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Ayu Fitriana 
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ABSTRAK 

 

Di era globalisasi seiring dengan meningkatnya kemampuan ekonomi di 

Indonesia perjalanan ibadah haji dan umrah adalah perjalanan yang memerlukan 

kesiapan fisik dan mental, dan dengan banyaknya biro travel haji dan umrah di 

Indonesia berkembang sangat cepat yang melayani masyarakat untuk melaksanakan 

ibadah umrah, dan disertai dengan penerapan strategi yang dijalankan sebuah 

perusahaan jasa yang dirancang agar mencapai tujuan keberhasilan dalam 

menjalankan bisnisnya. Oleh sebab itu, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

secara mendalam mengenai strategi bauran pemasaran dalam menawarkan 

produknya di EO Dulongmas di PT. Arminareka Perdana. 

Penelitan ini bermaksud untuk mengetahui persoalan strategi bauran 

pemasaran (marketting mix) yang terdiri dari 4P: Product, Price, Place, Promotion, 

Penelitian ini merupakan penelitian (field research) dengan menggunakan 

pendekatan deskriptif kualitatif dengan sumber data primer dan data sekunder dan 

pengumpulan data melaui observasi, wawancara langsung dengan pihak EO 

Dulongmas PT. Arminareka Perdana dan dokumentasi. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa EO Dulongmas PT. Arminareka 

Perdana secara keseluruhan hasil dan tujuannya untuk meningkatkan volume 

penjualan telah tercapai melalui strategi bauran pemasaran (marketting mix) 4P: 

Product, Price, Place, Promotion. Penulis mendapatkan beberapa temuan 

diantaranya adalah di dalam bauran pemasaran yaitu dari strategi produk yang 

ditawarkan adalah bermutu, variatif menyesuaikan kebutuhan masyarakat 

(meningkat dari rahun ke tahun) yakni produk umrah dan haji plus sesuai dengan 

kebutuhan rohani/religius penduduk Indonesia yang mayoritas muslim. Strategi 

Harga yang kompetitif yakni sesuai dengan fasilitas yang ditawarkan. Strategi 

Tempat/lokasi yang strategis dan mudah dijangkau transportasi, dekat dengan tempat 

perbelanjaan kebutuhan sehari-hari (Pasar Patikraja), dan menggunakan sistem 

jemput bola, Strategi promosi yang menggunakan sistem sales promotion 

(kemitraan), pembagian brosur melaui kegiatan keagamaan atau pengajian 

(publisitas) dan simulasi perjalanan mekkah-madinah, serta melalui dari mulut ke 

mulut. Fasilitas pendukung yang lengkap dan dalam memberikan pelayanan (efisien, 

ramah dan informasi memuaskan. 

 

Kata Kunci: Strategi, Marketting Mix, EO Dulongmas Arminareka Perdana 
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MOTTO 

 

“Rahasia Keberhasilan Adalah Kerja Keras dan Belajar dari Kegagalan” 

-Ayu Fitriana- 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Seiring dengan meningkatnya kemampuan ekonomi di Indonesia, jumlah 

jamaah haji Indonesia dari waktu ke waktu mengalami peningkatan. Jumlah 

jamaah selalu bertambah setiap tahun, baik ketika di berangkatkan dengan 

menggunakan kapal laut maupun pesawat terbang. Banyak motif muslim 

Indonesia melaksanakan ibadah haji, diantaranya untuk meningkatkan amal 

kebaikan, menjadi teladan kepada masyarakat, memperoleh status sosial. Hal ini 

dikemukakan oleh Direktorat Jendral (Dirjen) Penyelenggara Haji dan Umrah 

Kementrian Agama (Kemenag), Anggito Abimanyu didalam berita online.
1
 

“Pemerintah akan terus mengupayakan perpendekan masa tunggu karena 

semakin lama akan memberi ketidakpastian di berbagai hal. Untuk daftar yang 

paling lama terdapat di Kalimantan Selatan, yakni sampai 15 tahun. Semakin 

lama daftar, maka akan semakin besar ketidakpastian bagi calon jamaah haji, 

khususnya terkait usia dan kemungkinan berhaji”. Masih tingginya daftar tunggu 

(waitting list) bagi jamaah Indonesia, membuat Kementrian Agama (kemenag) 

berencana mensosialisasikan kewajiban menunaikan ibadah haji sekali seumur 

hidup. 

                                                 
1
Brita Online, Tekan Waitting List, Kemenag Sosialisaikan Haji Wajib Sekali, Ibadah News, 

dari http//ibadahonline.com/konten/travel/tekan-waiting-list-kemenag-sosialisasikan-haji-wajib-sekali 

 



 

 

2 

Berdasarkan kuota yang di berikan dalam Konferensi Tingkat Tinggi 

Organisasi Konferensi Islam (KTT OKI), maka ditetapkan porsi nasional jamaah 

haji Indonesia, yang selanjutnya dialokasikan ke masing-masing Provinsi seluruh 

Indonesia berdasarkan kuota provinsi, BPIH khusus dan Petugas. Karena adanya 

sistem daftar tunggu Haji di Indonesia ini yang cukup lama masyarakat Indonesia 

cenderung lebih memilih cara pintas yang cepat yaitu melakukan ibadah haji di 

Penyelenggara Ibadah Haji Khusus (PIHK) yang biasa disebut haji khusus atau 

haji plus. Meskipun haji khusus itu biayanya lebih mahal dibandingkan dengan 

haji reguler, haji khusus mempunyai kelebihan yaitu sistem waitting listnya yang 

lebih cepat. Dan banyak juga masyarakat memilih ibadah umrah karena tidak 

membutuhkan waktu lama untuk bisa menunaikan ibadah ritual ke baitullah dan 

umrah bisa dilakukan setiap bulan. 

Maraknya jumlah PIHK dan PPUI yang terus bertambah bahkan sekarang 

terdapat sekitar 500 PIHK dan PPUI yang terdaftar di AMPHURI (Asosiasi 

Muslim Pengusaha Haji Umrah Republik Indonesia).
2
 Dengan adanya fenomena 

ini maka pihak swastaniasi Penyelenggara Ibadah Haji Khusus (PIHK), dan 

Penyelenggara Perjalanan Ibadah Umrah (PPIU) yang telah mendapatkan izin 

oleh pemerintah langsung cepat tanggap, maka semakin mempengaruhi 

pengusaha untuk membuka bisnis Haji dan Umrah, hal ini bisa dilihat dari 

semakin menjamurnya perusahaan trevel haji dan umrah di berbagai daerah baik 

di kota besar maupun di daerah terpencil sekalipun, hal ini membuat perusahaan 

tersebut saling belomba-lomba untuk mendapatkan jamaah tentunya dengan 

                                                 
2
Muchlis Hanafi, “Kontekstualisasi Haji Ikhtiar Mengembangkan Fiqh Haji Kontemporer” 

pada International Conference on Hajj and Umra di JCC 14-16 December 2012, hlm. 1. 
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melakukan marketing yang semakin di modifikasi, dimana setiap perusahaan 

memiliki target untuk kemajuan usahanya. Persaingan usaha di bidang trevel haji 

dan umrah ini semakin diminati oleh pengusaha. Hal ini diperlukan marketing 

yang kompeten untuk menjaring jamaah, dengan banyaknya minat orang untuk 

melakukan ibadah haji dan umrah maka usaha ini menjadi ladang bisnis yang 

prospektif. Penyelenggara ibadah haji bertujuan memberikan pembinaan, 

pelayanan, dan perlindungan kepada jamaah haji, pelayanan dilakukan dengan 

mengedepankan asas keadilan, profesional dan akuntabel. 

Seperti penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Yusuf Sayudi yang 

berjudul “Strategi Pemasaran Pada Produk Haji & Umrah Pada PT. NRA Tour & 

Travel Jakarta Selatan”.
3
 Dalam penelitian tersebut, PT. NRA Tour & Travel 

merupakan penyelenggara ibadah haji dan umrah yang cukup bagus 

pemasarannya dalam meningkatkan penjualan produknya. Karena trevel tersebut 

mempunyai citra yang baik di masyarakat terbukti dari tujuh tahun terahir 

semenjak kuota haji dibatasi justru mengalami peningkatan bagi jamaahnya 

dalam setiap minggunya yaitu sekitar 600 jamaah dalam setiap pemberangkatan. 

Hal ini membuktikan bahwa perusahaan trevel haji dan umrah semakin banyak 

dan dan saling berlomba-lomba untuk bisa mendapatkan jamaahnya tentunya 

dengan melakukan marketting yang semakin dimodifikasi. 

Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar sukses dalam 

persaingan adalah berusaha mencapai tujuan dengan mempertahankan pelanggan. 

                                                 
3
M. Yusuf Sayudi. Strategi Pemasaran Pada Produk Haji & Umrah PT. NRA Tour & Travel 

Jakarta Selatan, (Jakarta: Program Study Manajemen Dakwah UIN Syarif Hidayatullah Jakarta) 2013. 

Skripsi. 



 

 

4 

Mempertahankan pelanggan berarti perusahaan harus mampu memuaskan apa 

yang dibutuhkan dan diinginkan pelanggannya melebihi apa yang diberikan 

pesaing, sedangkan meningkatkan pelanggan berarti perusahaan harus dapat 

menangkap setiap peluang yang ada melalui strategi pemasarannya untuk 

mendapatkan pelanggan baru.
4
 

Mulai abad ke-21, pemasaran sudah dikenal sebagai salah satu usaha 

dalam memenuhi suatu kebutuhan dan keinginan mereka. Orang pada abad ke-21 

menggunakan metode pemasaran yang masih terbilang sederhana.
5
 Selanjutunya 

dalam perkembangannya, metode pemasaran dilakukan terkait dengan demand 

dan supply dari suatu pasar atau konsumen. Dalam dunia pemasaran ini, sangat 

dibutuhkan sekali metode-metode ataupun strategi-strategi yang bisa menunjang 

kinerja dalam suatu perusahaan. 

Pemasaran dalam sebuah perusahaan adalah sesuatu yang tidak bisa 

dipisahkan.
6
 Karena pemasaran adalah proses merencanakan dan melaksanakan 

konsep, memberi harga, melakukan promosi, dan mendistribusikan ide, barang 

dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi tujuan-individu dan 

organisasi. Pemasaran pada dasarnya mencakup segala kegiatan tersebut, namun 

demikian pemasaran ternyata lebih dari sekedar kegiatan-kegiatan tersebut. 

Berbagai kegiatan seperti pembujukan, promosi, publikasi, semuanya adalah 

kegiatan pemasaran. Namun begitu, pemasaran bukanlah semata-mata kegiatan 

seperti menjual dan mempromosikan sesuatu, pemasaran adalah suatu konsep 

                                                 
4
Tatik Surya, Perilaku Konsumen: Implikasi pada StrategiPemasaran (Yogyakarta: Graha 

Ilmu, 2008), hlm. 1-2. 
5
Kotler Philip, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Prenhallindo 1997), hlm. 2-4. 

6
Carl McDaniel, Jr. Riset Kontemporer, (Jakarta: Salemba Empat 2011), hlm. 4. 
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yang menyangkut suatu sikap mental, suatu cara berfikir yang membimbing 

untuk melakukan sesuatu yang tidak selalu menjual benda tetapi juga menjual 

gagasan-gagasan. 

Dalam mencapai strategi pemasaran yang tepat dan terbaik untuk 

diterapkan, salah satunya perusahaan dapat melihat dari faktor bauran 

pemasaran.
7
 Hal tersebut penting karena bauran pemasaran merupakan salah satu 

pokok pertimbangan konsumen dalam melakukan keputusan pembelian suatu 

produk maupun jasa. Jika perusahaan tidak peka terhadap apa yang dibutuhkan 

oleh konsumen, maka dapat dipastikan bahwa perusahaan akan kehilangan 

banyak kesempatam untuk menjaring konsumen dan produk yang ditawarkan 

akan sia-sia. Dalam rangka inilah maka setiap perusahaan selalu menetapkan dan 

menerapkan marketing mix strategy dalam menjalankan setiap kegiatan 

usahanya. Strategi ini berkaitan dengan penentuan bagaimana perusahaan 

menyajikan penawaran produk disertai strategi pendukung lain berupa strategi 

produk, harga, strategi penetapan lokasi (distribusi), pormosi, pada segmen pasar 

tertentu yang merupakan sasaran pasarnya. Marketing mix strategy yang tepat, 

dapat memberikan peranan yang penting terhadap keberhasilan suatu perusahaan 

untuk dapat tetap melangsungkan usahanya.
8
 

Salah satu perusahaan di bidang biro jasa perjalanan umrah dan haji plus 

yaitu PT. Arminareka Perdana. Didirikan di Jakarta sejak 09 Febuari 1990 (26 th) 

telah menggegas pemasaran produk melalui jaringan (networking) sebagai 

                                                 
7
Assauri Sofjan, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategi, (Jakarta: PT. Raja 

Grafindo Persada 2007), hlm. 58. 
8
Kotler Pilip, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Prenhallindo, 1997) hlm. 17. 
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inovasi strategi pemasaran jasa penyelenggara umrah dan haji plus dengan 

pelayanan yang berkualitas dan ekslusif sehingga tingkat kepercayaan 

masyarakat akan Arminareka Perdana pun semakin tinggi. Ini dibuktikan 

berdasarkan survai dari maskapai Garuda Indonesia bahwa PT. Arminareka 

Perdana menjadi biro No.1 di Indonesia dengan reting pemberangkatan Jamaah 

Umrah terbanyak per tahunnya. Dengan Legalitas dari DSNMUI PT. Arminareka 

Perdana menjalankan fungsionalnya sebagai Biro Perjalanan Haji dan Umrah. 

Berdasarkan data dari Kementrian Agama (KEMENAG) yang sudah diakui 

secara resmi oleh pemerintah Indonesia, sekarang ini ada 122 perusahaan resmi 

yang terdaftar sebagai anggota termasuk PT. Arminareka Perdana dengan Nomor 

izinUmrah D/146/2018, IzinHajiPlus D/230/2018.
9
 

Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu mitra marketting 

freelance PT. Armniareka Perdana yang bernama Ibu Tyas, yang bergabung 

dalam Event Organizer (EO) yang bernama DULONGMAS. Bahwa 

DULUNGMAS sebagai salah satu marketting freelance dari PT. Arminareka 

Perdana yang berdomisili di Kabupaten Banyumas serta membina lebih dari 

3.000 jamaah yang tersebar di seluruh wilayah kabupaten Banyumas, Cilacap, 

Wonosobo dan memiliki mitra-mitra di eks Karesidenan Banyumas (Banyumas, 

Cilacap, Kebumen, Wonosobo, Bumiayu), dengan jam terbang lebih dari 4 tahun 

melayani pemberangkatan jamaah melalui PT. Arminareka Perdana.
10

 Event 

Organizer (EO) DULONGMAS yang didirikan oleh Ibu Uun Kholifah, SH, SE, 

                                                 
9
Proposal Arminareka Perdana Nomor izinUmrah D/483/2018, IzinHajiPlus D/366/2018. 

10
Wawancara dengan mitra EO Dulongmas Ibu Tyas pada tanggal 03 November 2017. 
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MKn dari tahun 2014, dan dilegalkan Direktorat Jendral Kekayaan Intelektual 

kementrian RI pada tanggal 3 Maret 2017. 

Oleh karena itu, melihat berbagai pesaingan usaha dibidang umrah dan 

haji yang semakin besar maka EO DULUNGMAS perlu menyiasati melakukan 

strategi pemasaran yang tepat yakni menggunakan bauran pemasaran (marketing 

mix) untuk mendongkrak/meningkatkan penjualan produk jasa umrah dan haji 

plus. Maka hal inilah yang mendorong penulis untuk melakukan penelitian, 

dengan judul “Implementasi Strategi Bauran Pemasaran Produk Umrah dan 

Haji Plus di Eo Dulongmas PT Arminareka Perdana”. 

B. Definisi Operasional 

Definisi operasional ini dimaksudkan untuk meminimalisir terjadinya 

kesalahpahaman dalam pembahasan masalah penelitian dan untuk memfokuskan 

kajian pembahasan sebelum dilakukan analisis lebih lanjut, maka definisi 

operasional penelitian ini adalah:  

1. Pengertian Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
11

 adalah strategi yang 

mendasarkan manajemen pemasaran yang biasa ditetapkan oleh perusahaan 

dalam memasarkan produknya. Strategi  Bauran pemasaran memiliki 

variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan guna untuk mencapai 

tujuan pemasaran dalam pasar sasaran. Strategi bauran pemasaran terdiri dari 

empat macam yaitu Product (produk), Price (harga), Place (tempat), 

Promotion (promosi). 

                                                 
11

Assauri Sofjan, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategi, (Jakarta: PT. Raja 

Grafindo Persada 2007), hlm. 138. 
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Jadi yang dimaksud dengan strategi bauran pemasaran, sebagaimana 

keterangan diatas bahwa strategi bauran pemasaran dalam hal ini adalah 

segala upaya yang telah diterapkan oleh EO DULONGMAS di PT. 

Arminareka Perdana sesuai dengan rumusan yang telah dibuat untuk 

menganalisis strategi bauran pemasaran dalam penjualan produk umrah dan 

haji plus. 

2. Pengertian Umrah dan Haji Plus 

a. Umrah adalah mengunjungi ka’bah (baitullah) untuk melaksanakan 

serangkaian kegiatan ibadah seperti (thawaf, sa’i, tahallul) dengan syarat 

dan ketentuan yang telah ditetapkan dalam Al-Qur’an maupun sunnah 

Rasulullah SAW.
12

 

b. Haji Plus atau Haji Khusus adalah ibadah haji yang masa tunggu 

keberangkatannya adalah sekitar 4 sampai 5 tahun, berbeda dengan haji 

reguler yang masa tunggu sudah mencapai kurang lebih 20 tahun untuk 

tahun 2017 ini.
13

 

Yang dimaksud dengan Umrah dan Haji plus di sini adalah suatu 

produk yang ditawarkan dari EO DULONGMAS di  PT. Arminareka Perdana 

berupa produk biro jasa perjalanan umrah dan haji plus. 

3. Pengertian Marktting Freelance 

Marketting Freelance adalah tenaga lepas atau pekerja lepas. Artinya 

seseprang yang bekerja sendiri dan tidak berkomitmen kepada majikan atau 

jangka panjang tertentu. 

                                                 
12

Ahmad Mufid Manasik haji & umrah, (Yogyakarta: Buku Pintar,2015), hlm. 9. 
13

www.travelumrohterbaik.net 
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Jadi yang dimaksud dengan marketting freelance dalam skripsi ini 

adalah EO DULONGMAS yang memasarkan produknya dari biro PT. 

Arminareka Perdana dan tidak hanya memegang biro satu saja melainkan 

biro lainnya. 

4. EO (Event Organizer) DULONGMAS dan PT. Arminareka Perdana 

a. EO (Event Organizer) DULONGMAS adalah suatu brand (merk) seperti 

KBIH dalam kegiatan keagamaan untuk mempromosikan umrah maupun 

haji plus dan memegang tidak hanya dengan satu biro saja atau disebut 

dengan marketting freelance. EO DULONGMAS sebagai salah satu 

marketting freelance yang terletak di Jalan Serayu No. 12 Patikraja-

Banyumas (Timur Pasar Patikraja). 

b. PT. Arminareka Perdana adalah salah satu perusahaan di bidang biro jasa 

perjalanan umrah dan haji plus yang didirikan di Jakarta sudah lebih dari 

26 tahun. PT. Arminareka Perdana menjadi biro No. 1 di Indonesia 

dengan reting pemberangkatan Jamaah Umrah terbanyak per tahunnya. 

Penulis dapat mengambil kesimpulan bahwa Analisis Strategi bauran 

pemasaran (marketting mix) produk umrah dan haji plus pada skripsi ini adalah 

keseluruhan dalam menganalisis strategi bauran pemasaran yang dilaksanakan 

oleh  marketting freelance EO Dulongmas untuk meningkatkan kualitas 

perusahaan supaya pemasaran tepat kepada sasarannya sesuai dengan 4P yaitu: 

Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), dan Promosi (Promotion) PT. 

Arminareka Perdana. 
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C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, maka 

penulis merumuskan masalah yang akan diteliti adalah sebagai berikut: 

Bagaimana strategi bauran pemasaran (marketing mix) sesuai 4P (Produk 

(Product), Harga (Price), Tempat (Place), dan Promosi (Promotion)) pada 

penjualan pruduk umrah dan haji plus pada EO DULONGMAS di  PT. 

Arminareka Perdana? 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi bauran 

pemasaran (marketting mix) dan mendalami sesuai 4P yaitu: (Produk 

(Product), Harga (Price), Tempat (Place), dan Promosi (Promotion) yang 

dilakukan oleh marketting freelance  EO DULONGMAS di PT. Arminareka 

Perdana terhadap pemasaran produk umrah dan haji plus sesuai bauran 

pemasaran (Marketing Mix). 

2. Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoritis 

1) Menambah pengetahuan bagi khalayak umum, khususnya dalam 

mempelajari strategi bauran pemasaran (marketing mix) sesuai 4P 

yaitu: (Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), dan Promosi 

(Promotion) pada produk umrah dan haji plus. 



 

 

11 

2) Dapat membantu mahasiswa Jurusan Manajemen Dakwah tentang 

bauran pemasaran produk umrah dan haji plus sesuai Marketing Mix. 

b. Manfaat Praktis 

1) Bagi peneliti, dapat memberikan wawasan secara mendalam 

mengenai strategi bauran pemasaran haji dan umrah sesuai marketing 

mix. 

2) Bagi Lembaga, sebagai bahan acuan dalam strategi pemasaran umrah 

dan haji plus yang efektif dengan bauran pemasaran (marketting mix), 

sesuai 4P yaitu: (Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), 

dan Promosi (Promotion) dan khususnya bagi para marketing. 

E. Kajian Pustaka 

Pembahasan tentang ibadah umrah dalam tinjauan strategi pemasaran 

telah banyak telah banyak dijadikan tema penulisan skripsi. Demi menghindari 

terjadinya kesamaan terhadap penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, maka 

penulis mengadakan penelusuran terhadap penelitian yang telah ada dan penulis 

mencoba menelaah beberapa literature yang memiliki keterkaitan dengan 

penelitian yang akan penulis lakukan, diantaranya: 

Pertama, skripsi milik Reihan Risqullah Manggabarani, dengan judul “ 

Analisis Pengaruh Strategi Pemasaran dan Peningkatan Daya Saing Dalam 

Memilih Paket Umrah Pada Biro Perjalanan PT. Medusa Multi Business Center 

Kabupaten Jeneponto Di Makasar, 2014”. Menyimpulkan bahwa strategi 

pemasaran yang terditri dari atas segmentasi, target dan posisi pasar secara 

simultan berpengaruh terhadap peningkatan daya saing dalam memilih paket 
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umrah di PT. Medusa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto Makasar. Hal 

ini menjelaskan bahwa dalam melakukan suatu pemasaran produk, selalu 

memperhatikan pentingnya segmentasi (segmentation) yang dapat memenuhi 

terget penjualan produk (targeting) tanpa mengabaikan tata letak dari suatu 

kegiatan pemasaran atau positioning, yang dengan sendirinya memberikan 

pengaruh terhadap peningkatan daya dalam memilih paket umrah yang 

ditawarkan perusahaan.
14

 

Kedua, skripsi milik Azis Lamazido yang berjudul “Strategi Promosi Jasa 

Perjalanan Haji dan Umrah Melalui Media Website (Studi Kasus pada Biro 

Perjalanan Haji dan Umrah PT. Saibah Mulia Mandiri Semarang). 

Menyimpulkan bahwa Strategi Pemasaran, khususnya strategi promosi yang 

diterapkan PT. Saibah Mulia Mandiri mampu meningkatkan jumlah jamaah yang 

menggunakan jasanya dan lebih memperluas wilayah pasarnya untuk dapat 

meningkatkan pelayanan terhadap masyarakat di berbagai daerah. Jamaah yang 

menggunakan jasa PT. Saibah Mulia Mandiri juga semakin meningkat dengan 

layanan yang terus diperbaiki setiap waktunya.
15

 

Dari beberapa penelitian yang telah penulis paparkan di atas merupakan 

karya-karya yang ada relevansinya dengan skripsi ini. Karya-karya tersebut 

mempunyai fokus permasalahan yang berbeda-beda sama halnya dengan skripsi 

ini. Perbedaan dari skripsi diatas, dari yang pertama skripsi hanya fokus ke 

                                                 
14

Reihan Risqullah Manggabarani, Analisis Pengaruh Strategi Pemasaran dan Peningkatan 

Daya Saing Dalam Memilih Paket Umrah Pada Biro Perjalanan PT. Medusa Multi Business Center 

Kabupaten Jeneponto Di Makasar. Skripsi. (Makasar: Universitas Hasanudin, 2014) diakses tanggal 5 

April 2018. 
15

Azis Lamazido, Strategi Promosi Jasa Perjalanan Haji dan Umrah melalui Media Website 

(Studi Kausus pada Biro Perjalanan Haji dan Umrah PT. Saibah Mulia Mandiri Semarang). Skripsi. 

(Semarang: UIN Walisongo, 2016). Diakses pada tanggal 5 April 2018. 
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strategi produk. Dalam melakukan suatu pemasaran produk, selalu 

memperhatikan pentingnya segmentasi yang dapat memenuhi terget penjualan 

produk tanpa mengabaikan tata letak dari suatu kegiatan pemasaran atau 

positioning, yang dengan sendirinya memberikan pengaruh terhadap peningkatan 

daya dalam memilih paket umrah yang ditawarkan perusahaan. Dan perbedaan 

skripsi yang kedua hanya fokus ke strategi pomosi. Strategi promosi yang 

diterapkan oleh biro jasa tersebut melaui website saja dan berpengaruh terhadap 

minat calon jamaahnya akan semakin meningkat.  

Berdasarkan dari apa yang telah dikemukakan diatas, jika dilihat dari 

subjek dan objeknya belum ada yang membahas secara khusus mengenai strategi 

bauran pemasaran. Sehingga penelitian ini perlu dilakukan untuk mengetahui 

lebih mendalam tentang analisis strategi bauran pemasaran (marketting mix) 

sesuai 4P yaitu: (Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), dan Promosi 

(Promotion) produk umrah dan haji plus di PT. Arminareka. 

F. Sistematika Penulisan 

Untuk mempermudah dalam memahami skripsi ini, penulis akan 

memaparkan tentang sistematika penulisan yang terbagi menjadi lima bab, 

dengan perincian sebagai berikut: 

Bab I, Pendahuluan, menguraikan tentang latar belakang masalah, definisi 

operasional, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, kajian pustaka dan 

sistematika penulisan. 

Bab II, Landasan Teori, menguraikan tentang 1) Strategi pemasaran yang 

terdiri dari pengertian strategi, pengertian pemasaran, pengertian strategi 
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pemasaran. 2) Pengertian strategi bauran pemasaran (marketing mix), yang terdiri 

dari produk (product), harga (price), tempat (place), promosi (promotion).  

Bab III, Metode penelitian, berisi tentang pendekatan dan jenis penelitian, 

Tempat dan Waktu Penelitian, Subyek dan Obyek penelitian, sumber data 

penelitian, Metode pengumpulan data, Analisis data. 

Bab IV,  Penyajian Data dan Pembahasan, mengurai dan membahas hasil 

dari penelitian, mengenai Gambaran umum meliputi: 1) Profil EO Dulongmas 

dan  PT. Arminareka Perdana 2) Visi dan Misi 3) Struktur Organisasi dan 

Jobdeskripsi 4) Pembahasan tentang strategi bauran pemasaran (marketing mix) 

sesuai 4P yaitu: (Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), dan Promosi 

(Promotion) pada produk umrah dan haji plus di PT. Arminareka Perdana Grup 

DULONGMAS dengan memadukan teori-teori yang sudah ada dan yang 

dijadikan tolok ukur dalam penelitian skripsi ini. 

Bab V. Penutup, bab ini berisi tentang kesimpulan hasil penelitian dan 

saran-saran. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan penjelasan dari berbagai sumber yang telah diuraikan pada 

bab sebelumnya, serta berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh penulis 

dengan banyak pihak di EO Dulongmas PT. Arminareka Perdana, guna 

mendapatkan jawaban atas rumusan masalah dalam skripsi ini, maka penulis 

dapat mengambil kesimpulan bahwa: 

EO Dulongmas merupakan brand (merk) seperti KBIH dalam kegiatan 

keagamaan untuk mempromosikan umrah maupun haji plus dan memegang tidak 

hanya satu biro saja atau disebut dengan marketting freelance. EO Dulongmas 

terletak di Jalan Serayu No.12 Patikraja-Banyumas. Dalam hal ini EO 

Dulongmas yang bergabung dengan biro perjalanan  umrah dan haji plus yaitu  

PT. Arminareka Perdana untuk bisa bekerja sama dalam melakukan kegiatan 

pemasaran. 

Berdasarkan pemaparan pada keseluruhan hasil dan tujuannya untuk 

peningkatan volume penjualan telah tercapai melalui strategi bauran pemasaran 

(marketting mix) 4P: Product, Price, Place, Promotion, telah banyak 

memberikan kekuatan dan pengetahuan untuk memanfaatkan peluang yang ada 

yaitu strategi produk yang ditawarkan bermutu, variatif menyesuaikan kebutuhan 

masyarakat (meningkat) dari tahun ke tahun, yakni produk umrah dan haji plus 

sesuai dengan kebutuhan rohani/religius penduduk Indonesia yang meyoritas 
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muslim. Harga terpusat (bersaing/kompetitif) yakni sesuai dengan fasilitas yang 

ditawarkan. Pemilihan tempat/lokasi (strategis) mudah di jangkau oleh 

transportasi, dekat dengan tempat perbelanjaan kebutuhan sehari-hari (Pasar 

Patikraja), dan menggunakan sistem jemput bola. Promosi Penjualan (sales 

promotion) yakni melalui kemitraan dengan cara memberi komisi apabila mitra 

mendapatkan jamaah, pembagian brosur melaui acara pengajian di lembaga atau 

masjid, dan simulasi perjalanan mekkah-madinah seta berdasarkan informasi dari 

mulut ke mulut (word of mouth). Hubungan antara atasan dengan mitra-mitra. 

Fasilitas pendukung yang lengkap dan dalam memberikan pelayanan (intensif) 

efisien, ramah, sopan, bertanggungjawab dan informasi cukup memuaskan. 

B. Saran-saran 

Penulis berharap dengan hasil penelitian ini memeberi kontribusi yang 

berguna dalam pengetahuan, penjelasan dan panduan bagaimana strategi bauran 

pemasaran (marketting mix) yang dilakukan. Kemajuannya harus terus dipantau 

dan ditingkatkan. Para pesaing juga tidak akan tinggal diam melihat 

perkembangan ini. Oleh karena itu perusahaan dituntut untuk terus meningkatkan 

usahanya, mempertahankan keunggulannya dan terus memperbaiki kondisi yang 

sudah ada. Hubungan dan kedekatan dengan konsumen harus tetap dijaga. 

Beberapa rekomendasi yang perlu disampaikan sehubungan dengam 

kebijakan untubekal di masa yang akan datang bagi EO Dulongmas di PT. 

Arminareka Perdana adalah sebagai berikut: 
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1. Bagi EO Dulongmas di PT. Arminareka Perdana: 

a. Melanjutkan strategi perluasan wilayah pangsa pasar mengingat masih 

sangat banyak calon jamaah potensial yang ada dan belum dijangkau oleh 

perusahaan, ini berarti masih ada peluang dan kesempatan yang bisa 

dimanfaatkan oleh perusahaan. 

b. Meningkatkan kualitas hubungan dengan mitra-mitra agar tetap mendapat 

prioritas dan dukungan kerjasama yang baik terutama dari sisi promosi 

penjualan. 

2. Bagi peneliti selanjutnya: 

a. Peneliti selanjutnya diharapkan menambah khasanah keilmuan. 

b. Peneliti yang akan melakukan penelitian selanjutnya, disarankan untuk 

mencari dan membaca referensi lain lebih banyak lagi sehingga hasil 

penelitian selanjutnya akan semakin baik serta dapat memperoleh 

pengetahuan yang baru. 

C. Penutup 

Segala puji syukur Alhamdulillahi rabbil’alamin kepada Allah SWT. 

Bahwa dengan curahan taufik dan hidayah-Nya semua, penulis dapat 

menyelesaikan skripsi ini. 

Penulis menyadari dengan sepenuh hati bahwa skripsi ini masih banyak 

kekurangannya dan masih jauh dari kesempurnaan, maka dari itu kritik dan saran 

serta tegur sapa dari berbagai pihak akan penulis terima dengan lapang dada 

untuk perbaikan dan peningkatan di masa mendatang. 



 

 

18 

Dengan do’a dan harapan semoga skripsi yang sederhana ini hendaknya 

bermanfaat nagi penulis dan pembaca, dan jika terdapat kesalahan dalam 

pembahasan ini semoga Allah melimpahkan ampunan-Nya. Amin. 
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