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ABSTRAK

Umrah secara syariat bermakna mengunjungi Masjidil Haram pada waktu
kapanpun. Dalam penyelenggaraannya, umrah di Indonesia diselenggarakan oleh
pihak swasta. Pihak swasta yang merupakan PPIU (Penyelenggara Perjalanan
Ibadah Umrah) atau bisa disebut oleh travel agent haji dan umroh, dalam biro travel
perjalanan haji dan umroh banyak sekali persaingan dalam pemasaran sehingga
menyebabkan para travel untuk menyiapkan strategi dalam meningkatkan jumlah
jamaah. PT. Samira Ali Wisata sebagai penyelenggara haji dan umroh mempunyai
strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah jamaah.

Rumusan masalah dari penelitian ini adalah bagaimana strategi pemasaran
PT. Samira Ali Wisata, dan bagaimana hasil dari penerapan strategi pemasaran PT.
Samira Ali Wisata dalam menggunakan bauran pemasaran untuk peningkatan
jumlah jamaah.

Penelitian ini menggunakan Metode Analisis Deskriptif Kualitatif.
Fokusnya adalah penggambaran secara menyeluruh tentang strategi pemasaran
untuk menganalisisnya peneliti mendapatkan data yang diperoleh dari hasil
wawancara, observasi dan sumber-sumber lain yang terdapat pada PT. Samra Ali
Wisata.

Hasil analisis menyimpulkan bahwa PT. Samra Ali Wisata merancang
kegiatan strategi pemasaran dengan menggunakan bauran pemasaran (marketing
mix) tidak hanya itu untuk meningkatkan jumlah jamaah PT. Samra Ali Wisata
melakukan pemasaran melalui brosur, kunjungan perusahaan, pameran, media
cetak, internet, dan seminar. Dalam pemasaran produk PT. Samra Ali Wisata
mempunyai program andalan umroh dulu bayar belakangan. Dari strategi yang
telah dirancang PT. Samra Ali Wisata. mengalamikenaikan jumlah jamaah.

Kata Kunci: Umroh, Strategi Pemasaran



ABSTRACT

Umrah according to sharia means visiting the Grand Mosque at any time. In
its implementation, umrah in Indonesia is organized by the private sector. The
private sector which is the PPIU (Umrah Pilgrimage Travel Organizer) or can be
called by the hajj and umrah travel agent, in the hajj and umrah travel bureau there
is a lot of competition in marketing so that it causes the travel to prepare strategies
to increase the number of pilgrims. PT. Samira Ali Wisata as the organizer of the
hajj and umrah has a marketing strategy to increase the number of pilgrims.

The formulation of the problem of this study is how is the marketing strategy
of PT. Samira Ali Wisata, and how are the results of the implementation of the
marketing strategy of PT. Samira Ali Wisata in using the marketing mix to increase
the number of pilgrims.

This study uses the Qualitative Descriptive Analysis Method. The focus is
a comprehensive description of the marketing strategy to analyze it, researchers
obtain data obtained from interviews, observations and other sources available at
PT. Samra Ali Wisata.

The results of the analysis conclude that PT. Samra Ali Wisata designs
marketing strategy activities using a marketing mix, not only that to increase the
number of pilgrims, PT. Samra Ali Wisata markets through brochures, company
visits, exhibitions, print media, the internet, and seminars. In marketing products,
PT. Samra Ali Wisata has a flagship program, pay later for Umrah. From the
strategy that has been designed, PT. Samra Ali Wisata. experienced an increase in
the number of pilgrims.

Keywords: Umrah, Marketing Strategy
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Perkembangan bisnis travel dan tour ibadah haji dan umrah sangatlah
pesat Perusahaan Penyelenggara Perjalanan Ibadah Umrah (PPIU) saling
berkompetisi dalam meningkatkan jumlah jamaah umrah yang menggunakan
jasa layanannya, berikut data pelaku usaha Travel umroh di Solo
Tabel 1.
Pesaing PT. Samira Ali Wisata

No | Nama Travel
PT. Madinah Iman Wisata
PT. Hajar Aswad Mubaroq

PT. Alhijaz Indowisata

PT. Dewangga Lil Hajj Wal Umroh
PT. Alfatih Biro Umroh
PT. Samira Ali Wisata

o O B W N

Sumber: https://simpu.kemenag.go.id

Semakin banyaknya jumlah PPIU di lingkungan masyarakat semakin
membuat calon jamaah umrah selektif dalam memilih PPIU yang akan
digunakan, karena masih banyak PPIU yang tidak memiliki izin usaha, gagal
memberangkatkan jamaah, bahkan melakukan tindak pidana penipuan.
Perusahaan haruslah  meningkatkan kepercayaan masyarakat pada
perusahaannya dengan profesional. Pada penelitian ini penulis mengambil
perusahaan yang telah memiliki brand yaitu PT. Samira Ali Wisata bergerak
dibidang bisnis pariwisata lebih dari 17 tahun melayani ribuan jamaah haji dan
umrah. Dalam menjalankan bisnis PT. Samira Ali Wisata memiliki strategi
promosi tersendiri dalam meningkatkan jumlah jamaah umrah. Dengan
fenomena bisnis yang berubah-ubah juga membuat fluktuasi pada jumlah
jamaah setiap tahunnya. Berikut data jamaah umroh PT. Samira Ali Wisata dari
tahun 2018 sampai 2021.



BAB V
KESIMPULAN

A. Kesimpulan

Dari hasil penelitian yang didapat oleh penulis mengenai Strategi

pemasaran yang dilakukan oleh Samira Travel, maka penulis menyimpulkan:

1.

Dalam proses pemasaran, Samira memiliki banyak kemitraan di Indonesia,
ketika ingin mengiklankan produk atau broadcast yang dikirim oleh pusat,
seluruh mitra akan mengiklankannya di media sosial mereka masing-
masing seperti facebook, Instagram, YouTube, terkadang juga
menggunakan iklan adsense ketika mitra sibuk syiar di Baitullah. Samira
Travel juga menggunakan program umroh dulu bayar belakangan,
mengadakan Seminar Inspirasi Umrohku yang berisi tentang motivasi
untuk peserta berangkat ke Baitullah, dan juga sering mengadakan
potongan harga.
Hasil dari penerapan strategi pemasaran PT. Samira Ali Wisata
menggunakan 7P:
a. Product (Produk)
Produk memiliki peran penting dalam menciptakan kepuasan jamaah
PT. PT. Samira Ali Wisata memasarkan produknya dari paket umroh
reguler dan plus Turkey. Jamaah yang ragu akan tidak diberangkatkan
bisa menggunakan program umroh dulu bayar belakangan.
b. Price (Harga)
Harga paket di PT. Samira Travel mengikuti harga pasar tetapi Samira
Travel mampu memberikan pelayanan terbaik diantara pesaing
umroh.
c. Place (Tempat)
Lokasi kantor Samira Travel yang strategis dan jauh dari perkotaan
membuat tamu nyaman dan ruang kantor yang rapi membuat tamu
betah untuk berlama berkunjung.

d. Promotion (Promosi)
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Strategi yang digunakan Samira Travel dalam mempromosi yang
digunakan Samira Travel dalam mendapatkan jamaah adalah dengan
melakukan seminar baik secara online dan offline. Selain itu
memberikan diskon juga menjadi salah satu strategi yang digunakan.
e. People (Orang)
Marketing berperan penting dalam jamaah mengambil keputusan
pembelian, maka dari itu Samira Travel selalu memberi pelatihan
kepada mitra agar semakin baik dalam mempromosikan produknya.
f.  Proces (Proses)
Proses dalam pendaftaran jamaah Samira Travel yang selalu
memberikan kemudahan bagi jamaahnya membuat jamaah merasa
nyaman dan pusa, sehingga jamaah tidak merasa ragu dalam
mendaftar mitra yang selalu memberikan edukasi serta pelayanan
membuat jamaah merasa senang.

Pada dasarnya harga semua produk akan ditetapkan sesuai dengan
kualitas produk. Namun PT. Samira Ali Wisata menetapkan harga yang murah
dan relatif terjangkau untuk jamaahnya. Jamaah yang sudah sesuai dengan
harga paket bisa langsung transfer ke rekening Samira. Mitra yang
mendapatkan jamaah juga akan mendapatkan komisi 2.000.000 — 4.000.000
sesuai paket yang diambil jamaah. PT. Samira Ali Wisata selalu memberikan
pelayanan yang sesuai dengan paket yang diambil menyediakan hotel
berbintang sesuai paket yang diambil. Setiap rombongan jamaah umroh selalu
didampingi Tour Leader yang mampu mengatur dan mengkoordinasi seluruh
aspek perjalanann ibdah umroh serta bertanggung jawab untuk memastikan

kenyamanan dan keselamatan seluruh jamaah selama perjalanan.
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B. Saran

Setelah melakukan penelitian di PT. Samira Ali Wisata, penulis

memberikan saran secara umum atas strategi promosi yang sudah dijalankan

oleh Samira Travel, yaitu:

1.

Dalam kegiatan promosi, penulis memberikan saran kepada samira untuk
lebih meluaskan undangan acara seminar inspirasi umrohku ataupun
seminar bisnis, karena sejauh ini penulis tidak pernah melihat brosur untuk
undangan acara tersebut.

Dalam kegiatan promosi penjualan, penulis memberikan saran untuk tetap
dipertahankan, karena semua orang banyak menyukai potongan harga,
cashback ataupun undian hadiah agar jamaah merasa puas menggunakan

jasa layanan Samira dan kembali umroh bersama Samira Travel.
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