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Abstract

This journal is motivated by a lot of competition between entrepreneurs, especially traders in
luring consumers so as to increase sales. And one way is to implement a marketing strategy.
Marketing strategies must be carried out effectively so that sales can increase. The purpose of
this research is to find out product marketing strategies in PT Nur Haramain Mulia Probolinggo
district, also to know how to promote its products, as well as to know the product marketing
strategy of PT Nur Haramain Mulia in improving congregational satisfaction. This research is a
type of qualitative research. The data source used is primary data obtained from employees of
PT Nur Haramain Mulia. Data collection techniques with technical interviews, documentation,
observations. The results showed that the marketing strategy carried out by PT Nur Haramain
Mulia on its products using segmenting, targeting, and positionaring. And promoting its
products with conventional and online, conventional done through mouth to mouth, banners,
radio, pamplet, and partnerships. Online via medsos, Facebook Ads, and Google Ads.
Marketing strategy in improving congregational satisfaction by providing excellent service.

Keywords: Marketing strategies, products, promotions.

03 yaa
Lis o Gl iy Lol Bl oSlgrad) Cdor 3 lnd) bty (JlasV) sy, andll) e iSOL G i Al ods
Bae en ol s e sl Lol Bl S8 ae e Sy msed) Slondlinl ddS Cf L Grsed) dondlil
aibi 3 obtll 3sed Ololinel PT Nur Haramain Mulia probolinggo (it msil) 245" 64k Ly «
ot Sl G omglinl Bl SISy PT L ol Gl o 6 gn el s Lillinad) Ly ond (3 Uss bl 5
ibsr o e Jsad) @ ) AV SUL ga sl SUL) ez PT o3l o CUL) par ol UWge (bl
155 Bds g Grped) demliin) O glad) o gbly  olemSWy 3564l 2230 PT Nur Haramain Mulia Gl e
i) dL ol IV ey plal i) S Jeg R we Bl pgilly L wll ity (Oligra ) @l sl
3y coBYpampleteidely (8 gmns SUMs| (pgudes pe Yl e o81ally « Google. & ssnd) Gzl

Pt Gt @l IOt e Shanll Loy (et

i) (2l Slnally Gisedl Sl it )l LIS
Abstrak

HARAMAIN: Jurnal Manajemen Bisnis
Vol. 1 No. 2 (2021)


mailto:zainur13ridho@gmail.com
mailto:siti.raudatul.firdausiyah@stebibama.ac.id

Jurnal ini dilatarbelakangi oleh banyaknya persaingan antar pengusaha khususnya pedagang
dalam memikat konsumen sehingga bisa meningkatkan penjualan. Dan salah satu caranya
adalah dengan menerapkan strategi pemasaran. Strategi pemasaran harus dilakukan dengan
efektif sehingga penjualan dapat meningkat. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui strategi
pemasaran produk pada PT Nur Haramain Mulia kabupaten Probolinggo, juga untuk
mengetahui bagaimana mempromosikan produknya, serta untuk mengetahui strategi
pemasaran produk PT Nur Haramain Mulia dalam meningkatkan kepuasan jamaah. Penelitian
ini merupakan jenis penelitian kualitatif. Sumber data yang digunakan adalah data primer yang
diperoleh dari karyawan PT Nur Haramain Mulia. Teknik pengumpulan data dengan teknis
wawancara, dokumentasi, observasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran
yang dilakukan PT Nur Haramain Mulia pada produk-produknya dengan menggunakan
segmenting, targeting, dan positionaring. Dan mempromosikan produknya dengan
konvensional dan daring, konvensional yang dilakukan melalui mouth to mouth, banner, radio,
pamplet, dan kemitraan. Daring yang dilakukan melalui via medsos, Facebook Ads, dan
Google Ads. Strategi pemasaran dalam meningkatkan kepuasan jamaahnya dengan
memberikan layanan prima.

Kata kunci : Strategi pemasaran, produk, promosi.

PENDAHULUAN

Umrah menurut bahasa bermakna ziarah. Menurut istilah syara” umrah ialah
menziarahi Ka’bah, melakukan tawaf di sekelilingnya, bersa’i antara Shafa dan
Marwah dan mencukur atau menggunting rambut(Ash Shiddieqy, 2002:2)(KE,
2016).

Makna umrah bagi umat islam merupakan ritual yang diwajibkan dalam
rangkaian ibadah haji dan menjadi ibadah sunnah saat umrah dilakukan secara
sendiri, bukan bagian dari ibadah haji. karena ibadah umrah adalah wujud dari
pertemuan antara kesadaran batin dan kecerdasan rasio.

Umrah bisa dilaksanakan setiap saat dan setiap waktu, karena pada saat
itu umat islam datang dan berziarah ke ka’bah untuk melakukan ibadah dan
mendekatkan diri kepada Allah SWT untuk melakukan thawaf, sa’i dan
mencukur rambut demi mengharap ridha Allah SWT. Serangkaian ibadah
umrah ini dapat disebut IHTOSAKUR (Ihram, Tawaf, Sa’i dan Cukur). Rasulull
ah SAW tercatat empat kali pernah mengadakan perjalanan untuk melakukan
ibadah umrah.

Allah berfirman:
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Dan sempurnakanlah ibadah haji dan umrah karena Allah. Jika kamu terkepung
(terhalang oleh musuh atau karena sakit), maka (sembelihlah) korban yang mudah
didapat, dan jangan kamu mencukur kepalamu, sebelum korban sampai di tempat
penyembelihannya. Jika ada di antaramu yang sakit atau ada gangguan di kepalanya
(lalu ia bercukur), maka wajiblah atasnya berfid-ya, yaitu: berpuasa atau bersedekah
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atau berkorban. Apabila kamu telah (merasa) aman , maka bagi siapa yang ingin
mengerjakan umrah sebelum haji (di dalam bulan haji), (wajiblah ia menyembelih)
korban yang mudah didapat. Tetapi jika ia tidak menemukan (binatang korban atau
tidak mampu), maka wajiblah berpuasa tiga hari dalam masa haji dan tujuh hari (lagi)
apabila kamu telah pulang kembali. Itulah sepuluh (hari) yang sempurna. Demikian itu
(kewajiban membayar fidyah) bagi orang-orang yang keluarganya tidak berada (di
sekitar) Masjidil Haram (orang-orang yang bukan penduduk kota mekkah). Dan
bertakwalah kepada Allah dan ketahuilah bahwa Allah sangat keras siksaan-nya.

Ayat di atas menerangkan kepada seluruh umat islam yang ada di dunia
tentang kewajiban haji dan umrah. Dimana banyak sekali orang islam yang
mampu akan tetapi belum siap dan juga sadar untuk mengerjakan salah satu
rukun islam yang kelima ini, hanya saja haji dilakukan bagi orang islam yang
mampu lahir batin.

PT. Nur Haramain Mulia Kabupaten Probolinggo yang di dirikan pada 15
agustus 2011 oleh Nyai Hj. Zulfa Badri S.pd.I beserta KH. Dr Mukhlisin Sa’ad
MA menerapkan strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan produk
umrah dan persaingan konsumen dalam memilih paket haji dan umrah pada
biro perjalanan. Di kantor PT Nur Haramain Mulia, terdapat beberapa produk
yang ditawarkan di dalamnya.

Di antaranya produk umrah, haji plus dan (pembuatan paspor, pembelian
tiket dan tukar uang). Dalam produk umrah ada beberapa paket umrah yang
disediakan dan ditawarkan kepada jamaah oleh PT. Nur Haramain Mulia
mudah dipahami oleh calon jamaah umrah, diantaranya yaitu paket umrah
promo (Paket Super Hemat, Paket Standar) dan paket umrah reguler. Yang
membedakan di antara keduanya terletak pada jarak hotel, dan dua paket itu
jumlah harinya beraneka ragam. Yang mana paket promo ada umrah 9 hari dan
umrah 16 hari sedangkan paket reguler ada umrah 12 hari.

Oleh karena itu, PT. Nur Haramain Mulia berupaya untuk menerapkan
strategi pemasaran yang kompoten dalam memasarkan produk tersebut,
karena strategi pemasaran ini menjadi salah satu tombak dan modal utama
dalam memasarkan biro travel umrah di PT. Nur Haramain Mulia ini, tanpa
adanya strategi pemasaran perusahaan tidak akan berkembang dan beroperasi
dengan baik sesuai dengan apa yang menjadi tujuan utama dalam
meningkatkan penjualan produk umrah. Manajemen pemasaran di PT
bertujuan agar mampu melewati target yang ditetapkan, sehingga penting
untuk diketahui pengaruh penerapan manajemen pemasaran yang dilihat dari
aspek segmentasi, target dan posisi pasar terhadap peningkatan daya saing.

Berdasarkan penelitian tentang pemasaran telah dilakukan oleh beberapa
peneliti yang terdahulu diantaranya penelitian yang dilakukan oleh:

Fildzah Salsabila Rasyiqah, tentang strategi Bauran Pemasaran Umroh PT. Alia
Indah Wisata. Tulisan M. Abizar Al-Baihaqi, tentang Strategi Pemasaran
Kelompok Bimbingan Ibadah Haji KBIH At-taqwa Ujung Harapan Bekasi
Dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah. Dari penelitian Muhammad Syafi’i,
mahasiswa STAIN Jember tahun 2011 dengan judul “Strategi Pemasaran Roti
Mawar Menurut Konsep Ekonomi Islam Di Desa Banyuputih Kidul Kecamatan
Jatiroto Kabupaten Lumajang”. Bahwa strategi pemasaran sangat berperan
dalam pengembangan dan kemajuan pihak perusahaan atau wirausaha, karena
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strategi pemasaran adalah salah satu tonggak kesuksesan dari adanya
perusahaan atau distributor. Khoiruman (2006), mengangkat judul “Analisis
Strategi Pemasaran Laboratorium Bahasa Pada CV. Duta Intenasional Batu-
Malang”. Hasilnya berdasarkan pada analisis SWOT, maka strategi pemasaran
yang dilaksanakan pada CV(Alhogbi, 2017). Rina Rahmawati (2007), tentang
Strategi Pemasaran PT. Pos Indonesia (Persero) Kantor Blitar 66100 dalam
Meningkatkan Kualitas Pelayanan kepada Masyarakat. Penelitian Magdalena
(2006) tentang Analisis Strategi Bauran Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan
Jumlah Nasabah pada PT. Bank Sumut Cabang Iskandar Muda Medan(li &
Terdahulu, 2008). Namun berbeda dengan penelitian saya, yang saya teliti
tentang pemasaran produknya.

Dalam penelitian diatas, peneliti ingin mengetahui lebih dalam mengenai
strategi pemasaran yang di gunakan oleh travel umrah PT. Nur Haramain
Mulia. Dimana tujuan strategi pemasaran travel PT. Nur Haramain Mulia
adalah untuk meningkatkan penjualan produk umrah. Juga untuk mengetahui
bagaimana PT mempromosikan produknya, dan dalam meningkatkan kepuasa
n pelanggan terhadap produk.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian Dalam penulisan ini, jenis penelitian yang digunakan
adalah metode kualitatif. Metode penelitian kualitatif sebagaimana yang
diungkapkan Bogdan dan Taylor sebagai prosedur penelitian yang
menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-
orang dan perilaku yang dapat diamati (Ufie, 2011). Sumber data yang
digunakan dalam penelitian ini berupa data primer, yang diperoleh dengan
melakukan survei wawancara mendalam dengan narasumber dari pihak PT
Nur Haramain Mulia. Adapun teknik pengumpulan data dengan teknis
dokumentasi, observasi, dan teknik wawancara. Sedangkan teknis analisis
datanya dengan cara mengumpulkan data, mereduksi data, mendisplay data,
dan mengambil kesimpulan. Sedangkan untuk keabsahan datanya
menggunakan trianggulasi, yaitu (uji data antara sumber data, metode, teknik
pengumpulan data, dan teori)(Rifa’i, 2021).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. Nur Haramain Mulia pada
produk-produknya yaitu dengan menggunakan segmenting, targeting, dan
positionaring. Yang mana dengan menggunakan perumusan strategi
pemasaran tersebut bertujuan untuk meningkatkan penjualan dan
mempertahankan loyalitas para calon jamaah, serta cara PT menentukan harga.
Berikut uraian mengenai strategi tersebut:

1. Segmenting

Sigmentasi pasar yang digunakan oleh PT. Nur Haramain Mulia untuk

memasarkan produknya, masuk disegmen masyarakat menengah, dan juga

muslim tentunya.
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1. Targeting

Serta target PT. Nur Haramain Mulia, diantaranya: orang muslim,

masyarakat menengah kebawah dan juga wilayah. Taget wilayah PT dibagi

dua, yaitu: Probolinggo dan Luar Probolinggo.

2. Positioning

Sigmentasi pasar yang digunakan oleh PT. Nur Haramain Mulia untuk

memasarkan produknya, masuk disegmen masyarakat menengah, dan juga

muslim tentunya.

Promosi merupakan kegiatan yang berfungsi dalam menginformasikan
suatu produk dan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen (Jonson &
Yulianalra, 2017) agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang
ditawarkan oleh PT. Nur Haramain Mulia dan kemudian mereka menjadi
senang lalu menggunakan produk tersebut. Menurut William J. Stanton
(1981:445) dalam Buchari Alma (2016:179) pada dasarnya, promosi merupakan
kegiatan menginformasi suatu produk atau jasa, sekaligus meyakinkan dan
membujuk calon jamaah atau pelanggan supaya mau menggunakan produk
atau jasa tersebut (Alhogbi, 2017). Dalam menghadapi persaingan, PT. Nur
Haramain Mulia memasarkan produk-produk dengan dua cara, yaitu:
konvensional dan daring.

* Konvensional adalah segala sesuatu yang sifatnya mengikuti adat atau

kebiasaan yang umum atau lazim digunakan. Seperti yang digunakan
PT. Nur Haramain Mulia dalam memasarkan produknya, diantaranya:
Mouth to mouth
Banner
Radio
Pamplet
o Kemitraan
* Daring adalah penjualan/iklan online, yang juga digunakan PT. Nur
Haramain Mulia dalam memasarkan produknya, diantaranya:
o Via medsos
o Facebook Ads
o Google Ads

Tujuan dari diatas untuk meningkatkan penjualan,menarik perhatian lebih
banyak orang untuk melihat, mendengarkan. Serta untuk memicu kepuasan
calon jamaah terhadap produk atau pelayanan.

Dalam meningkatkan kepuasan calon jamaah PT. Nur Haramain Mulia,
memberikan layanan prima. Pelayanan prima merupakan upaya
mempertahankan pelanggan agar tetap loyal untuk menggunakan produk atau
jasa yang ditawarkan. Karena tujuan dari pelayanan prima adalah memberikan
pelayanan yang dapat memenuhi dan memuaskan calon jamaah atau
masyarakat serta memberikan fokus pelayanan kepada calon jamaah. Juga
memberikan rasa puas kepada jamaah serta menjaga calon jamaah agar merasa
diperhatikan segala kebutuhannya.

o O O O

SIMPULAN DAN SARAN

Dalam pembahasan yang telah diuraikan diatas, dapat disimpulkan bahwa,
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Strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. Nur Haramain Mulia pada
produk produknya dengan menggunakan segmenting, targeting, dan positiona
ring. Yang mana dengan menggunakan perumusan strategi pemasaran tersebu
t, bertujuan untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan loyalitas par
ajamaah serta cara PT menentukan harga. Sigmentasi pasar yang digunakan
oleh PT. Nur Haramain Mulia untuk memasarkan produknya, masuk disegmen
masyarakat menengah, dan juga muslim tentunya. Serta targetnya: orang
muslim, masyarakat menengah kebawah dan juga wilayah. Taget wilayah
dibagi dua, yaitu: Probolinggo dan Luar Probolinggo. Lalu positioning yang
digunakan adalah market leader. PT memasarkan produknya dengan cara
konvensional (mouth to mouth, banner, radio, pamflet dan kemitraan) dan
dengan cara daring (via medsos, FB ads, google ads, dll). Serta untuk
meningkatkan kepuasan calon jamaah, PT berikan layanan prima.

Saran dari hasil penelitian diatas mengenai strategi pemasaran produk di
PT Nur Haramain Mulia, yang sudah berkembang dalam penjualan produknya
dengan berbagai macam strategi dan variasi yang sesuai dengan kebutuhan
calon jamaahnya, untuk tetap menjaga dan meningkatkan mutu dan pelayanan

agar calon jamaah terus membeli dan bergabung bersama PT Nur Haramain
Mulia.
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