jenis Dan Pendekatan Penelitian  

Untuk mengkaji penelitian secara detail dan lengkap di perlukan suatu 

pendekatan permasalahan, peneliti menggunakan jenis penelitian kualitatif. Sesuai 

dengan permasalahan dan tujuan penelitiaan, jenis penelitian ini adalah deskriptif 

kualitatif yaitu pemaparan dan menggambarkan dengan kata-kata atau kalimat 

data yang telah di peroleh untuk memperoleh kesimpulan kemudian data-data 

tersebut di analisa menggunakan kalimat-kalimat tidak dengan bentuk angka. 

Dalam penelitian ini, sangat di pentingkan adalah kemampuan peneliti dalam 

menterjemahkan data yang di peroleh dalam hasil wawancara, observasi, dan 

dokumentasi guna memperoleh baik atau tidak baiknya hasil penelitian. 

3.2. Tempat Penelitian  

  Adapun yang menjadi lokasi penelitian ini adalah di PT.Penjuru Wisata 

Nadhlatul Ummat (PWNU) yang berada di jalan raya ngaso KM 2 kecamatan 

Ujungbatu.  

3.3. Sumber Data  

Sumber data adalah subjek dari mana data dapat diperoleh.
43

 Sumber data 

di kelompokkan menjadi dua yaitu: 

a. Data Primer 

Data primer merupakan data yang di dapat dari sumber-sumber pertama 

baik dari individe seperti hasil dari wawancara atau hasil pengisian quesioner 

yang biasa di lakukan oleh peneliti. Terkait dengan penelitian ini, data primer 

tersebut di peroleh langsung dari objek atau sumber utama
44

. 

b. Data Sekunder 
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Data sekunder merupakan data primer yang telah di olah lebih lanjut dan 

di sajikan baik oleh pihak pengumpul data primer atau pihak lain, misalnya 

melalui informasi dari instansi terkait, buku-buku, media-media, dan laporan-

laporan yang berkaitan dengan permasalahan penelitian ini. 

3.4. Informan Penelitian 

 Informan penelitian adalah subjek yang memahami informasi objek 

penelitian sebagai pelaku maupun orang lain yang memahami objek penelitian
45

. 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan informan sebanyak 3 ( tiga ) orang, 

yang terdiri dari 1(satu) orang direktur utama PT. PWNU Babussalam travel( H. 

Bambang Nyoto Miyarso S.Pd) dan 1(satu) orang manajer keuangan yaitu Hj.Ria 

Hartini. SE. Alumni travel haji dan umroh HJ.Siti Fatimah. 

No Nama Jabatan Informan kunci 

atau  pendukung 

 1.  H.Bambang  Nyoto  Miyarso  S.Pd Direktur Kunci 

 2.  HJ. Ria  Harrtini SE.  Manajer 

Keuangan 

Kunci 

 3.  HJ. Siti  Fatimah Customer  Pendukung 

 

3.5. Teknik Pengumpulan Data. 

Teknik pengumpulan mempunyai peranan yang sangat penting untuk 

menentukan keberhasilandalam mencapai suatu penelitian, dalam arti bahwa 

berhasil tidakna suatu penelitian tergantung dari bentuk pengumpulan data yang 

dilakukan
46

. Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan sesuai dengan 

metode pengumpulan data:
47

 

1.  Observasi 

Observasi adalah pengumpulan data dengan melakukan pengamatan dan 

pencatatan secara sistematis terhadap fenomena yang akan diselidiki
48

.dalam hal 

ini, peneliti berpedoman kepada desain penelitinya perlu mengunjungi lokasi 

                                                             
45

 Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif, (Bandung : Alfabeta, 2014), 64. 
46

 Sugiono, Metode Penelitian Kombinasi, (Bandung : Alfabeta, 2013), 197. 
47

 Sugiono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung : Alfabeta, 2014),64. 
48

 Sugiono, Metode Research, Jilid 1, (Yogyakarta : Andi, 1980), 136. 
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penelitian untuk mengamati langsung berbagai hal atau kondisi yang ada 

dilapangan, metode ini penulis gunakan untuk memperoleh data tentang strategi 

pemasaran PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat(PWNU) dalam memasarkan 

paket ibadah haji dan umrah di kecamatan Ujungbatu.  

2.  Wawancara 

Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan 

dilakukan oleh dua pihak yaitu pewawancara yang mengajukan pertanyaan dan 

terwawancara yang memberikan jawaban atas pertnyaan itu
49

. 

Dalam penelitian ini, proses interview (wawancara) dilakukan untuk 

mendapatkan data dari informan tentang Strategi PT. Penjuru Wisata Nadhlatul 

Ummat Babussalam travel dalam memasarkan paket ibadah  haji dan umrah di 

kecamatan Ujungbatu. Dalam hal ini penelii mengajukan pertanyaan kepada 

informan, terkait dengan penelitian yang dilakukan. Sedangkan informan bertugas 

untuk menjawab pertanyaan yang diajukan oleh pewawancara. Meskipun 

sedemikian, informan berhak untuk tidak menjawab yang menurutnya privasi atau 

rahasia. 

a) Dokumentasi 

Dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal atau variable yang 

berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat, 

agenda dan sebagainya
50

. 

Teknik ini dilakukan dengan cara mengumpulkan data atau dokumen-

dokumen, foto-foto, dan kegiatan yang dilakukan. 

 

3.6. Validasi Data 

Uji keabsahan data penelitian, sering ditekankan pada uji validasi dan 

rebilitas. Dalam penelitian kualitatif, temuan atau data dapat dinyatakan valid 

apabila tidak ada perbedaan antara yang dilaporkan peneliti dengan apa yang 

sesungguhnya terjadi pada objek yang diteliti. 

                                                             
49

 W. Gulo, Metodologi Penelitian, (Jakarta : PT. Gramedia, 2004), 119. 
50
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Selanjutnya untuk menjaga keabsahan data dari hasil penelitian kualitatif, 

digunakan uji validasi data dengan menggunakan model triangulasi. Metode 

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

Dalam penelitian ini, untuk melakukan pengecekan terhadap pengguna 

metode pengumpulan data, apakah informasi yang didapat dengan metode 

wawancara sama dengan metode observasi atau apakah hasil observasi sesuai 

dengan informasi yang diberikan ketika diwawancarai dan saat melihat 

dokumetasi yang ada
51

.Triangulasi data adalah teknis pemeriksaan dengan 

observasi dilapangan agar data lebih akurat sesuai validasi informasi yang didapat 

oleh penulis. 

3.7. Teknis Analisis Data  

Teknis analisis data bertujuan untuk menganalisis data yang telah terkumpul 

dalam penelitian ini, setelah data yang berasal dari lapangan terkumpul dan 

tersusun secara sistematis, maka langkah selanjutnya penulis akan menganalisa 

data tersebut. 

Penelitian ini tergolong kedalam penelitian Deskriptif Kualitatif, yaitu 

menggambarkan fenomena-fenomena dengan kata-kata atau kalimat, kemudian 

data-data tersebut di analisi untuk memperoleh kesimpulan. 
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BAB IV 

GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

 

4.1 Sejarah PT. PWNU Tour Travel haji dan Umrah 

PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat lahir dari sebuah niat yang tulus dan 

impian besar sang pendiri ingin setiap hari, setiap minggu, setiap bulan, bahkan 

setiap tahun, bisa mengunjungi tanah suci Mekah dan Madinah. Berawal dari 

kerinduan spiritual yang mendalam, niat tersebut berkembang menjadi visi mulia 

membuka jalan bagi umat untuk merasakan keindahan ibadah di tanah haram. 

Dari niat pribadi menjadi ladang amal kolektif, perusahaan ini didirikan sebagai 

penyelenggara perjalanan umrah dan haji yang amanah, profesional, dan 

berorientasi pada pelayanan terbaik. Dengan semangat Nahdhatul Ummat, 

perusahaan ini tidak hanya menjadi agen perjalanan, tetapi juga penjuru harapan 

bagi masyarakat yang mendambakan ziarah suci dengan penuh kenyamanan dan 

keberkahan. 

PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat adalah Perusahaan yang bergerak di 

bidang tour dan travel, khususnya untuk  perjalanan umrah dan haji yang dikelola 

oleh direktur H.Bambang Nyoto Miyarso,S.Pd.  PT. Penjuru Wisata Nadhlatul 

Ummat telah memperoleh izin resmi sebagai penyelenggara perjalanan ibadah 

umrah dari Kementerian Agama RI pada tanggal 17 Oktober 2020. Perusahaan ini 

dikenal sebagai biro perjalanan umrah yang memiliki banyak cabang dan mitra 

usaha (franchise) di berbagai provinsi di Indonesia, khususnya di Rohil, 

Pekanbaru.  Berlokasi di Jl. Raya Ngaso, Km 02 Ujung Batu, Rokan Hulu, Riau, 

28554  dengan HP.081268333599- 081275694399-085271909127 .Weside: 

www.pwnu.co.id Email : ptpwnu@gmail.com Toutube : PT Pwnu Channel. 

 

4.2 Visi PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat 

PT. PWNU bertujuan menjadi perusahaan penyelenggara travel umroh, haji plus, 

dan wisata  Muslim yang aman, nyaman, dan kamilan.  
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4.3 Misi PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat 

Menyelenggarakan rangkaian kegiatan ibadah umroh dan haji yang meneladani 

Sunnah  Rasulullah SAW serta memberikan layanan dan fasilitas prima kepada 

seluruh jamaah.  

4.4Struktur Organisasi PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat.  

 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

Komisaris Utama. 

 

 

 

a. Komisaris Utama 

Mengawasi jalannya perusahaan secara keseluruhan, memastikan kebijakan 

dan strategi berjalan sesuai visi misi PT. PWNU. 

KOMISARIS UTAMA 

MUHAMMAD SAMSU 

KOMISARIS 

KH. AHMAD SYUHADA, RM 

DIREKTUR UTAMA 

H. BAMBANG NYOTO MIYARSO, S.Pd 

SEKRETARIS 

ALDY AL GHAZALI, S.Ak 

KEUANGAN 

HJ. RIA HARTINI, SE 

PEMBIMBING MANASIK 

KH. WASINGUN SHOLEH, BA 

H. BAMBANG NYOTO 

MIYARSSO, S.PD. 

HJ.RIA HARTINI,SE 

H.NICKY SONDRA,LC 

STAF 

HJ. RIA HARTINI, SE (  MARKETING ) 

H. SYAFII,LC ( HANDLING ) 

MIFFATQUL KAMILULLOHI, S.PD ( HANDLING ) 

PUPUT WULANDARI ( PELAYANAN PUBLIK ) 

PARJITO ( OPERASIONAL ) 

MUHAMMAD SAIFUDIN, S. Pd ( SEKETARIAT ) 

NURUL HIDAYATIN, S. Ak ( PELAYANAN PUBLIK 

) 

EKA SAFITRI ( OPERASIONAL ) 
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b. Komisaris. 

Memberikan masukan strategis, mengawasi kinerja direktur, dan menjaga 

integritas operasionalperusahaan. 

c. Direktur Utama. 

1. Bertanggung jawab atas pengelolaan dan pengambilan keputusan utama 

perusahaan. 

2. Menyusun strategi bisnis, menjalin kerja sama, dan memastikan layanan 

Umrah/Haji berjalan lancar dan sesuai regulasi. 

d. Sekretaris. 

1. Mengelola dokumen resmi, surat-menyurat, dan jadwal kegiatan pimpinan. 

2. Menjadi penghubung antara direktur dan staf, serta menjaga kelancaran 

komunikasi internal. 

e. Keuangan.  

1. Mengatur anggaran, pembukuan, dan laporan keuangan perusahaan. 

2. Memastikan transaksi keuangan transparan dan sesuai aturan. 

f. Pembimbing Manasik. 

Memberikan pelatihan dan pembekalan ibadah Umrah/Haji kepada jamaah. 

Menjelaskan tata cara, rukun, dan etika selama perjalanan ibadah. 

g. Staff Marketing  

1. Promosi paket Umrah/Haji, menjalin relasi dengan calon jamaah.  

2. Menyusun strategi pemasaran dan mengelola media promosi. 

h. Operasional.  

1. Administrasi Mengelola data jamaah, arsip dokumen, dan sistem informasi 

internal. 

2. Administrasi Mendukung pengelolaan data dan dokumen perjalanan. 

3. Pendaftaran Melayani proses pendaftaran jamaah, verifikasi dokumen. 

4. Pendaftaran membantu proses registrasi dan input data jamaah 

i. Staff Hendeling  

1. Mengatur kendaraan, jadwal keberangkatan, dan koordinasi logistik. 

2. Menyusun rencana perjalanan dan memastikan transportasi sesuai 

kebutuhan. 
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BAB VI 

KESIMPULAN  

6.1. Kesimpulan.  

Dari hasil penelitian yang sudah dilakukan oleh peneliti strategi pemasaran 

PT.Penjuru Wisata Nadhlatul  Ummat( PWNU )  tentang program paket ibadah haji 

dan  umroh sudah terlaksana dengan cukup baik dengan dijalakannya 

menggunakan 4P (Product, Price, Place, dan Promotion) menjamin proses yang 

mudah dan terpercaya dengan transparansi keberangkatan menyediakan  informasi 

jadwal dan fasilitas secara rinci dan jujur. Program ibadah haji dan umrah 

memfasilitasi jamaah dalam menjalankan ibadah ke tanah suci  mencakup  berbagai 

kebutuhan mulai dari administrasi, transportasi, akomodasi, hingga 

bimbingan  ibadah.   

1. Produk (Product):  Fokus utama produk adalah pada kualitas, kenyamanan, dan 

nilai ibadah.   Penyediaan paket yang bervariasi yang ditawarkan PT. Penjuru 

Wiasata  Nadhiatul  Ummat   (PWNU) .   Menawarkan beragam paket umrah dan haji 

(reguler, VIP, hingga  plus.) dengan penyesuaian   durasi dan fasilitas hotel untuk 

menjangkau berbagai  segmen daya beli jamaah dengan memastikan paket haji dan 

umroh memiliki  layanan premium dan terjamin dengan bimbingan ibadah yang 

berkualitas. 

2. Harga (Price)  Harga harus kompetitif, transparan, dan memberikan nilai 

tambah.   Penetapan Harga Berdasarkan Nilai (Value-Based Pricing) yaitu 

menetapkan harga  yang sepadan  dengan  fasilitas premium dan bimbingan 

keagamaan eksklusif yang  ditawarkan (menekankan  bahwa harga  tersebut sudah 

all-inclusive).  Dan juga mempermudah calon jemaah haji dan umroh dengan 

sistem 3 cara yaitu cash, menabung dan dicicil. 

3. Tempat atau Saluran Distribusi (Place) .  Dalam aktivitas pendistribusiannya, PT. 

Penjuru Wisata Nahdhatul Ummat perusahaan ini dikenal  sebagai biro perjalanan 

umrah yang  memiliki banyak cabang dan mitra usaha   (franchise) di berbagai 

provinsi di  Indonesia, khususnya di Rohil, Pekanbaru.   

4. Promosi (Promotion)  Promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk 

menarik minat dan  dapat mempertahankan  jamaah. Salah satu tujuan 
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menggunakan promosi adalah  untuk  menginformasikan segala jenis produk yang 

ditawarkan kepada calon jamaah  dan berusaha untuk  menarik minat calon jamaah 

haji dan umrah.  Promosi dilakukan dengan dua cara yaitu promosi langsung dan 

tidak langsung.  

6.2. Saran 

1. Penulis menyarankan kepada PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat untuk lebih     

mengoptimalkan promosi melalui sosial media, brosur dan spanduk agar tidak 

terdapat perbedaan mencolok dari promosi yang dilakukan secara langsung dan 

promosi secara tidak langsung yang di lakukan oleh PT. Penjuru Wisata Nadhlatul 

Ummat. 

2. Penulis menyarankan kepada seluruh staff PT. Penjuru Wisata Nadhlatul 

Ummat untuk tetap mempertahankan kualitas dari pelayanan yang di berikan, atau 

bahkan lebih di tingkatkan agar jamaah yang di hasilkan terus bertambah. 

3. Penulis menyarankan kepada PT. Penjuru Wisata Nadhlatul Ummat untuk 

menyediakan Produk tour wisata ke negara lain selain Arab Saudi , karena produk 

tersebut cukup menjanjikan jika di kelola dengan tepat. Sosialisasi dan promosi 

harus lebih di tingkatkan agar produk tour wisata selain ke negara Arab Saudi 

dapat menarik minat konsumen dapat dapat di sedikan oleh PT. Penjuru Wisata 

Nadhlatul Ummat. 
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