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STRATEGI PEMASARAN TOUR DAN TRAVEL HAJI DAN
UMRAH DALAM MENARIK MINAT CALON JAMA’AH

PADA PT. TUNAS RIZKI SEMESTA SANDIK BATULAYAR
(Cabang Nusa Tenggara Barat)

Hindun Fitria', Amin Saleh, S.Sos., M.l.Kom?, Sudarta, S.Sos., MM?
Mahasiswa', Pembimbing Utama?, Pembimbing Pendamping®
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Universitas Muhammadiyah Mataram

ABSTRAK

Strategi pemasaran adalah strategi yang digunakan oleh suatu perusahaan
barang atau jasa guna untuk memperkenalkan atau mempromosikan produk-
produk yang di mlikinya secara luas dengan bertujuan untuk mencapai target
pelanggan dan penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana
strategi pemasaran produk yang di terapkan oleh PT Tunas Rizki Semesta dalam
meningkatkan atau menarik minat para calon jamaah. Penelitian ini bersifat
diskriptif, sedangkan pendekatan yang digunakan pendekatan kualitatif yang
dilakukan dengan cara mencari data atau informasi secara langsung di lapangan.
Sumber data yang digunakan dalam penelitian adalah sumber data primer dan
sumber data sekunder. Data primer yang berisi tentang hasil dari wawancara,
observasi dari PT Tunas Rizki Semesta Sandik Lombok Barat NTB, sedangkan
untuk data sekunder berupa data yang diperoleh dari literature dan buku bacaan
lainnya yang berhubungan dengan penelitian.

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan peneliti dapat menarik
kesimpulan bahwa strategi pemasaran yang di gunakan oleh PT Tunas Rizki
Semesta dalam menarik minat calon jamaah ialah melibatkan para tokoh agama
dan Alumni Jamaah sebagai promosi. Tokoh agama dan alumni jamaah
mempromosikan PT Tunas Rizki Semesta dengan cara mengadakan pengajian
umum, bersosialisasi, media cetak dan media sosial. PT Tunas Rizki Semesta ini
juga menerapkan unsur bauran pemasaran atau marketing mix yaitu produk,
harga, tempat, promosi, orang, proses dan bukti fisik. Dari beberapa strategi
pemasaran yang di gunakan dalam menarik minat konsumen atau calon jamaah
yang paling dominan atau mendapatkan konsumen terbanyak ialah dengan cara
pendekatan dengan para tokoh agama dan promaosi.

Kata Kunci: Strategi, Pemasaran, Umrah.
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MARKETING STRATEGY OF HAJJ AND UMRAH TOURS AND TRAVEL IN
ATTRACTING THE PROSPECTIVE JAMA'AH IN PT. TUNAS RIZKI
SEMESTA SANDIK BATULAYAR
(West Nusa Tenggara Branch)

Hindun Fitria', Amin Saleh, S.Sos., M.I. Kont’, Sudarta, S.Sos., MM’
Student', Main Advisor’, Assistant Advisor’
Business Administration Study Program, Faculty of Social and Political Sciences,
Muhammadiyah University of Mataram

ABSTRACT

A marketing strategy is a strategy used by a corporation to widely launch or
promole its products in order to achieve target customers and sales. The purpose of
this research is to determine how PT Tunas Rizki Semesta's product marketing
approach has increased or attracted the interest of prospective Jama'ah. This
research is descriptive in character, and the method employed is a qualitative method
that ivolves searching for facts or information directly in the field. The data sources
used in this study are primary and secondary data sources. The primary data consists
of the findings of interviews and observations from PT Tunas Rizki Semesta Sandik
West Lombok, West Nusa Tenggara, while the secondary data consists of data
gathered from literature and other research-related reading materials. Based on the
Jindings of the research and the researchers’ discussions, it is possible to conclude
that PT Tunas Rizki Semesta's marketing approach for aitracting the prospective
Jama'ah is to enlist religious leaders and Alumni as promoters. PT Tunas Rizki
Semesta is promoted by religious leaders and alumni congregations through public
recitations, socializing, print media, and social media. PT Tunas Rizki Semesta
additionally use marketing mix factors such as product, price, venue, promotion,
people, process, and physical proof. Among the several marketing techniques used to
attract consumers or prospective visitors, addressing religious leaders and
promotions is the most prominent or to obtain the most consumers.

Keywords: Strategy, Marketing, Umrah. MENGESAHKAN
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pulau Lombok dikenal dengan julukan pulau seribu masjid yang dimana
masyarakatnya dominan beragama islam. Dan kemungkinan besar masyarakat
Lombok memiliki keinginan yang tinggi dalam menunaikan ibadah umrah.
Menurut ~ Sriwaningsih  (2022) menyatakan bahwa Pada hakekatnya
menunaikan ibadah umrah merupakan kegiatan suci yang pelaksanaanya di
lakukan oleh umat islam yang mampu. Kata mampu dapat diartikan yaitu sehat
jasmani dan rohani dan memiliki biaya yang cukup selama perjalanan menuju
Mekkah maupun biaya keluarga yang ditinggalkan. Disini yang dimaksud
dengan sehat jasmani dan rohani yaitu sehat akal dan sehat tubuh tidak sedang
mengalami sakit.

Menunaikan ibadah umrah tidak memerlukan waktu yang begitu lama
beda halnya dengan ibadah haji yang memerlukan waktu yang cukup lama.
Akan tetapi menunaikan ibadah umrah tetap membutuhkan pemandu dan juga
pembimbing agar mempermudah perjalanan dan pelaksanaan ibadah umrah.
Dengan bimbingan yang baik yang di berikan oleh seseorang pemandu dapat
memberikan jama'ah sebagai predikat umrah mabrur. Menurut Fauzan (2019)
menyatakan bahwa dalam melaksanakan ibadah umrah tidak lepas dari mereka
yang menyediakan pelayanan yang biasa disebut sebagai penyelenggara
perjalanan ibadah umrah (travel haji dan umrah). Salah satu Travel haji dan

umrah yang menyediakan pelayanan jasa yang ada di Lombok yaitu PT. Tunas



Rizki Semesta yang di mana PT. Tunas Rizki Semesta tersebut merupakan
suatu badan usaha yang menyediakan layanan yang memberikan pelayanan
tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan perjalanan ibadah haji dan
umrah.

Berdasarkan pernyataan dari Kepala Cabang PT. Tunas Rizki Semesta
pada tanggal 25 oktober 2022 jam 13.00, bapak H. Wardani selaku kepala
cabang menyatakan bahwa dalam menjalanakan perusahaan PT. Tunas Rizki
Semesta menghadapi berbagai macam masalah dalam melakukan sebuah
pemasaran, diantaranya yaitu banyaknya persaingan-persaingan biro perjalanan
yang bermunculan dan salah satunya lagi ialah perbedaan harga. Perbedaan
harga menjadi salah satu masalah yang menjadi pertimbangan konsumen atau
masyarakat dalam memilih Tour dan Travel yang akan di gunakan. Dan hal ini
yang menjadi salah satu yang mempengaruhi persaingan pada pemasaran dan
penyebabnya yaitu terjadinya kenaikan harga, kenaikan harga tersebut di
pengaruhi oleh kenaikan harga tiket pesawat. Dengan harga tiket pesawat yang
naik otomatis terjadi kenaikan harga paket ibadah umrah yang menyesuaikan
dengan harga kenaikan tiket pesawat. Dalam menjalankan daya saing ini PT.
Tunas Rizki Semesta memerlukan strategi pemasaran yang dapat menarik
minat para konsumen.

PT. Tunas Rizki Semesta memerlukan strategi pemasaran yang baik dan
tepat sesuai dengan keinginan para masyarakat. William J. Stanton (1991:5)
dalam Fauzan (2019) menyatakan bahwa Strategi pemasaran merupakan hal

yang penting bagi perusahaan demi tercapainya suatu tujuan perusahaan. Oleh



karena itu dalam PT. Tunas Rizki Semesta menggunakan strategi pemasaran
dengan cara melibatkan tokoh agama dan jama’ah yang pernah menggunakan
jasa travel PT. Tunas Rizki Semesta. Tokoh agama yang dimaksud ialah Tuan
Guru yang mempunyai pondok pesantren, akan tetapi tidak Tuan Guru yang
mempunyai pondok pesantren saja yang dilibatkan sebagai promosi melainkan
juga Uastadz-Ustadz yang mengisi pengajian umum di masyarakat. Dan
jama’ah ialah seseorang yang pernah menggunakan jasa travel PT. Tunas Rizki
Semesta atau bisa disebut alumni jama’ah yang loyal. Tokoh Agama dan
Alumni Jama’ah ini mempromosi dengan cara menceritakan pengalaman-
pengalaman, pelayanan serta bimbingan yang di dapatkan dari Travel PT.
Tunas tersebut. Dari cerita para tokoh agama dan alumni tersebut akan menjadi
daya tarik masyarakat untuk melakukan ibadah Umrah melalui PT.Tunas RizKi
Semesta.

Adapun Karakteristik tokoh agama yang menjadi salah satu promosi pada
PT tersebut antara lain: Pengisi pengajian, Ustadz pemilik pondok pesantren,
memiliki banyak ilmu agama, Pernah menggunakan jasa travel PT. Tunas,
memiliki komunikasi yang baik dengan masyarakat, memiliki banyak kerabat
dekat, dan bisa bersosialisasi dengan baik kepada  masyarakat. Dan
karakteristik alumni jama’ah atau jama’ah loyal yang menjadi salah satu
promosi pada PT tersebut antara lain: Pernah menggunakan jasa travel PT.
Tunas Rizki Semesta, tingkat kepuasan jama’ah yang didapatkan dari segi
pelayanan, segala sesuatu di permudah mulai dari transaksi, keberangkatam

hingga perpulangan, dan meniliki komunikasi yang baik dengan masyarakat.



Kotler, Armstrong (2008:12) dalam Efinda (2021) menyatakan bahwa
Salah satu fungsi strategi pemasaran adalah meningkatkan motivasi untuk
melihat dan merencanakan masa depan perusahaan dengan cara koordinasi
pemasaran yang lebih efektif dan terarah, dapat merumuskan tujuan perusahaan
dan pengawasan kegiatan pemasaran. Pada PT. Tunas Rizki Semesta telah
memiliki standar oprasional yang baik dengan selalu mengutamakan
penggunaan komunikasi yang mudah dipahami oleh masyarakat dan pelayanan
yang diberikan kepada calon jama’ah sangatlah baik dan terarah yang dimana
sebelum jauh hari keberangkatan jama’ah, jama’ah telah diberikan berbagai
kemudahan. Pada saat akan mendaftar jama’ah akan dibimbing dalam
memenuhi peryaratan administrasi seperti pembuatan paspor, suntik minginitis
dan calon jama’ah diberikan koper dan perlengkapan lainya. Jadi, dapat di
simpulkan dengan adanya strategi pemasaran pada suatu perusahaan maka
akan berkembang dan beroprasi dengan baik apa yang akan menjadi tujuan
perusahaan tersebut.

Peningkatan jumblah jama’ah Umrah dapat dilihat pada table berikut ini :

Tabel 1.1 Peningkata jumblah jama’ah Umrah

Tahun Tanggal Jumlah Jama’ah Keterangan

2018 15-Dec-18 8 Jama’ah Awal Buka Cabang di Lombok-
NTB

11-Feb-19 26 Jama’ah

12-Mar-19 25 Jama’ah

2019 25-Mar-19 4 Jama’ah

01-May-19 3 Jama’ah




10-Oct-19 40 Jama’ah
05-Dec-19 26 Jama’ah
16-Dec-19 31 Jama’ah
Total Jama’ah : 155 Jama’ah
Tidak dibukanya penerbangan ke
2020 Covid Arab Saudi
Tidak dibukanya penerbangan ke
2021 Covid Arab Saudi
22-Feb-22 15 Jama’ah
03-Mar-22 34 Jama’ah
2022 [o7-Apr-22 | 12 Jama’ah
17-Apr-22 30 Jama’ah
27-May-22 25 Jama’ah
10-Sep-22 15 Jama’ah
14-Sep-22 45 Jama’ah
28-Sep-22 12 Jama’ah
29-Sep-22 10 Jama’ah
17-Dec-22 15 Jama’a
Total 2022 : 213 Jama’ah

Alasan memilih tempat penelitian pada PT. Tunas Rizki Semesta ini
karena PT.Tunas Rizki Semesta Sandik, Batulayar memiliki izin resmi dari
Keputusan Kepala Kantor Wilayah Kementerian Agama Provinsi Nusa
Tenggara Barat Nomor : 406 Tahun 2019 Tentang Penetapan Izin Operasional
PT. Tunas Rizki Semesta Cabang Lombok Sebagai Penyelenggara Perjalanan
Ibadah Umrah. Tempat dan lokasinya yang strategis membuat para calon
jama’ah tertarik untuk menggunakan jasa Travel haji dan umrah melalui PT.

Tunas Rizki Semseta.



Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka peneliti tertarik untuk
meneliti bagaimana strategi pemasaran PT. Tunas Rizki Semesta dalam
menarik minat calon jama’ah yang penulis akan susun dalam judul *“ Strategi
Pemasaran Tour dan Travel Haji dan Umrah Dalam Menarik Calon
Jama’ah pada PT. Tunas Rizki Semesta Sandik, Batulayar (Cabang Nusa

Tenggara Barat)“

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah yang akan di

kaji dalam penelitian ini adalah:

1. Bagaimana langkah dalam mewujudkan tokoh agama dan jama’ah
sebagai usaha promosi?

2. Apa saja Peluang dan Hambatan PT. Tunas Rizki Semesta dalam menarik
minat calon jama’ah menggunakan tokoh agama dan jama’ah dalam

melakukan promosi?

1.3 Tujuan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang telah di jabarkan di

atas, maka dapat dijelaskan tujuan penelitian sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui bagaimana langkah PT. Tunas Rizki Semesta dalam
menarik minat jama’ah menggunakan tokoh agama dan jamah sebagai

usaha promosi.



2. Untuk mengetahui peluang dan hambatan apa saja yang dialami PT.
Tunas Rizki Semesta dalam menarik minat jama’ah menggunakan Tokoh

agama dan jama’ah dalam melakukan promosi.

1.4 Manfaat Penelitian

Adapun keguanaan/manfaat penelitian ini dianataranya sebagai berikut:

1. Akademisi
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pemikiran dan wawasan dalam
bidang pemasaran, khususnya strategi pemasaram. Serta diharapakan
sebagai sarana pengembangan ilmu pengetahuan secara teoritis.
2. Praktis
a. Bagi Perusahaan
Dalam perusahaan PT. Tunas Rizki Semesta diharapkan dapat
bermanfaat sebagai bahan masukan dan pertimbangan dalam
melaksanakam strategi pemasaran yang lebih baik.
b. Bagi peneliti
Dalam penelitian ini, diharapkan peneliti dapat bermanfaat khusus
dalam memahami tentang strategi pemasaran dalam menarik minat

calon jama’ah.
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2.1 Penelitian Terdahulu

Adapun terdapat tiga penelitian yang kemudian dijadikan rujukan sebagai
bahan analisis perbandingan bagi peneliti untuk melakukan penelitian dengan
judul Strategi Pemasaran Tour dan Travel Haji dan Umrah dalam Menarik
Minat calon Jama’ah pada PT. Tunas Rizki Semesta, Sandik Batulayar.
Adapun tiga penelitian tersebut yaitu:

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

Unsur Penelitian Uraian
Nama Putra Mika Sahbana (2020)
Judul Strategi Pemasaran PT Muhibbah Mulia

Wisata Tour dan Travel Pekanbaru dalam
Meningkatkan  jumlah jama’ah haji

khusus di kota Pekanbaru.

Hasil Penelitian Hasil yang didapatkan pada penelitian ini
jalah  untuk  mengetahui  strategi
pemasaran yang dilakukan oleh PT
Muhibbah Mulia Wisata Tour dan Travel
dengan memberikan pelayanan maksimal
kepada jamaah, promosi menggunakan

media social.




Permasalahan

Permasalahan dalam penelitian ini adalah
Bagaimana strategi pemasaran paket Haji
khusus pada PT.Mulia Wisata Tour dan
Travel Pekanbaru dalam menarik dan juga

meningkatkan calon jama’ah.

Persamaan

Persamaan penelitian ini adalah terletak
pada jenis penelitian yang digunakan
yaitu mengunjungi masyarakat dengan
tujuan promosi, sama- sama
menggunakan metode penelitian
Kualitatif dan Sama-sama membahas

tentang Strategi Pemasaran.

Perbedaan

Perbedaan penelitian ini terletak pada

lokasi dan waktu penelitian.

Nama

Meno Pajra Tama (2020)

Judul

Strategi Pemasaran Travel Haji dan
Umrah PT Anugrah Quba Mandiri
Palembang dalam meningkatkan daya

tarik masyarakat

Hasil Penelitian

Hasil penelitian yang didapatkan pada

penelitian ini adalah Strategi yang




digunakan Travel Haji dan Umrah PT A
nugrah Quba Mandiri Palembang yaitu
mendatangi masyarakt secara langsung
kelapangan melalui pengajian bapak-
bapak ataupun ibu-ibu, mendatangi istansi
pemerintah ataupun swasta, mendatangi
sekolah-sekolah, melalui media social,
silaturahmi kepada masyarakat dalam
rangka percepatan ekonomi keluarga dan

mengutamakan pelayanan.

Permasalahan

Permasalahan dalam penelitian ini adalah
strategi pemasaran travel haji dan umrah
PT. Anugrah Quba Mandiri Palembang
dalam meningkatkan ~ daya  tarik
masyarakat, penelitian ini  berusaha
mengungkapkan strategi yang dilakukan
olen PT. Anugrah Quba Mandiri
Palembang dalam meningkatkan daya

tarik masyarakat.

Persamaan

Persamaan penelitian ini adalah sama-
sama menggunakan metode penelitian
Kualitatif, menggunakan strategi
pemasaran dengan cara terjun langsung ke

masyarakat dalam melakukan promosi.
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Perbedaan

Perbedaan penelitian ini adalah pada
penelitian  Meno Pajra  Tama ini
menerbitkan Koran tiga kali seminggu
sedangkan PT Tunas Rizki Semesta tidak
menggunakan  Koran  akan  tetapi
menggunakan benner, brosur, spanduk

dan aplikasi tersendiri.

Nama

Risna Hidayati (2020)

Judul

Strategi Pemasaran PT Ma’ali Wisata
Tour dan Travel dalam Menarik Minat

Calon Jama’ah Umrah.

Hasil Penelitian

Hasil yang didapatkan pada penelitian ini
ialah PT Ma’ali Wisata Tour dan Travel
ini ~ menggunakan  Strategi  bauran
Pemasaran atau marketing mix 7P
(product, price, place, promotion, people,
physical evidence, procces), dan yang
paling banyak menarik minbat konsumen
dari strategi bauran pemasaran tersebut
ialah promosi iklan di media sosial, guru
bimbingan  dan pelayanan  yang

memuaskan terhadap jama’ah.
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Permasalahan

Permasalahan dalam penelitian ini adalah
Strategi Pemasaran PT Ma’ali Wisata
Tour dan Travel Banjarmasin, yang
dikhususkan untuk meneliti tentang
strategi bauran pemasaraan PT Ma’ali
Wisata Tour dan Travel dalam menarik
minat calon jama’ah umrah dan apakah
strategi bauran  pemasaran  yang
diterapkan oleh PT Ma’ali Wisata Tour
dan Travel mampu menarik minat calon

jama’ah umrah.

Persamaan

Persamaan penelitian ini adalah sama-
sama menggunakan metode penelitian
Kualitatif, menggunakan strategi
pemasaran dengan cara terjun langsung ke

masyarakat dalam melakukan promosi.

Perbedaan

Perbedaan penelitian ini terletak pada

lokasi dan waktu penelitian.

2.2 Tinjauan Teori

2.2.1 Manajemen Pemasaran

Haryanto (2017:1) Pemasaran ialah bagian terpenting dalam sebuah

perusahaan. Pemasaran juga memiliki tanggung jawab yang besar dalam
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menarik konsumen ke suatu rangkaian kegiatan yang terkoordinir. Kegiatan
pemasaran  dilakukan mulai dari sebuah proses perencanaan,
pengorganisasian, pelaksanaan dan pengendalian. Dari proses tersebut dapat
disimpulkan fungsi manajemen dalam pemasaran ialah memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen.

Menurut Kotler dan Keller (2009:6) menejemen pemasaran ialah
proses perencanaan dan pelaksanaan kegiatan, penentuan harga, promosi
dan menyalurkan barang dan jasa agar memproleh hasil dengan cara
pertukaran yang dapat memenuhi sasaran perorangan atau organisasi.

Berdasarkan definisi di atas, manajemen pemasaran adalah analisis,
perencanaan, dan pengelolaan program yang dibuat untuk menciptakan,
membangun, dan memelihara pertukaran yang menguntungkan dengan
pasar sasaran, dengan tujuan mencapai tujuan bisnis, implementasi dan
manajemen.

2.2.2 Tehnik Pemasaran Jasa (Bisnis Jasa)

Fatihudin dan Firmansyah (2019:25) Untuk mengasilkan jasa yang
dapat memenuhi kebutuhan pelanggan dengan optimal. Berikut adalah
tehnik pemasaran jasa:

1. Berikan layanan secara efisien.
Efisien disini dapat diartikan cepat dan tepat, tidak terlalu
ribet dan cukup sesui dengan yang diinginkan konsumen.

Terkadang penyedia jasa memberikan pilihan atau tawaran jasa

yang terlalau ribet atau terlalu tinggi terhadap konsumen. Padahal
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kebutuhan konsumen tidak sekompleks tersebut. Lebih baik
memberikan pelayanan cepat dan tepat sesuai dengan kebutuhan
konsumen. Dengan memberikan pelayanan yang cepat dan tepat
sesuai dengan harapan konsumen, secara tidak langsung mampu
mempengaruhi konsumen untuk kembali lagi menggunakan jasa
yang kita tawarkan. Karena biasanya konsumen tidak suka
menunggu terlalu lama pelayanan yang mereka harapkan.

. Meningkatkan Kinerja Karyawan.

Dalam perusahaan jasa peran karyawan jasa sangatlah
penting, terlebih karyawan marketing. Karena merekalah yang
menjadi daya tarik konsumen agar komsumen ingin menggunakan
jasa yang ditawarkan. Peran karyawan yang menangani konsumen
dengan baik merupakan daya tarik tersendiri bagi para konsumen.
Kinerja karyawan menetukan citra perusahaan jasa.

. Harga masuk akal

Beda konsumen tentu beda harga. Karena itulah
menegetahui sikap konsumen, keadaan konsumen memanglah
sangat penting, agar konsumen mau menggunakan jasa kita dengan
harga yang menurut mereka rasional. Tinggi rendahnya harga yang
ditawarkan pelaku bisnis jasa sebaiknya disesuaikan dengan besar
kecilnya manfaat yang diproleh konsumen dari produk jasa yang

kita tawarkan. Semakin besar manfaat atau nilai yang dirasakan
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konsumen, semakin tinggi pula biaya yang harus dikeluarkan
konsumen.
. Manfaatkan teknologi

Di zaman modern ini pengguna teknologi memang
sangatlah penting. Penggunaan teknologi ini juga bisa digunakan
untuk pemasaran jasa, misalnya dengan mengandalkan marketing
atau pemasaran online. Era sekarang pemasaran online sangat naik
daun, banyak cara untuk memasarkan jasa kita melalui internet
ataupun menggunakan sosial media. Perkembangan teknologi serta
inovasi untuk menghasilkan produk jasa yang mampu memberikan
solusi terbaik bagi para konsumen. Semakin canggih tekonologi
yang digunakan, semakin cepat pula pelayanan yang diberikan
untuk konsumen.
. Sesuaikan dengan budaya yang sedang berkembang

Sesuaikan budaya, tren yang sedang berkembang
sekarang. Karena tentu saja cara pemasaran sekarang dengan 10
tahun lalu berbeda.
. Memuaskan keluhan pelanggan

Kecepatan pelayanan terhadap pelanggan akan menjadi
pendukung dalam memasarkan jasa. Pada saat konsumen Kita
menghadapi masalah pada pelayanan jasa yang kita berikan, maka
kita harus siap mengatasinya dengan pelayanan yang terbaik.

Berikan dan layanilah dengan baik untuk menghilangkan
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kekecewaan yang dirasakan oleh konsumen agar mereka senang
dengan pelayanan kita.
7. Manjakan pelanggan untuk media marketing Kita
Ada banyak cara untuk memanjakan pelanggan. Pastinya
beberapa layanan tambahan yang mesti kita berikan, misalnya
penggunaan layanan sofware accounting dalam sebulan, layanan
data base atau layanan penyimpanan data. Dengan begitu maka
pengalaman pelanggan ini secara otomatis akan diceritakan
keteman-temanya.
8. Berikan reward atas referensi pelanggan
Apabila kita mendapatkan konsumen baru dari hasil
referensi pelanggan, maka berikan komisi dalam jumlah tertentu
sebagai imbalan memberikan konstribusi dalam mencarikan
konsumen. Saat ini pemasar jasa selain bersaing dalam hal produk
mereka, juga mencoba mempertunjukan mutu jasa mereka melalui
bukti fisik dan penyajian.

2.2.3 Strategi Pemasaran

Marissa Grace Haque-Fawzi, dkk (2021:10) Beberapa ahli
menjelaskan tentang strategi pemasaran, dianataranya ialah:
1. Kotler dan Amstrong
Menurut Kotler dan Amstrong (2008) dalam Marissa Grace
Haque-Fawzi (2021:10) menyatakan bahwa pengertian strategi

pemasaran ialah logika atau akal seseorang pemasar yang dimana unit
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bisnis berharap bisa menciptakan nilai dan dapat memperoleh
keuntungan dari konsumen.
2. Kurtz

Menurut Kurtz (2008) dalam Marissa Grace Haque-Fawzi
(2021:10) menyatakan bahwa pengertian strategi pemasaran ialah
keseluruhan program perusahaan dalam menentukan target pasar dan
memuaskan konsumen dengan membangun elemen dari marketing mix
yaitu produksi, distribusi, promosi dan harga.
3. Philip Kotler

Menurut Philip Kotler dalam Marissa Grace Haque-Fawzi
(2021:10) menyatakan bahwa pengertain strategi pemasaran ialah suatu
mindset sebuah perusahaan dalam memesarkan produknya yang dimana
didalamnya terdapat sebuah strategi mengenai pasar sasaran, penetapan
posisi, bauran pemasaran dan biaya untuk pemasaran.
4. Tjiptono

Menurut Tjiptono dalam Marissa Grace Haque-Fawzi
(2021:10) menyatakan bahwa penegrtian strategi pemasaran ialah suatu
alat yang di gunakan perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan
dengan mengembangkan keunggulan daya saing.
5. Stanton

Menurut Stanton dalam Marissa Grace Haque-Fawzi
(2021:10) menyatakan bahwa strategi pemasaran ialah suatu yang

melingkupi semua system yang memiliki hubungan dengan tujuan
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untuk  merencanakan dan mentukan suatu harga hingga
mempromosikan dan menyalurkan produk yang dapat memuaskan
keinginan konsumen.

Jadi dapat di simpulkan bahwa strategi pemasaran adalah suatu
hal yang sangat penting bagi perusahaan dalam menjalankan sebuah
usahnya yang dimana strategi pemasaran ini salah satu cara untuk
mencapai tujuan perusahaan tersebut.

2.2.4 Proses Pemasaran

Sisca, dkk (2021:6) menjelaskan dalam menjalankan bisnis
menciptakan dan menangkap pelanggan sangatlah penting. Terdapat lima
langkah yang bisa dilakuakan oleh sebuah perusahaan atau organinasai
yang disebut sebagai proses pemasaran. Proses pemasaran yang bisa
dilakuakan oleh perusahaan antara lain:

1. Memahami pasar dan kebutuhan pelanggan
Pemasaran ialah tentang menciptakan nilai bagi pelanggan.
Jadi, sebagai lamkah awal dalam sebuah proses pemasaran, perusahaan
atau orgamisasi harus benra-benar memahami apa yang dibutuhakan
oleh pelanggan.
2. Merancang Strategi Pemasaran Berbasis Nilai Pelanggan
Setelah perusahaan memahami kebutuhan pelanggan dengan
sepenuhnya. Maka langkah selanjutnya perusahaan harus menetukan

pelanggan yang mana harus dilayani, strategi pemasaran apa yang harus
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digunakan untuk menarik minat pelanggan dan bagaimana hal itu akan
memberi nilai bagi perusahaan.
. Menyiapakan Rencana dan Program Pemasaran Terintegrasi

Strategi pemmasaran yang dibahas sebelumnya menjelaskan
mengenai pelanggan mana yang akan dilayani perusahan dan strategi
pemasaran apa yang akan digunkaan dalam menarik pelanggan.
Perusahaan membutuhkan pengenbangan rencana dan program
pemasaran, yang biasa di sebut dengan bauran pemasaran (marketing
mix) yang nantinya memberikan nilai pelanggan yang diinginkan oleh
perusahaan.
. Melibatkan Pelanggan dan Mengelola Hubungan Pelanggan

Dari penerapan langkah-langkah proses pemasaran diatas
semuanya diarahkan pada pengelibatan pelanggan dan mengelola
hubungan pelanggan yang menguntungkan.
. Menangkap Nilai dari Pelanggan

Perusahaan akan menciptakan nilai bagi pelanggan sasaran dan
akan membangun hubungan yang erat dengan pelanggan tersebut
sehingga perusahaan mampu menangkap nilai dari pelanggan sebagai
imbalanya, dalam bentuk pelanggan setia yang akan membeli dan terus

tertarik dengan produk yang dipasarkan oleh perusahaan.
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2.2.5 Bauran Pemasaran (marketing mix)

Menurut Musfar (2020:10) Berikut beberapa pengertian yang
memberikan gambaran atau teori tentang bauran pemasaran (marketing
mix):

1. Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah strategi kemcampur
kegiatan-kegiatan marketing, agar dicari kombinasi maksimal
sehingga mendatangkan hasil yang paling memuaskan.

2. Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah elemen-elemen
organisasi perusahaan yang dapat dikontrol oleh perusahaan dalam
melakukan komunikasi dengan tamu dan memuaskan tamu.

3. Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah perangkat pemasaran
yang baik yang meliputi produk, harga, promosi, tempat, orang,
proses dan keputusan pembelian yang digabungkan untuk
menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran.

Menurut Wijaya, dkk (2021:14) Adapaun Penjelasan singkat
Komponen yang ada di konsep bauran pemasaran 7P ini adalah sebagai
berikut :

1. Elemen produk - Produk layanan terdiri dari elemen inti dan
pelengkap (nilai tambah)

2. Harga dan pengeluaran pengguna lainya — menghasilkan pendapatan
dan keuntungan dengan mempertimbangkan biaya pelanggan lainya.

3. Tempat dan waktu — Distribusi layanan melalui saluran fisik atau

non fisik.
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4. Promosi dan pendidikan — Memberikan informasi, membujuk
pelanggan dan mengajarkan pelanggan untuk menjadi efektif melalui
proses pelayanan.

5. Orang atau People — Interaksi antara pelanggan dengan cara kontak
secara personal yang dapat mempengaruhi kepuasan mereka.

6. Proses — Pengoprasian input dan output dari pemasar dan penjual ke
pelanggan.

7. Bukti Fisik — merancang penampilan fisik dan memberikan bukti
nyata dari kinerja layanan.

Dari pengertian bauran pemasaran (marketing mix) diatas dapat
disimpulkan bahwa bauran pemasaran merupakan alat pemasaran yang
baik yang berada dalam suatu perusahaan, dimana perusahaan mampu
mengendalikannya agar dapat mempengaruhi respon pasar sasaran.

2.2.6 Prilaku Konsumen

Irwansyah, dkk (2021:4) menjelaskan untuk keberhasilan bisnis,
baik yang bergerak dalam bidang penjualan produk atau jasa, perlu
memperhatikan pola dan perilaku konsumen adalah hakl yang sangat
penting. Kondisi ini sangat mendukung terjadinya hubungan yang saling

menguntungkan dalam proses bisnis.

Konsumen sebagai objek yang sangat penting bagi seorang
pengusaha. Berjalanya bisnis juga berasal dari peran konsumen, sehingga
pembisnis yang sukses biasanya adalah mereka yang mampu

mengembangkan hubungan baik dengan konsumen dalam bisnis.
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Memahami peilaku konsumen tentunya merupakan hak yang krusial bagi
perusahaan mana pun sebelum menjual atau menawarkan suatu produk.
Jika suatu perusahaan gagal dalam menganalisis bagaimana pelanggan
akan nerespon produk tertentu, pengusaha ini pasti akan menghadapi

kerugian.

Perilaku konsumen adalah perilaku yang di tunjukan konsumen
dalam memilih dan memutuskan bebrapa alternatif produk barang atau
jasa untuk selanjutnya dibeli dan dimiliki. Perilaku konsumen meliputi
keputusan konsumen mengenai apa yang harus dibeli, jadi membeli atau
tidak, kapan akan membeli, dimana membeli dan bagaimana cara
membeli, cara mendapatkan barang dan cara membayarnya cash atau

kredit.

2.2.7 Tokoh Agama dan Jama’ah

A) Tokoh Agama

Menurut Sikumbang (2022:29) Tokoh agama yaitu orang yang
diakui oleh masyarakat sebagai pemimpin formal keagamaan.
Pengakuan tersebut muncul disebabkan oleh faktor, misalnya
kepandaian atau pengetahuannya, jabatan, keturunan dan lain
sebagainya. Dalam komnitas agama islam seseorang dapat dianggap
tokoh agama islam jika ia memahami dan menguasai ilmu agama, bisa
mengaplikasikan ilmunya kepada masyarakat. Kemudian, pengalaman

keagamaan yang di miliki cukup meyakinkan masyarakat. Seorang
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tokoh agama di samping harus memiliki ilmu keagamaan iajuga harus
menjadi panutan di lingkunganya, terutama dalam hal-hal ibadah serta
mampu menguasai setiap masalah keagamaan yang diajukan
kepadanya.

Adapun karakteristik dari Tokoh Agama antara lain:

1) Tidak mencari kemegahan dunia dengan menjual ilmunya dan
tidak memperdagangkan ilmunya untuk kepentingan dunia.

2) Mengajarkan ilmunya untuk kepentingan akhirat, senantiasa
dalam mendalami ilmu pengetahuan yang dapat mendekatkan
dirinya kepada Allah swt, dan menjauhi segala perdebatan yang
sia-sia.

3) Mengejar kehidupan akhirat dengan mengamalkan ilmunya dan
menunaikan berbagai ibadah.

4) Memiliki jiwa sosialisasi yang tinggi.

5) Menguasai komunikasi yang banyak dan baik dalam melakukan
dakwah.

6) Tidak cepat mengeluarkan fatwa sebelum ia menemukan dalilnya
dari Al-quran dan hadist.

B) Jama’ah
Quraish Shibab (2008:306) dalam Jaya (2022) menyataka bahwa
Menurut bahasa, kata jama’ah berasal dari al-ijjtima’ yang bermaksud
berkumpul atau bersatu. Pada sumber lain, jama’ah diartikan sebagai

perkumpulan manusia yang bersatu untuk tujuan yang sama. Dalam
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sosiologi, definisi jam’ah hanpir sama dengan definisi masyarakat.

Menurut Koentjaraningrat, masyarakat adalah sebagai kesatuan hidup

manusia yang berintraksi menurut suatu system adat istiadat tertentu

yang bersifat kontiyu dan terkait oleh suatu rasa identitas bersama.

2.2.8 Travel Umrah

A) Pengertian travel

B)

Mnurut Jannah (2018) Agen perjalanan (Travel) ialah
perusahaan komersial yang menyelenggarakan dan menawarkan
layanan untuk perjalanan seseorang atau sekelompok sesorang
sebagai tujuan utamanya yaitu berwisata di mana badan usaha ini
menyelenggarakan kegiatan perjalanan yang bertindak sebagai
perantara dalam menjual atau mengurus jasa untuk melakukan baik
di dalam negeri ataupun luar negeri.

Pengertian Umrah

Menurut Sarwat (2019:3) lIbadah Umrah sangatlah mirip
dengan ibadah haji, namun tetap saja ibadah umrah bukan ibadah
haji, jika di bahas secara rinci Umrah merupakan Haji kecil yang
dimana sebagian ritual haji juga dikerjakan dalam ibadah umrah dan
bisa dikatakan jika ibadah umrah ialah ibadah haji yang dikurangi.

Sedangkan menurut istilah umrah ialah mendatangi kabah atau

Baitullah untuk melaksanakan ritual ibadah yaitu melakukan tawaf dan

sai, tawaf mengelilingi Baitullah dan sai berlari-lari kecil dari shafa ke

marwah dengan menggunakan pakaian ihram.
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2.2.9 Pengertian Minat

Minat dapat diartikan dengan kecendrungan untuk melakukan respon
dengan cara tertentu disekitarnya. Minat dapat diartikan sebagai suatu
kondisi yang terjadi apabila seseorang melihat ciri-ciri atau arti sementara
situasi yang dihubungkan dengan keinginan-keinginan atau kebutuhan-
kebutuhannya sendiri. Sehingga apa yang dilihat seseorang tersebut tentu
akan membangkitkan minat seseorang sejauh apa yang telah dilihatnya dan
mempunyai hubungan dengan kepentinganya sendiri.

Kartini Kartono (2019:112) menjelaskan bahwa > minat adalah
momen dari kecenderungan yang terarah secara intensif atau terus menerus
kepada suatu objek yang dianggap penting. Minat sangat erat kaitanya
dengan keperibadian, dan selalu mengandung unsur efektif atau perasaan,
kognitif atau kemauan”.

2.3 Kerangka Konsep

Permasalahan pada penelitian berdasarkan teori-teori terkait, umtuk
mencapai sebuah pemahaman dan pengambilan keputusan. Peneliti membutuhan
acuan atau gambaran structural. Struktur tersebut berhudungan satu dengan yang
lainya, dan membentuk sebuah skema. Peneliti yang baik dan benar,
membutuhkan sebuah struktur teori yang jelas sebagai bagian dari upaya
menganalisis dan menemukan jawaban dari permasalaham yang ada, sehingga

dapat di ringkas dalam bentuk kerangka Konsep.
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Kerangka Konsep ini akan meberikan gambaran bagaimana strategi
pemasaran dalam menarik minat calon jamaah haji dan umrah pada PT. Tunas
Rizki Semesta.

Berikut ini gambar kerangka Konsep dari penelitian ini:

Gambar 2.1 Kerangka Konsep

Strategi Pemasaran

Tokoh
Agama

Jama’ah

v

Minat Konsumen

Gambar 2.3 Kerangka Konsep

PT. Tunas Rizki Semesta menggunakan strategi pemasaran dengan cara
melibatkan tokoh agama seperti Ustadz, dan jama’ah yang pernah menggunakan
jasa travel PT. Tunas Rizki Semesta. Biasanya Tokoh Agama dan Alumni
Jama’ah ini mempromosi dengan cara mulut ke mulut yaitu menceritakan
pengalaman-pengalaman, pelayanan serta bimbingan yang di dapatkan dari
Travel PT. Tunas tersebut. Dari cerita para tokoh agama dan alumni tersebut akan
menjadi daya tarik konsumen untuk melakukan ibadah Umrah melalui PT.Tunas

Rizki Semesta.
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BAB Il

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang akan penulis teliti ialah Penelitian Kualitatif
deskriftif dengan pendekatan studi kasus. Secara umum jenis penelitian ini akan
berupaya mendeskripsikan, mencatat, dan menganalisis permasalahan yang akan
di teliti melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. Studi kasus yang terjadi
pada penelitian ini yaitu permasalahan yang dihadapi oleh PT. Tunas Rizki
Semesta yaitu banyaknya persaingan travel yang bermunculan. Deskripsi yang
digambarkan pada penelitian ini adalah mencangkup kemampuan PT. Tunas Rizki
Semesta yang dapat diidentifikasikan untuk meningkatkan calon jama’ah pada
masa yang akan datang yang dimana dalam Sugiyono (2020:7) Penelitian
kualitatif adalah penelitian yang lebih menekankan pada proses, seperti intraksi
antara seseorang dalam suatu oraganisasi. Beberapa metode yang di gunakan pada
penelitian kualitatif, diantaranya: metode wawancara, observasi dan dokumentasi.

3.2 Lokasi dan waktu penelitian

Peneltian ini dilakuakan di PT. Tunas Rizki Semesta yang berada di Jl.
Raya Pariwisata No. 2 Sandik, Meninting, Kecamatan Batu Layar, Kabupaten
Lombok Barat. Waktu penelitian membutuhkan sekurang-kurangnya 2 bulan.
Waktu tersebut mempertimbangkan beberapa aspek diantaranya: Kesiapan
penelitian dalam melakuakan penelitian, konsultasi kepada dosen pembimbing,

dan studi lapangan.
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3.3 Jenis dan Sumber Data

Penelitian ini menggunakan dua jenis data yaitu data primer dan data
skunder.
1. Data primer
Data primer merupakan data yang diproleh secara langsung di
lapangan waktu penelitian, melalui observasi, wawancara dan
dokumentasi kepada pihak PT. Tunas Rizki Semesta tentang strategi
pemasaran dalam menarik minat calon jamaah pada PT. Tunas Rizki
Semesta.
2. Data skunder
Data sekunder merupakan data penelitian yang diproleh secara
tidak langsung atau melalui perantara. Dalam penelitian ini penulis lebih
mengarahkan pada data pendukung dan data tambahan dalam hal ini
berupa data dari arsip, buku-buku, dokumentasi dan semua informasi
serta dokumennya yang berkaitan dengan strategi pemasaran dalam
menarik calon jamaah..

3.4 Tehnik Pengumpulan Data

Adapun prosedur pengumpulam data yang akan di gunakan peneliti dalam
melakuan penelitian pada PT. Tunas Rizki Semesta, diantaranya metode
observasi, wawancara dan dokumentasi.

1. Observasi
Metode observasi adalah metode pengamatan yang akan di lakuakan

peneliti pada objek baik secara langsung maupun tidak langsung untuk
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mendapatkan hasil atau data yang akan di kumpulkan oleh peneliti dalam
penelitian. Dalam kaitannya dengan penelitian ini, peneliti langsung turun
lapangan yaitu lokasi PT. Tunas Rizki Semesta Sandik Batulayar, untuk
mengatahui bagaimana strategi pemasaran yang digunakan dalam menarik
minat calon jamaah.

2. Wawancara

Sugiyono (2020:114) Wawancara merupakan pertemuan sekelompok
orang yang saling bertukar informasi atau ide dengan cara Tanya jawab,
sehingga dapat dikosntruksikan makna dalam suatu topic tersebut.

Pada penelitian ini peneliti menggunkan metode wawancara yang
mengajukan beberapa pertanyaan langusng kepada pihak yang bersangkuatan
baik secara lisan atau mendengarkan informasi yang berikan dari pihak PT.
Tunas Rizki Semesta.

3. Dokumentasi

Dokumen adalah cacatan peristiwa yang pernah dilakuan oleh
sesorang dimasa lalu dan di abadikan dengan dokumentasi. Dokumen itu
sendiri biasanya berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya lainya.
Sugiyono (2020:124).

Dalam hal ini peneliti mengumpulkan data-data yang tersimpan dalam
bentuk catatan, buku, brosur dan agenda yang ada pada biro perjalanan Haji

dan Umrah PT. Tunas Rizki Semesta.
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3.5 Tehnik Informan

Menurut Hernawan dan Amirullah (2016:209) Infoman penelitian adalah
orang atau pihak tertentu di luar peneliti yang menguasai tema atau masalah
penelitian. Istilah lain ada yang menyebut dengan informan kunci (key informant)
karena yang bersangkutan sangat menguasai materi atau tema yang sedang di
teliti. Sama hal pada PT.Tunas Rizki Semesta ini yang akan peneliti jadikan
informan kunci yaitu kepala cabang dan karyawan PT. Tunas Rizki Semesta yang
mempunyai masing-masing bidang diantaranya bidang oprasional, bidang
marketing dan bidang admin, termasuk juga 2 Tokoh agama dan 2 alumni jama’ah

yang pernah menggunakan jasa travel Tunas Rizki Semesta tersebut.

3.6 Teknik Analisis Data

Analisis data ialah proses mencari dan menyusun secara sistematis data
yang diproleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi yang akan
disusun dalam suatu kategori sehingga dapat mudah difahami oleh diri sendiri
maupun orang lain. Sugiyino (2020:130)

1. Pengumpulan Data

Menurut Sugiono (2020:134) dalam penelitian kualitatif pengumpalan
data dengan cara observasi, wawancara mendalam, dan dokumentasi atau
gabungan dari ketiganya (Triangulasi). Pengumpulan data dilakukan
membutuhkan waktu berhari hari atau berbulan-bulan, sehingga data yang
diperoleh banyak dan tepat.

2. Reduksi Data
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Data yang sudah di proleh dari lapangan atau PT. Tunas Rizki
Semesta akan direduksi dengan cara merangkum, memililih hal-hal yang
pokok yang memfokuskan pada hal-hal yang penting yang di dapatkan dari
perusahaan. Dengan demikian data yang telah direduksi akan memberikan
gambaran yang jelas, dan mempermudah peneliti melakukan pengumpulan
data selanjutnya.

3. Penyajian Data
Penyajian data adalah kegiatan ketika sekumpulan informasi
disusun, sehingga memberi kemungkinan akan adanya penarikan
kesimpulan dan pengambilan tindakan.
4. Penarikan Kesimpulan
Penarikan kesimpulan adalah langkah terakhir yang dilakukan
peneliti dalam menganalisis data secara terus menerus baik pada saat
pengumpulan data maupun setelah pengumpulan data.
Dengan kegiatan reduksi data, penyimpulan terhadap hasil
penelitian yang dilakukan memberikan kemudahan pembaca dalam
memahami proses dan hasil dari penelitian tentang strategi pemasaran

dalam menarik minat calon jama’ah pada PT. Tunas Rizki Semesta.
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