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ABSTRAK 

Armase Galuh Prastiwi  (12240108) Manajemen Pemasaran oleh Travel 

Hasuna Tour Yogyakarta periode 2015-2016, skripsi ini jurusan Manajemen 

dakwah Fakultas Dakwah dan Komunikasi Universitas Islam Negeri Sunan 

Kalijaga Yogyakarta, November 2016. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui manajemen pemasaran yang diterapkan oleh Travel Hasuna Tour 

Yogyakarta. pentingnya manajemen pemasaran yang baik dalam suatu 

lembaga, dikarenakan hal tersebut menjadi ujung tombak untuk masyarakat 

dapat mengetahui keunggulan produk yang ditawarkan, serta sebagai modal 

untuk dapat bersaing dengan lembaga lainnya. 

Penelitian ini bersifat baru, penyusun belum menumukan hasil penelitian 

yang secara khuus meneliti tentang Manajemen Pemasaran oleh Travel hasuan 

Tour Yogyakarta periode 2015-2016. Maksud dari penelitian Manajemen 

Pemasaran dalam penelitian ini adalah sebuah proses dalam merencanakan 

kegiatan untuk mempromosikan produk bertujuan memuaskan konsumen 

dengan menggunakan sumber daya secara efektif dan efisien dalam mencapai 

sasaran yang diinginkan. 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan yang bersifat deskriptif 

kualitatif. Dalam teknisnya pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan 

metode observasi, wawancara dan studi dokumen. Setelah data-data terkumpul 

kemudian mengklasifiksikan mengedit dan menyajikan data sesuai jenis 

masing-masing data. Sebelum data terkumpul dianalisa terlebih dahulu dan 

pengecekan keabsahannya dilakukan melalui metode traigulasi. 

Dalam penelitian ini menunjukan bahwa Manajemen Pemasaran di 

Travel Hasuna Tour Yogyakarta hasil secara keseluruhan dan tujuan untuk 

meningkatkan volume penjualan telah tercapai dengan pemasaran yang baik. 

Travel Hasuna Tour Yogyakarta telah memberikan kekuatan dan pengetahuan 

untuk memanfaatkan peluang yang ada yaitu produk yang ditawarkan bermutu, 

variatif menyesuaika kebutuhan masyarakat sangat meningkat dari tahun 

ketahunya berupa produk Haji Plus dan Umrah. Harga terpusat (bersaing/ 

kompetitif) yakni sesuai dengan fasilitas yang ditawarkan. Promosi yang 

digunakan melalui media koran KR (Kedaulatan Rakyat), Website, Brosur dan 

melaui mulut ke mulut (Word of Mount). Manajemen Pemasaran Travel 

Hasuana Tour Yogyakarta dalam memilih tempat atau lokasi strategis mudah 

dijangkau transportasi berdekatan dengan instansi pemerintah dengan sistem 

berinteraksi secara langsung dan didukung dengan fasilitas memadai dan 

pelayanan yang memuaskan    

Kata Kunci : Manajemen Pemasaran, Travel Hasuna Tour Yogyakarta 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Penegasan Judul 

Skripsi ini berjudul “Manajemen Pemasaran oleh Travel Hasuna Tour 

Yogyakarta Periode 2015 – 2016 “. Berikut penjelasan masing-masing 

istilah dari judul tersebut: 

1. Manajemen Pemasaran 

 Manajemen dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia diartikan 

sebagai proses penggunaan sumber daya secara efektif untuk mencapai 

sasaran.
1
 Manajemen (Management) didefinisikan sebagai pencapaian 

pengelolaan kepemimpinan, dan pengendalian sumber daya organisasi.
2
 

Pemasaran dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia diartikan sebagai 

proses, cara pembuatan memasarkan suatu barang.
3
 Pemasaran 

didefinisikan sebagai suatu sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang 

ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan akan 

kebutuhan konsumen.
4
  

 

                                                           
1
Departemen Pendidikan dan Kebudayaan, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai 

Pustaka, 2005), hlm.553. 

  
2
Mahmud M.Hanafi, Pengantar Manajemen, (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2013), hlm. 

17.  

 
3
Ibid., hlm.651. 

 
4
Basu Swastha Dharmesta dan T. Hani Handoko, Manajemen Pemasaran Analisis Perilaku 

Konsumen, (Yogyakarta: BPFE, 2003), hlm. 4. 
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Manajemen pemasaran merupakan kegiatan penganalisisan, 

perencanaan, pelaksanaan, dan pengedalian program yang dibuat untuk 

membentuk, membangun, dan memelihara keuntungan dari pertukaran 

melalui sasaran pasar guna mencapai tujuan organisasi (lembaga) dalam 

jangka panjang.
5
 

Jadi dalam penelitian ini yang dimaksud dengan manajemen 

pemasaran adalah sebuah proses dalam merencanakan kegiatan untuk 

mempromosikan produk untuk memuaskan konsumen dengan 

menggunakan sumber daya secara efektif dalam mencapai sasaran yang 

diinginkan. 

 

2. Travel Hasuna Tour Yogyakarta 

Travel Hasuna Tour Yogyakarta adalah suatu lembaga Tour dan 

Travel lokal yang bergerak sebagai pembimbing dan peyelenggara Haji 

Plus dan Umrah. Travel Hasuna Tour Yogyakarta terletak di jalan Ipda 

Tut Harsono (Timoho). Travel Hasuna Tour Yogyakarta merupakan 

suatu lembaga bisnis berbasis keagamaan (non pemerintah) yang ikut 

berpartisipasi membantu pemerintah dalam menyediakan layanan jasa 

bimbingan Haji Plus dan Umrah bagi masyarakat umum dan para calon 

jamaah untuk mendapatkan pengetahuan dan tata cara didalam 

melaksanakan ibadah Haji dan Umrah dari pembekalan di Tanah Air 

sampai di Arab Saudi. 

                                                           
5
Sofian Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, (Jakarta: Rajawali Press, 2010), hlm.12.  
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Travel Hasuna Tour Yogyakarta bekerjasama dengan Kelompok 

Bimbingan Ibadah Haji (KBIH) Multazam dengan satu kantor yang 

didirikan oleh bapak Drs. H. Sunardi Syahuri, M. Si dan di sahkan oleh 

Menteri Agama dengan RI Nomor. 374 / 1995 pada tanggal 09 Oktober 

1995, dan mendapat akta notaris nomor 15 tanggal 19 November 1995, 

serta izin biro perjalanan wisata nomor PHU / HK. 3049 / IX / 2009.
6
 

Dengan demikan yang dimaksud dengan judul “Manajemen 

Pemasaran oleh Travel Hasuna Tour Yogyakarta, dalam penelitian ini 

terkait manajemen pemasaran yang diterapkan oleh Travel Hasuna Tour 

Yogykarta. 

 

B. Latar Belakang 

Manajemen pemasaran adalah kegiatan menganalisis, perencanaan, 

pelaksanaan, dan pengendalian program-program yang dibuat untuk 

membentuk, membangun, dan memelihara, keuntungan dari pertukaran 

melalui sasaran pasar guna mencapai tujuan lembaga dalam jangka 

panjang.
7
 Manajemen pemasaran didalam sebuah lembaga dianggap 

berperan sangat penting untuk mengenalkan produk kepada masyarakat 

untuk dapat menggunakan produk yang ditawarkan.  

Manajemen pemasaran merupakan roda utama untuk menggerakan 

stabilitas kemajuan lembaga dengan melihat analisis peluang pemasaran, 

                                                           
6
 Arsip Travel Hasuna Tour Yogyakarta diambil pada tanggal 01 Juni 2016 pukul 10.00 

WIB. 

 
7
Sofian Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, hlm. 12.  
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perencanaan strategi pemasaran, merancang suatu kebijakan, implementasi 

pemasaran dan pengendalian pemasaran didalam mengenalkan produk 

terutama pada produk jasa. 

Pada tahun 2013 kuota Haji Plus Indonesia mengalami penurunan 

dikarenakan adanya renovasi Masjidil Haram oleh pemerintahan kerajaan 

Arab Saudi yang masih berjalan menyebabkan penurunan sebanyak 20% 

yang sebelumnya jumlah kuota haji khusus Indonesia sebanyak 17.000 

dan berkurangnya kapasitas daya tampung tawaf yang sebelumnya 

48.000 jamaah per jam menjadi 22.000 jamaah per jam.
8
 Hal ini 

berbanding terbalik dengan meningkatnya jumlah jamaah Haji yang 

mendaftar dilihat data dari tahun 2013 jumlah jamaah Haji sebanyak 

154.547 orang dan tahun 2014 jumlah jamaah Haji menurun menjadi 

154.467 orang.
9
 Ini menyebabkan penumpukan jumlah jamaah Haji dan 

ruang tunggu keberangkatan jamaah Haji menjadi lama berkisar 10 -15 

tahun dengan jumlah jamaah Haji masuk daftar ruang tunggu sebanyak 

2,5 juta jamaah.
10

 

Banyaknya kebutuhan bimbingan ibadah Haji dan Umrah 

Kementerian Agama dipandang kewalahan, khususnya dibidang 

penyelenggaraan ibadah Haji untuk para calon jamaah Haji serta didalam 

                                                           
8
http://wisatahaji.com/kuota-haji-2014/diakses pada tangal 01 Juni 2016 pukul 13.00 WIB. 

  
9
Ibid., 

 
10

Observasi Pra Penelitian pada tanggal 02 Juni 2016 pukul 09.30 WIB di Travel Hasuna 

Tour Yogyakarta.  

http://wisatahaji.com/kuota-haji-2014/diakses
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memberikan bimbingan ibadah Haji secara intensif.
11

 Keinginan para 

calon jamaah Haji dan Umrah yaitu adanya suatu wadah untuk 

mendapatkan informasi dan bimbingan ibadah Haji dan Umrah berupa 

manasik dan tata cara ibadah Haji dari awal hingga akhir. Travel Hasuna 

Tour Yogyakarta merupakan suatu cara dari keinginan para calon jamaah 

Haji dan Umrah untuk mendapatkan informasi seputar Haji dan Umrah 

serta mendapatkan bimbingan tentang cara pelaksanaan Haji dan Umrah. 

Travel Hasuna Tour Yogyakarta merupakan lembaga bisnis 

berbasis keagamaan yang ikut berpartisispasi membantu pemerintah 

dalam menyediakan layanan jasa serta penyelenggara ibadah Haji dan 

Umrah bagi para calon jamaah. Lembaga dapat berdiri karena adanya 

manajemen pemasaran hal ini yang menjadi ujung tombak untuk 

masyarakat mengetahui keunggulan produk yang ditawarkan karena 

banyak pesaing antara lembaga memberikan pelayanan ibadah Haji dan 

Umrah dengan baik yang ada di Yogyakarta. 

Manajemen pemasaran yang dilakukan oleh Travel Hasuna Tour 

Yogyakarta sangatlah baik melihat jumlah calon jamaah dari tiap tahun 

semakin meningkat tetapi didalam memasarkan produk berupa jasa 

Travel Hasuna Tour Yogyakarta memiliki kekurangan. Maka peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian tentang “Manajemen Pemasaran 

oleh Travel Hasuna Tour Yogyakarta pada Periode 2015-2016”. 

 

                                                           
11

Ufiq Irfan Jauharullah “Strategi pemasaran Program Bimbingan Ibadah Haji Pada 

Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIH) Multazam”,Skripsi (Yogyakarta: Fakultas Dakwah dan 

Komunikasi, UIN Sunan Kalijaga, 2010), hlm. 9.  
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C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas maka, rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah bagaimana manajemen pemasaran oleh Travel Hasuna 

Tour Yogyakarta pada periode 2015-2016? 

 

D. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui Manajemen 

Pemasaran oleh Travel Hasuna Tour Yogyakarta Pada Periode 2015-2016. 

Adapun penelitian ini diharapkan memiliki keguanaan sebagai 

berikut: 

1. Secara Teoritis 

a. Penelitian ini diharapkan menambah wawasan dan sumbangan 

pemikiran mengenai manajemen pemasaran dengan berdampingan 

pada manajemen dakwah terutama pada konsetrasi (Manajemen 

Lembaga Keuangan Islam) sebagai bahan pertimbangan dan 

mengembangkan ilmu dakwah. 

b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan acuan bagi peneliti 

berikutnya atau penelitian lain yang ingin mengkaji lebih mendalam 

dengan topik dan fokus untuk penelitian yang lain dapat memperoleh 

perbandingan sehingga memperkaya temuan-temuan penelitian. 
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2. Secara Praktis 

a. Bagi lembaga, penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan evaluasi 

dalam menjalankan manajemen pemasaran untuk para jamaah 

sehingga penyelenggaraan dapat berjalan dengan baik. 

b. Bagi jurusan penelitian ini dapat menjadi bahan reverensi dalam studi 

manajemen pemasaran yang diterapkan oleh sebuah lembaga. 

 

E. Telaah Pustaka 

Kajian pustaka ini bertujuan originality penelitian dan untuk 

membedakan penelitian sekarang dengan sebelumnya, serta untuk 

mengetahui kerancuan objek penelitian. Maka untuk mempermudah 

pembahasaan penelitian. Peneliti menggunakan referensi yang relevan 

dengan topik yang diangkat peneliti melalui rujukan jurnal-jurnal dan 

skripsi yang dirangkum pada tabel dibawah ini. 

Tabel 1.1 

literatur 

No Autorized Titled Published/ 

Journal 

Year’s Summary 

1 Dita 

Febriana 

Manajemen 

pemasaran 

Produk Takafulink 

Salam Perseroan 

Terbatas Asuransi 

Takaful Keluarga 

Cabang 

Yogyakarta 

Skripsi 2014 Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

manajemen 

pemasaran 

yang ada di 

Takaful 

Keluarga 

dengan sales 

cycle dan 

TAIS (Takaful 
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Information 

System) 

2 Uswatun 

Hasanah 

Manajemen 

Pemasaran Jasa 

Pendidikan di 

SMA 

Muhammadiyah 3 

Yogyakarta 

Skripsi 2015 penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

Marketing Mix 

dengan melihat 

kepuasaan 

siswa terhadap 

pelayanan dan 

fasilitas yang 

di berikan 

3 Ayunda 

Arimurti 

Strategi 

Komunikasi 

Pemasaran Grand 

Orchid Hotel 

Surakarta 

Skripsi 2015 Penelitian ini 

bertujuan 

untuk 

mengetahui 

elemen 

Marketing Mix 

untuk 

meningkatkan 

target market 

4 Dewi 

Fatonah 

Manajemen 

Pemasaran 

Madrasah Aliyah 

Negeri (MAN) 

Maguwoharjo 

Depok Sleman 

Yogyakarta  

Skripsi 2015 Penelitian ini 

bertujuan 

mengetahui 

manajemen 

pemasaran 

yang ada di 

MAN Depok 

Sleman dengan 

menerapkan 

Marketing Mix 

dengan bauran 

pemasaran 

menggunakan 

7P  

5 Zulmi Nur 

Malik 

Pengaruh Bauran 

Pemasaran 

Terhadap Volume 

Penjualan 

Notebook Merek 

Acer pada CV. 

Galaksi Komputer 

di Samarinda 

E-Journal 

Ilmu 

Administr

asi Bisnis 

2015 Tujuan dari 

penelitian ini 

adalah 

mengetahui 

volume 

penjualan 

terhadap 

produk, 

tempat/ saluran 

distribusi dan 
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promosi 

didalam 

menawarkan 

produk 

netbook merek 

Acer. 

 

Selanjutnya letak perbeaan adalah setting penulisan. Penelitian ini 

dilakukan pada lembaga bisnis yang bergerak sebagai penyelenggara ibadah 

Haji Plus dan Umrah di Travel Hasuna Tour Yogyakarta yang berfokus 

pada peneliti ini pada manajemen pemasaran. Dalam penelitian ini peneliti 

berupaya untuk dapat menelaah dan menjelaskan “Manajemen Pemasaran 

oleh Travel Hasuna Tour Yogyakarta”. Dimana hasil dari karya tulis ilmiah 

dalam bentuk skripsi ini dibuat oleh kerja keras peneliti sendiri. 

 

F. Kerangaka Teori 

1. Tinjauan Manajemen Pemasaran 

Menurut Philip Kotler didalam bukunya yang berjudul Manajemen 

Pemasaran yang diterjemahkan oleh Jaka Wasana bahwasanya 

manajemen pemasaran (marketing management) adalah proses 

menganalisis, merencanaan mengkoordinasi dan mengendalikan program 

yang mencangkup pengkongsepan, penetapan harga, promosi dan 

distribusi dari produk.
12

 Manajemen pemasaran merupakan sebuah 

gagasan yang dirancang untuk menciptakan dan memelihara pertukaran 

                                                           
12

Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, terj: Jaka Wasana, (Jakarta: Erlangga, 2006), hlm. 

14.  



10 
 

 

yang menguntungkan dengan pasar sasaran untuk mencapai tujuan 

lembaga.
13

 

Menurut Christoper Lovelock didalam bukunya manajemen 

pemasaran jasa yang diterjemahkan oleh Agus Widyantoro bahwasanya 

manajemen pemasaran didalam jasa adalah suatu perencanaan dan 

pelaksanaan terkoordinasi kegiatan-kegiatan pemasaran, operasi dan 

sumber daya manusia yang penting didalam sebuah lembaga yang 

bergerak di bidang jasa.
14

  Implikasi manajemen pemasaran didalam 

sebuah lembaga untuk tetap bertahan dari tingginya tingkat persaingan, 

sehingga diperlukan manajemen pemasaran jasa yang distinctive di 

bandingkan pemasaran tradisional (barang) selama ini. 

Meningkatnya keuntungan sebuah perusahaan yang bergerak 

dibidang jasa, telah mendorong banyak pelaku bisnis untuk memasuki 

pasar, sehingga tingkat persaingan pasar menjadi sangat tajam. Faktor 

teknologi dan globalisasi juga menjadi pendorong perkembangan industri 

jasa yang memberikan peluang lebih besar kepada pelaku bisnis untuk go 

internasional atau go global.
15

 

Peluang suatu bisnis jasa terus menunjukan pertumbuhan yang 

meningkat. Tetapi mengelola bisnis jasa tidak mudah karena karakteristik 

yang melekat pada bisnis yaitu intangibility, perishability, heterogibility, 

                                                           
13

 Ibid,. hlm. 14. 

 
14

Christoper Lovelock, Manajemen Pemasaran Jasa,  (Jakarta: PT. Indeks, 2007), hlm. 18.   

 
15

 Rambat Lupiyoadi, Pemasaran Jasa, ( Tangerang Selatan : Universitas Terbuka, 2014), 

hlm. 1.1. 
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dan inseparability,sehingga meninjau bauran pemasaran yang tidak 

hanya terdiri dari 4P (Product, Price, Place, Promotion) perlu ditambah 

dengan 3P yang lain yaitu People, Processes, dan Physical evidence.
16

 

Dari definisi diatas yang dimaksud dengan manajemen pemasaran 

dalam jasa penelitian ini yaitu kegiatan menganalisis, perencanaan, 

pengendalian program yang disusun oleh lembaga untuk 

mempertahankan penawaran guna untuk kelangsungan lembaga dan 

berkembang sesuai dengan kebutuhan masyarakat. 

 

2. Proses Manajemen Pemasaran  

Proses manajemen pemasaran yaitu suatu tindakan yang dilakukan 

untuk mencapai tujuan pemasaran tepat sasaran dengan membuat suatu 

alat untuk mempromosikan produk ke masyarakat. Proses manajemen 

pemasaran juga ditentukan dengan melihat kebutuhan yang diinginkan 

oleh masyarakat, dengan menggambarkan tahapan yang dilakukan 

pemasaran untuk memenuhi kebutuhan pasar dalam tercapainya 

kepuasaan terhadap pelanggan.
17

 

Pada sebuah lembaga didalam melakukan pemasaran suatu produk 

yang akan ditawarkan kepada masyarakat, manajer pemasaran 

melakukan penganalisis, perencanaan, implementasi serta pengendalian 

                                                           
16

Ibid,. hlm. 1.2.  

 
17

Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktis, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 

2008), hlm. 4. 
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pada lingkungan pemasaran untuk dapat melihat peluang yang akan 

dicapai.
18

 

Pemilihan dan penerapan konsep pemasaran didalam sebuah 

lembaga didalam menyediakan layanan jasa di pengaruhi beberapa faktor 

di antaranya nilai-nilai dan visi manajemen lingkungan internal dan 

lingkungan eksternal lembaga. Perkembangan konsep pemasaran 

meliputi:
19

 

a) Konsep Produksi 

Pemasaran yang berpegang pada konsep ini berorientasi pada 

proses produksi/ operasi (internal). Asumsi yang diyakini adalah 

bahwa konsumen hanya akan membeli produk-produk yang murah 

dan gampang diperoleh. Dengan demikian kegiatan organisasi harus 

difokuskan ada efisiensi biaya (produksi) dan ketersediaan produk 

(distribusi), agar perusahaan dapat memperoleh keuntungan. 

b) Konsep Produk 

Dalam konsep ini pemasaran beranggapan bahwa konsumen 

lebih menghendaki produk-produk yang memiliki kualitas, kinerja, 

fitur (features), atau penampilan superior. Konsekuensinya pencapaian 

tujuan bisnis perusahaan dilakukan melalui inovasi produk, riset dan 

pengembangan, dan pengendalian kualitas secara berkesinambungan. 

 

 

                                                           
18

Ibid,. hlm. 10.  

 
19

Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa (Yogyakarta: Banyumedia Publishing, 2013), hlm. 6-7  
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c) Konsep penjualan 

Konsep ini merupakan konsep berorientasi pada tingkat 

penjualan, dimana pemasar beranggapan bahwa konsumen harus 

dipengaruhi agar penjualan dapat meningkat, sehingga tercapai laba 

maksimum sebagaimana menjadi tujuan perusahaan. Dengan 

demikian, fokus kegiatan pemasaran adalah usaha-usaha memperbaiki 

teknik-teknik penjualan dan kegiatan promosi secara intensif dan 

agresif agar mampu mempengaruhi dan membujuk konsumen untuk 

membeli, sehingga pada gilirannya penjualan dapat meningkat. 

d) Konsep pemasaran 

Berbeda dengan 3 konsep terdahulu yang berorientasi pada 

lingkungan internal, konsep pemasaran berorintasi pada pelanggan, 

dengan anggapan bahwa konsumen akan bersedia membeli produk-

produk yang mampu memenuhi kebutuhan dan keinginanya serta 

memberikan kepuasaan. Implikasinya fokus aktifitas pemasaran dalam 

rangka mewujudkan tujuan lembaga adalah berusaha memuaskan 

pelanggan melalui pemahaman perilaku konsumen secara menyeluruh 

yang dijabarkan dalam kegiatan pemasaran yang mengintergrasikan 

kegiatan-kegiatan fungsional lainya secara lebih efektif dan efisien di 

bandingkan para pesaing. 

e) Konsep pemasaran sosial 

Pemasaran yang menganut konsep ini beranggapan bahwa 

konsumen hanya bersedia membeli produk-produk yang mampu 
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memuaskan kebutuhan dan keinginan serta konstribusi pada 

kesejahteraan lingkungan sosial konsumen. Tujuan aktivitas 

pemasaran adalah berusaha memenuhi kebutuhan masyarkat, 

sekaligus memparbaiki hubungan antara produsen dan masyarakat 

demi peningkatan kesejahteraan pihak-pihak terkait.
20

 

Pada manajemen pemasaran selain menggunakan konsep 

pemaasaran, sebuah lembaga juga memerlukan sebuah strategi 

pemasaran jasa untuk dapat bersaing di pangsa pasar yang menjual 

produk yang sama. 

Strategi pemasaran adalah pengambilan keputusan-keputusan 

tentang biaya pemasaran bauran pemasaran, alokasi pemasaran dalam 

hubungan dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan kondisi 

pesaing. Strategi pemasaran membutuhkan dua bagian pertama, target 

pemasaran yaitu sekelompok pelanggan homogen yang ingin ditarik 

lembaga tersebut misalnya memilih strategi yang berorientasi didalam 

hal ini manager yang berorientasi dan berorientasi pemasaran 

memiliki pandangan yang berbeda terhadap pasar, kedua marketing 

mix, yaitu variabel-variabel yang akan diawasi yang disusun oleh 

lembaga tersebut untuk memuaskan kelompok yang ada ditarget.
21

 

                                                           
20

 Ibid,. hlm. 6-7. 

 
21

http://indraputrabintan.blogspot.co.id/2012/10-proses-manajemen-pemasaran.diakse pada 

tanggal 06 Desember 2016 pukul 08.30 WIB. 

  

http://indraputrabintan.blogspot.co.id/2012/10-proses-manajemen-pemasaran.diakse
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Selain konsep pemasaran dan strategi pemasaran sebuah 

lembaga juga harus memperhatikan hal-hal dibawah ini sehingga 

lembaga dapat berkembang dengan pesat. 

a. Menganalisis Peluang Pemasaran 

Tugas pertama yang akan dihadapi sebuah lembaga didalam 

mendirikan sebuah lembaga yaitu melihat lingkungan pemasaran yang 

akan menjadi target sasaran serta peluang yang terkait pada aspek 

internal maupun aspek eksternal dalam membentuk manajemen 

pemasaran dilembaga dan mengetahui keinginan akan kebutuhan 

pasar serta dapat meminimalisir ancaman yang akan terjadi pada 

lembaga. 

Ada beberapa alasan mengapa sebuah lembaga harus 

menganalisis peluang pemasaran:
22

 

1) Seringkali lembaga dalam memulai usahanya belum mengetahui 

kesempatan pasar yang baik. Artinya lembaga mempunyai tujuan 

dimulai dengan suatu kesempatan. 

2) Suatu lembaga sulit menyebutkan apa yang seharusnya di butuhkan 

karena tidak jelas tujuan lembaga. Padahal disisi lain lembaga 

mengetahui adanya kesempatan yang baik. 

3) Bila kesempatan berubah, kadang-kadang lembaga mengubah pula 

tujuannya. 

                                                           
22

Muhammad Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2006), hlm. 41. 
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4) Tersedia atau tidaknya sumber dalam lembaga yang dapat lebih 

unggul dari pesaing seperti dapat menekan biaya lebih rendah mutu 

yang lebih baik dan sebagainya. 

 

b. Perencanaan Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah pengambilan keputusan tentang biaya 

pemasaran, bauran pemasaran alokasi pemasaran dalam hubungan 

dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan kondisi bersaing. 

Lembaga menentukan tingkat pengeluaran yang diperlukan untuk 

pemasaran dan lembaga menganalisis pekarjaan pemasaran yang 

dilakukan untuk mencapai jumlah penjualan didalam menentukan 

anggaran pemasaran yang diperlukan.
23

 

 

c. Merancang Kebijakan 

Pada umumnya pada kebijakan pemasaran ada empat kebijakan 

pokok yaitu 4P dan ditambah dengan 3P meliputi:
24

 

1) Product (Produk) 

Produk merupakan bentuk penawaran jasa yang ditujukan 

untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemuasan kebutuhan dan 

keinginan pelanggan. Dalam konteks ini, produk bisa berupa apa 

saja (baik yang berwujud fisik maupun tidak) yang dapat 

                                                           
23

Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja 

Grafindo Persada, 2013), hlm. 51-52.  

 
24

Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, (Yogyakarta: Penerbit Andi, 2014)  
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ditawarkan kepada pelanggan potensial untuk memenuhi kebutuhan 

dan keinginan tertentu. Aspek pengembangan jasa baru juga me 

miliki keunikan khusus yang berbeda dengan barang yakni jasa 

baru sukar diproteksi dengan paten. 

2) Price (Harga) 

Bauran harga berkenan dengan kebijakan strategik dan 

taktikal seperti tingkat harga, struktur diskon, syarat pembayaran 

dan tingkat diskriminasi harga di antara berbagai kelompok 

pelanggan. Pada umunya aspek-aspek ini mirip dengan yang biasa 

dijumpai paemasaran barang. Akan tetapi ada pula perbedaanya, 

yaitu karakteristik intagible jasa menyebabkan harga menjadi 

indikator signifikan atas kualitas. Karakteristik personal dan non- 

transferable pada beberapa tipe jasa memungkinkan diskriminasi 

harga dalam pasar jasa tersebut, sementara banyak pula jasa yang 

dipasrkan oleh sektor publik dengan harga dalam pasar jasa 

tersebut, sementara banyak pula jasa yang dipasrkan oleh sektor 

publik dengan harga yang disubsidi. Hal ini menyebabkan 

kompleksitas dalam penetapan harga jasa. 

3) Promotion (Promosi) 

Bauran promosi tradisonal meliputi berbagai metode untuk 

mengkomunikasikan manfaat jasa kepada pelanggan potensial dan 

aktual. Metode-metode tersebut terdiri atas periklanan, promosi 

penjualan, direct marketing, personal selling, dan public relation. 
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Meskipun secara garis besar bauran promosi untuk barang dan jasa 

sama, promosi jasa seringkali membutuhkan penekanan tertentu 

pada upaya meningkatkan kenampakan tangibilitas jasa. 

4) Place (Tempat) 

Keputusan distribusi menyangkut kemudian akses terhadapa 

jasa bagi para pelanggan potensial. Keputusan ini meliputi 

keputusan lokasi fisik, keputusan mengenai penggunaan perantara 

untuk meningkatkan aksebilitas jasa bagi para pelanggan, dan 

keputusan non-lokasi yang ditetapkan demi ketersediaan jasa.
25

 

Selain 4P didalam pelaksanaan sebuah manajemen 

pemasaran terdapat 3P sebagai pendukung dari 4P diatas berikut 

pendukung dari 4P didalam manajemen pemasaran jasa 

1) People (Orang) 

Orang merupakan unsur vital dalam bauran pemasaran. Bila 

produksi dapat dipisahkan dengan konsumsi, sebagaimana 

dijumpai dalam kebanyakan kasus pemasaran barang manufaktur, 

pihak manajemen biasanya dapat mengurangi pengaruh langsung 

sumber daya manusia terhadap output akhir yang diterima 

pelanggan. Dalam industri jasa, setiap orang merupakan’part-time  

marketer’ yang tindakan dan perilakunya memiliki dampak 

langsung pada output yang diterima pelanggan. Oleh sebab itu 

setiap lembaga jasa harus secara jelas menetukan apa yang 

                                                           
25

Ibid,. hlm. 42 
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diharapkan dari setiap karyawan yang berinteraksi dengan 

pelanggan, untuk mencapai standar yang ditetapkan, metode-

metode rekrutmen, pelatihan, pemotivasian, dan penilaian kinerja 

karyawan tidak dapat dipandang semata-mata sebagai keputusan 

personalia, semua itu juga merupakan keputusan bauran pemasaran 

yang penting.
26

 

2) Phisical Evidence (Bukti Fisik) 

Karakteristik intangible pada jasa menyebabkan pelanggan 

potensial tidak bisa menilai suatu jasa sebelum mengkonsumsinya. 

Salah satu unsur penting dalam bauran pemasaran adalah upaya 

mengurangi tingkat risiko tersebut dengan jalan menawarkan bukti 

fisik dari karakteristik jasa. Buktik fisik ini bisa dalam berbagai 

bentuk misalnya, brosur,  penampilan staff yang rapi dan sopan, 

dekorasi internal dan eksternal bangunan yang atraktif dan ruang 

tunggu yang nyaman. 

3) Process (Proses) 

Proses produksi atau operasi merupakan faktor penting bagi 

konsumen high-contact service yang kerapkali juga berperan 

sebagai co- producer jasa bersangkutan. Berbagai isu pun muncul 

sehubungan dengan batas anatara produsen dan konsumen dalam 

hal alokasi fungsi-fungsi produksi.  

 

                                                           
26

Ibid,. hlm. 43.  
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d. Implemetasi Pemasaran 

Implementasi pemasaran adalah proses yang menjalankan 

strategi dan rencana pemasaran ke dalam kegiatan pemasaran dalam 

rangka mencapai tujuan pemasaran strategi.
27

 Menurut Mc Kinsey 

Consuiting Firm sebagaimana dikutip oleh Thamrin Abdullah dan 

Francis Tantri yang ditujukan oleh lembaga terdiri dari dua perangkat 

yaitu perangkat keras dan perangkat lunak. Pada perangkat keras 

terdiri dari strategik, struktur dan sistem, sedangkan untuk perangkat 

lunak terdiri gaya (style), staff, keterampilan (skill), dan nilai bersama 

(shared values) dimana perangkat lunak berfungsi mensinergikan 

orang-orang dan semua yang ada didalam lembaga.
28

 

 

e. Pengendalian Pemasaran 

Pengendalian pemasaran mencangkup proses mengukur dan 

mengevaluasi hasil dari implementasi strategik, rencana dan 

mengambil langkah kolektif untuk menjamin tujuan tercapai, 

selanjutnya membuat pengukuran pencapai tujuan sebagai standar 

untuk pencapaian. Pengukuran atas apa yang telah tercapai dengan 

standar yang telah ditentukan. Perbedaan yang muncul dari keduanya 

                                                           
27

Suharno dan Yudi Sutarno, Marketing In Practice, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 

hlm.29.   

 
28

Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran, hlm. 53.  
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akan dilakukan pengendalian dengan pengendalian operasional dan 

pengendalian strategik.
29

 

 

G. Metode Penelitian 

1. Metode Penelitian 

Metode penelitian kualitatif menurut Bogdan dan Taylor 

sebagaimana dikutip oleh Lexy J. Moleong didalam bukunya berjudul 

metodologi penelitian kualitatif mendefinisikan metode penelitian 

sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa 

kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang atau perilaku yang dapat 

diamati.
30

  

a. Subjek Penelitian 

Subjek pada penelitian ini adalah lembaga Travel Hasuna Tour 

Yogyakarta yang dapat memberikan informasi tentang bimbingan 

ibadah haji. Pertama adalah Direktur atau manajer pemasaran oleh 

Travel Hasuna Tour Yogyakarta, kedua adalah karyawan Travel 

Hasuna Tour Yogyakarta, ketiga adalah jamaah Travel Hasuna Tour 

Yogyakarta selaku pengguna produk (pelanggan). 

 

 

 

                                                           
29

Suharno dan Yudi Sutarno, Marketing In Practice, hlm. 30.  

 
30

Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 

2010), hlm. 4.  
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b. Objek Penelitian 

Objek penelitian adalah menjadi pokok perhatian dari suatu 

penelitian.
31

 Pada penelitian ini adalah Manajemen Pemasaran oleh 

Travel Hasuna Tour Yogyakarta. 

 

2. Metode Pengumpulan Data 

a. Metode Observasi 

Metode pertama yang peneliti gunakan untuk mengumpulkan 

data adalah metode observasi.
32

 Hal ini peneliti mengamati langsung 

terhadap gejala dan objek yang diteliti. Tujuan dari observasi adalah 

untuk memperoleh gambaran tentang manajemen pemasaran oleh 

Travel Hasuna Tour Yogyakarta. 

b. Wawancara 

Metode wawancara adalah salah satu metode pengumpulan data 

dengan bertatap muka (face to face) dan membuat daftar pertanyaan 

yang akan diajukan untuk dijawab.
33

 Wawancara ini menggunakan 

wawancara terstruktur (structur interview). Adapun yang menjadi 

informasi ataupun narasumber dalam penelitian ini sebagai berikut, 

pertama Direktur utama Travel Hasuna Tour Yogyakarta atau manajer 

                                                           
31

Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Pendekatan Praktek, (Jakarta: Reneka Cipta, 

1992), hlm. 91. 

  
32

Sutrisno Hadi, Metodologi Reseach Jilid II, (Yogyakarta: Yayasan Penerbitan Fakultas 

Phisikologi UGM, 1986), hlm. 136. 

 
33

Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, hlm. 190.  
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pemasaran, kedua karyawan Travel Hasuna Tour Yogyakarta, ketiga 

para jamaah haji dan umroh Travel Hasuna Tour Yogyakarta. 

c. Metode Dokumentasi 

Metode dokumentasi adalah suatu teknik pengumpulan data 

yang diperoleh dari sumber-sumber data dapat berupa buku, dokumen, 

arsip, notulensi, makalah, peraturan dan buletin atau brosur yang ada 

kaitan dengan masalah yang hendak diteliti dengan cara melihat dan 

mengamati langsung.
34

 

3. Metode Analisis Data 

Setelah semua data terkumpul, selanjutnya akan dilakukan tahap 

analisis data dalam melakukan analisis data atau pengelolahaan data 

dapat dilakukan melalui langkah sebagai berikut: 

a. Reduksi Data 

Reduksi data merupakan merangkum, memilih hal-hal yang 

pokok, memfokuskan pada hal yang penting, dicari tema dan polanya. 

Dengan demikian data yang telah direduksi akan memberikan 

gambaran yang lebih jelas dan akan mempermudah untuk 

pengumpulan data selanjutnya.
35

 

b. Penyajian Data 

Data yang telah direduksi, kemudian akan di display penyajian 

data secara tekstual (naratif) atau dapat juga berupa table, grafik, phie 

                                                           
34

Morissan, Metode Penelitian Survei (Jakarta: Kencana, 2012), hlm. 214. 

 
35

Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi (Mixed Methods), (Bandung: Alfabeta, 2013), 

hlm. 336. 
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chard, pictogram, dan sebagainya. Dengan adanya proses penyajian 

data ini akan terlihat lebih terorganisasi dan akan memberikan 

kemudahan untuk memahami data yang ditemukan serta 

mempermudah untuk menarik kesimpulan. 

c. Penarikan Kesimpulan 

Kesimpulan awal merupakan kesimpulan yang bersifat 

sementara. Kesimpulan ini akan mengalami perubahan jika ditemukan 

bukti-bukti yang mendukung atau memperkuat akan data yang telah 

disimpulkan. Dengan demikian kesimpulan mungkin akan menjawab 

rumusan masalah yang dirumuskan sejak awal, namun mungkin juga 

tidak, karena masalah dan rumusan masalah dalam penelitian 

kualitatif masih bersifat sementara dan akan mengalami perubahan 

atau akan berkembang setelah di lapangan.
36

 

4. Keabsahan Data 

Uji keabsahan data dalam penelitian ini menggunakan teknik 

ketekunan pengamatan, triagulasi, dan kecukupan referensial. 

a. Ketekunan pengamatan 

Ketekunan pengamatan bermaksud menemukan ciri-ciri dan 

unsur-unsur dalam situasi yang sangat relevan dengan persoalan atau 

isu yang sedang dicari dan kemudian memusatkan diri pada hal-hal 

tersebut secara rinci.
37

 Hal ini berarti bahwa peneliti mengadakan 
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Ibid., hlm. 343.  
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Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, hlm. 329.  
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pengamatan dengan teliti dan rinci secara berkesinambungan terhadap 

faktor yang menonjol. 

b. Kecukupan referensi 

Kecukupan referensi adalah alat ukur menampung dan 

menyesuaikan dengan teknik tertulis untuk keperluan evaluasi. Bahan 

yang tercatat atau terekam dapat digunakan sebagai patokan untuk 

menguji sewaktu diadakan analisis dan penafsiran data. 

c. Triagulasi 

Triagulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahaan data yang 

memanfaatkan sesuatu yang lain.
38

 Triagulasi yang digunakan dalam 

penelitian ini yaitu triagulasi metode dan triagulasi sumber data. 

Triagulasi metode pengumpulan data pada penelitian ini 

dilakukan pada metode wawancara, observasi dan dokumentasi. 

 

Gambar 1.1 Triagulasi metode pengumpulan data. 

Triagulasi sumber data merupakan membandingkan dan 

mengecek balik derajat kepercayaan suatu informasi yang diperoleh 

melalui waktu dan alat yang berbeda dalam penelitian kualitatif. 

                                                           
38

Ibid., hlm. 330. 
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Triagulasi sumber data penelitian ini dilakukan pada Direktur Hasuna 

Tour Yogyakarta, karyawan dan jamaah  Hasuna Tour Yogyakarta. 

 

 

  

  

 

Gambar 1.2 Triagulasi Sumber Data 

H. Sistematika Pembahasan 

Sebagai gambaran umum pembahasan dan untuk mempermudah 

dalam pembuatan skripsi maka peneliti menyajikan langkah-langkah dalam 

penulisan kedalam empat bab: 

BAB I :  Tentang pendahuluan yang terdiri dari penegasan judul, latar 

belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 

penelitian, kajian pustaka, kerangka teoritik, metode penelitian dan 

sistematikan pembahasan. 

BAB II: Tentang gambaran umum lembaga yaitu Hasuna Tour Yogyakarta. 

BAB III: Berisi tentang hasil penelitian  oleh Hasuna Tour Yogyakarta serta 

permasalahan pokok yang dibahas yaitu manajemen pemasaran 

oleh Hasuna Tour Yogyakarta. 

BAB IV: Penutup yang mencangkup kesimpulan dan saran-saran 

serta kata penutup. Pada bagian akhir peneliti ini juga akan 

dicantumkan daftar pustaka serta lampiran-lampiran.  

Direktur Hasuna Tour 

Jamaah Hasuna Tour Karyawan  
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BAB IV 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Fokus pada penelitian ini adalah Manajemen Pemasaran dengan 

mengambil lokasi penelitian di Travel Hasuna Tour Yogyakarta berdasarkan 

uraian dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka peneliti menyimpulkan 

bahwa: 

Manajemen pemasaran yang diterapkan oleh Travel Hasuna Tour 

Yogyakarta telah berhasil  didalam meningkatkan jumlah jamaah dengan 

melihat aspek berupa menganalisis peluang pemasaran, perencanaan 

strtategi pemasaran, merancang kebijakan pemasaran, dengan 4P didalam 

menawarkan produk berupa jasa, implemntasi pemasaran serta pengendalian 

pemasaran. 

Manajemen pemasaran Travel Hasuna Tour Yogyakarta dalam 

memilih tempat/ lokasi sangat strategis karena mudah di jangkau oleh 

transportasi, berdekatan dengan instansi pemerintahan dengan sistem 

pelayanan berinteraksi secara langsung dan di dukung dengan fasilitas 

memadai dan pelayanan memuaskan. Pada umumnya pada kebijakan 

pemasaran Travel Hasuna Tour Yogyakarta di kenal dengan 4P kebijakan 

didalam menawarkan jasa yaitu berupa Product (produk), Price (harga), 

Place (tempat) dan Promotion (promosi)  
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B. Saran 

Hasil pengamatan peneliti selama melakukan penelitian di Travel 

Hasuna Tour Yogyakarta maka peneliti menyampaikan beberapa saran 

sebagai berikut: 

1. Bagi Travel Hasuna Tour Yogyakarta 

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan tambahan didalam 

menjalankan manajemen pemasaran untuk para jamaah sehingga 

penyelenggaran dapat berjalan dengan baik 

2. Bagi peneliti 

Menambah wawasan dan sumbangan pemikiran mengenai manajemen 

pemasaran dengan berdampingan pada manajemen dakwah terutama 

pada konsentrasi (Manajemen Lembaga Keuangan Islam) sebagai 

bahan pertimbangan dan pengembangan ilmu dakwah 

3. Bagi peneliti selanjutnya 

Diharapkan menjadikan bahan acuan bagi peneliti berikutnya atau 

penelitian lain yang ingin mengkaji lebih mendalam dengan topik dan 

fokus untuk penelitian yang lain dapat memperoleh perbandingan 

sehingga memperkaya temuan-temuan penelitian. 
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Hasil Wawancara bersama Bapak Agus (pembimbing) 

1. Analisis peluang pemasaran 

a. Hasuna melihat peluang pemasaran. 

Kita mbk melihat peluang pemasaran selama saya menjadi 

pembimbing dari para jamaah haji dan umroh adalah dari pelayanaan 

yang memuaskan serta service yang kita berikan mbk, kita saat ini adalah 

liding dalam artian kita memimpin mbk, pada tahun 2015 kita mendapat 

jamaah sebanyak 380 dan tahun 2016 dari bulan agustus sampai 

september sudah 300 jamaah, kita mendapat jamaah dengan prinsip 

melayani tamu Allah dengan hati dan kita kembalikan ke jamaah dan 

teryata jammah itu merasa senang dengan pelayanan yang kita berikan 

mbk merasa puas. Sehingga peningkatan jamaah haji dan umroh itu 

sangat-sangat tinggi sekali mbk. Yang utama dari kami adalah kualitas 

pelayanan mbk baik di Tanah Air maupun di Tanah Suci mbk, selebihnya 

kami memasangkan iklan kami melalui koran KR (Kedaulatan Rakyat) 

mbk. 

Kalau dulu diawal waktu memang kita tawarkan dari teman-teman 

dari kantor-kantor haji, seperti kemenag ya kalau ada sanak saudara yang 

akan umroh silakan lewat kami begitu. Sekarang ini kita fokuskan pada 

kualitas pembimbing sehingga ketika jamaah itu merasa puas otomatis 

akan menyebarkan informasi-informasi dari mulut ke mulut, 

alhamdulillah sampai hari ini jamaah kita banyak baik Umroh maupun 

jamaah Haji khusus. 



Rata-rata pertahun 1500 jamaah untuk umroh untuk hajinya kita 

mulai 2013 itu tiap tahunya ada 3 rombongan yang berjumlah 135 orang 

dan pada tahun 2016 meningkat menjadi 230 jamaah untuk haji. 

 

b. Hasuna mempersiapkan diri melihat Hasuna kerjasama dengan 

Multazam. 

Multazam itu sebuah lembaga yang membimbing ibadah haji 

reguler dengan kepengurusan sendiri walaupun Multazam dan Hasuna 

Tour itu dalam satu kantor. sedangkan Hasuna tour itu sebuah lembaga 

dalam bentuk travel yang melayani bimbingan dan sebagai 

penyelenggaraa ibadah haji khusus dengan kepengurusan sendiri dalam 

artian beda y struktur kepengurusan antara Multazam dan Hasuna Tour 

seperti yang tadi saya katakan. 

 

c. Perbedaan antara Hasuna Tour dan Multazam dengan keunggulan yang 

diciptakan. 

Multazam itu suatu lembaga dengan non profit orientet jadi 

bimbingan haji yang tidak mencari keuntungan murni semuanya untuk 

amal soleh dan kegiatan dakwah islamiyah, bahkan mungkin kami bisa 

dikatakan tombok dan memang bener-bener tombok Rp 1000 rupiah pun 

tidak mengambil keuntungan. 



Multazam itu didirikan untuk kepentingan Pondok Pesantren Ibnu 

Qoyyim, semua biaya yang didapat dari multazam kita serahkan ke 

Pondok Pesantren Ibnu Qoyyim. 

Hasuna Tour itu lembaga yang profit orientet, keuntungan didapat 

itu untuk membantu operasional dari multazam dan dibagi untuk para 

pemegang saham, tetapi hasuna tour juga sebagian besar di peruntukan 

untuk kegiatan dakwah islamiyah walaupun tak banyak hanya beberapa 

persen saja. 

 

2. Perencanaan Strategi Pemasaran 

a. Misi Travel Hasuna Tour Yogyakarta dan Multazam 

Berdirinya lebih dahulu multazam misi untuk Hasuna dan 

multazam itu sama dan pemasaranya juga sama, dulu ya bekerja keras 

artinya kita kenalkan hasuna tiap-tiap kantor haji tidak hanya dijogja 

tetapi juga untuk area jawa tengah juga, ketika ada orang bertanya hasuna 

itu apa? Kita menjelasakan hasuna itu suatu travel yang menyediakan 

perjalanan haji dan umroh pada haji kitanya ada haji khusus yaitu haji 

yang lebih pendek masa tunggunya di bandingkan dengan haji reguler itu 

diawal waktu. Ditahun berikutnya ketika kita sudah ada jamaahnya 

banyak kita berfokus pada kualitas pelayanaan bimbingan, sehingga 

ketika jamaah itu puas otomatis akan menginformasikan ke banyak orang 

yang mau haji khusus taupun umroh. 

 



b. Dalam mengeluarkan kebijakan apakah Hasuna masih di pengaruhi oleh 

Multazam? mengingat bahwa multazam bekerjasama dengan Hasuna dan 

berada pada 1 kantor? 

Dalam pengambilan kebijakan tidak ada pengaruhnya antara 

multazam dan hasuna walaupun kedua lembaga ini bekerjasama dan 

berada di dalam satu kantor, multazam sendiri hasuna sendiri. Hasuna itu 

sangat membantu multazam artinya pak sunardi syahuri adalah pemilik 

dari multazam dan hasuna, keuntungan yang di dapat pak sunardi syahuri 

untuk jalanya organisasi di multazam yang memang multazam itu 

lembaga non profit orientet. 

 

c. Produk yang dikeluarkan oleh Hasuna apakah sudah sesuai? 

Produk yang dikeluarkan oleh Hasuna Tour Yogyakarta 

insyakaallah sudah sesuai dengan kebutuhan ini terbukti dari mereka 

percaya kepada kita, ini di buktikan dari banyaknya jamaah dari Hasuna 

baik untuk Umroh dan Haji khusus yang selalu meningkat tiap tahunya. 

 

d. Dalam praktiknya jamaah Haji dibatasi kuota sedangkan Umroh tidak, 

bagaimana Hasuna Tour Yogyakarta memaksimalkan peluang dan hal 

apa saja yang dilakukan? 

Kalau kuota untuk pendaftaran tidak pernah dibatasi hanya 

keberangkatan itu di batasi tergantung kuota yang yang ditetapkan 

pemerintah dan tergantung no porsi yang di dapatkan oleh jamaah y mbk. 



Untuk pendaftaran ya monggo artinya kesini selalu kita layani untuk 

mendaftar no porsi, sedangkan untuk Umroh tidak terbatas karena 

pemberangkatan 2 minggu sekali, kalau Haji memang terbatas setiap 

tahunya tergantung kebijakan dari pemerintahan daftar sekarang untuk 

berangkat pada tahun 2000 berapa, sama halnya untuk daftar Haji 

reguler. 

 

3. Merancang Kebijakan 

a. Produk 

1) Perbedaan produk Hasuna Tour Yogyakarta dengan produk sejenisnya 

dipasarkan? 

Yang membedakan dengan produk lain adalah kita 

mengabungan perjalanan wisata religi dengan kehitmatan didalam 

beribadah  serta kita mengoptimalkan pada kualitas bimbingan atau 

pelayanan baik di Tanah Suci maupun di Tanah Air. Itulah produk 

yang kita unggulkan dan fasilitas yang kita berikan dengan 

kepembimbingan serta mulai dari jadwal keberangkatan yang selalu 

tepat kalau kita punya jadwal 1 tahun untuk Umroh dan Haji khusus 

kita selalu tepat waktu tidak pernah namanya mundur. 

 Sementara saat ini bisa kita lihat banyak travel yang jadwalnya 

selalu mundur-mundurkan untuk keberangkatanya jadinya kasihan di 

jamaahnya dan ini juga berpengaruh pada ketika jammah mengambil 

cutinya to. Hasuna tour tidak pernah mundur-mundur dari jadwal yang 



sudah di tetapkan jadinya jamaah tidak akan kesulitan didalam 

mengambil cuti jadi tidak ada masalah untuk izinnya dan waktunya. 

Keunggulan kita satu lagi mbk, kita menggunakan pesawat 

Garuda Indonesia tanpa melalui translit langsung mbk Yogyakarta – 

Jakarta – Jeddah – Madinah dan Hotel kita dekat dengan Masjidil 

Haram jadi jamaah akan khusyuk didalam melaksanakan ibadah.  Kita 

juga memberikan masakan ala indonesia yang sesuai dengan lidah 

orang indonesia baik itu di pesawat dan di hotel serta selama jamaah 

melaksanakan ibadah kita sebagai pembimbing terus membimbing 

sehingga jamaah merasa puas dengan bimbingan yang di berikan dan 

fasilitas serta servis yang memuaskan sehingga ketika jamaah pulang 

puas maka akan memasarkan sendiri ke orang lain yang mau 

mendaftarkan diri menjadi calon jamaah Haji dan Umroh di Hasuna 

Tour Yogyakarta. 

Sementara untuk travel lain banyak yang hotelnya jauh, karena 

harga yang mereka tawarkan lebih murah otomatis hotelnya jauh, 

fasilitas yang diberikan juga perlu dipertanyakan sehingga jamaah itu 

belum tentu dalam 1 hari itu bisa ke masjid semuanya didalam 

melaksanakan ibadah shalat lima waktu dan shalat sunah, mungkin 

mereka dapat melaksanakan ibadah di masjid hanya 2-3 kali didalam 

sehari karena terkendala hotel yang jaraknya jauh. 

 

 



b. Harga 

1) Apakah harga yang ditawarkan Hasuna sudah terjangkau? 

Harga yang kami tawarkan sangat terjangkau mbk, kalau tidak 

terjangkau tidak mungkin banyak yang mendaktarkan diri ke Hasuna 

Tour mbk, di sini tiap hari selalu ada saja yang daftar mbk, baik untuk 

Umro maupun Haji khusus mbk. 

Pembayaran awal jamaah harus Dp sebenyak $ 300 dolar, dari 

Dp yang di setorkan oleh jamaah kita akan memproses pasport 

jamaah, proses visanya untuk para para jamaah dan pelunasaan dari 

Dp yang telah disetor kita, jamaah akan melunasi atau menyetor lagi 1 

bulan sebelum pemberangkatan. 

 

c. Tempat 

Tempat Hasuna Tour ini sangat strategis dan mudah untuk dicari, 

karena Hasuna Tour juga merupakan satu kantor dengan Multazam yang 

telah banyak dikenal orang karena dulunya ini adalah rumah Pak Nardi 

pendiri dari Multazam dan pemilik dari Hasuna Tour Yogyakarta. 

 

d. Promosi 

1) Promosi apa yang dilakukan oleh Hasuna Tour Yogyakarta? 

Promosi yang kita lakuin ada beberapa si mbk, setiap sabtu kita 

iklankan Hasuna Tour lewat koran KR (Kedaulatan Rakyat), kita juga 

melalui website bisa di cek di www. Hasuna-hajiumrah.com tetapi 



banyak kita memanfaatkan promosi dari para alumni atas kepuasaan 

para jamaah artinya kita menyebarkan informasi dari mulut ke mulut 

mbk. 

 

2) Apakah promosi yang dilakukan selama ini baik web, mulut ke mulut 

brosur iklan di KR sudah efektif?  

Yang penting efektif ya itu pada kepuasaan jamaah sehingga 

ketika mereka puas otomatis akan menyebarkan Hasuna Tour adalah 

travel yang sangat baik pelayanan yang bagus serta pembimbing yang 

sangat memuaskan kan natinya jamaah akan mengajak kepada 

tetangga, sanak-saudara siapa yang akan menunaikan ibadah haji dan 

umroh silakan lewat kita, tetapi yang sangat efektif dari promosi kita 

adalah memanfaatkan dari para alumni seperti yang saya katakan tadi 

dari mulut ke mulut yang kita unggulkan baik itu untuk promosi ke 

Hasuna Tour maupun ke Multazam. 

 

3) Efektifkah promosi yang selama ini dilakukan? 

Ya yang sudah saya bilang tadi bahwa promosi dari kita yang 

sangat efektif ya itu tadi dari mulut ke mulut yang banyak diminati 

dari jamaah karena mendengar sendiri dari kepuasaan para alumni 

jamaah. 

 

 



4. Implementasi pemasaran 

a. Bagaimana proses implemntasinya? 

Penerapanya sudah kita siapkan ya sudah kita berupaya untuk 

konsisten dengan yang kita tawarkan to, seperti yang ada didalam brosur 

dari jadwal, akomodasi harga paket dan lain-lainya mbk, pesawat garuda 

indonesia ya pesawat garuda indonesia beneran terbangnya sampek sana, 

hotel dekat dengan masjidil haram ya memang bener-bener dekat dengan 

masjid sehingga mempermudah jamaah untuk khusyuk didalam 

melaksanakan ibadah. Pembimbing juga kita sediakan yang berkualitas 

sehingga perjalanan dan kepuasaan dari jamaah yang kita utamakan 

sehingga implementasinya ya itu mbk, apa yang kita tawarkan untuk 

produk sesuai dengan yang kita tawarkan (konsisten yang kita tawarkan). 

 

b. Travel Hasuna Tour mengahadapi kendala / ancaman ? 

Kendala dulu ada kita mbk, dulukan kita nebeng artinya kita masih 

nebeng dengan travel lain untuk memberangkatkan jamaah dan kita juga 

nebeng dengan Multazam, kemudian beberapa tahun yang lalu kita 

mempunyai PT. Sendiri sehingga semuanya  bisa kita urus sendiri, kalau 

nebeng itukan masih mengandul dengan travel lain sehingga akam 

kesulitan untuk memberangkatkan jamaah karena kita kn mengikut 

aturan yang ada ditravel yang kita tebengi. Mulai tahun 2000 an saya 

lupa tahun 2000 berapa Hasuna sudah menjadi PT. dengan nama PT. 

Citra Wisata Dunia, sedangkan nama Hasuna itu nama dari PT yang dulu, 



dan sudah menjadi merek dagang saja dan sejak itu semua kita urus 

sendiri untuk melayani para calon jamaahnya mbk, dari visa pasport, 

pesawat terbang, hotel dan cateringnya mbk, sehingga jadwal yang kita 

susun ini dapat kita laksanakan dengan tepat waktu tidak ada jadwal 

mundur atau apapun yang akan menggangu kenyamanan para calon 

jamaah haji ataupun umroh mbk. 

 

5. Pengendalian Pemasaran 

a. Apa yang dilakukan travel hasuna tour dalam mencapai target? 

Kita ada target ngeh mbk, kita menargetkan tahun ini saja kita 

mendapat 1500 jamaah ya walaupun terkadang kita tidak mencapai target 

segitu mbk, yang biasa terkendala tidak mencapai karena harga dolar 

naik mbk kesulitan mengakses visa, lalu ada perubahan peraturan itu juga 

yang membuat target tidak tercapai mbk. 

 



PEDOMAN WAWANCARA 

Manajemen Pemasaran oleh Travel Hasuna Tour Yogyakarta  

Periode 2015-2016 

Nama : Bapak H.Ahmad Fuad  

Jabatan : Direktur Travel Hasuna Tour Yogyakrta 

Hari, tanggal wawancara  :  

Pukul : 

Tempat : 

Pertanyaan 

1. Analisis peluang pemsaran 

a. Bagaimana Hasuna Tour Yogyakarta melihat peluang pasar untuk menarik para 

calon jamaah Haji dan Umroh? 

b. Bagaimana Hasuna Tour Yogyakarta mempersiapakan diri dalam mencari jamaah 

melihat Hasuna Tour bekerjasama dengan Multazam? 

c. Apakah terdapat perbedaan antara Hasuna Tour dan Multazam? Apa keunggulan 

yang diciptakan oleh Hasuna Tour Yogyakarta? 

2. Perencanaan strategi pemasaran 

a. Misi p yang dikeluarkan oleh Hasuna Tour Yogyakarta pertama kali berdiri, 

apakah sama dengan Multazam? 

b. Dalam mengeluarkan kebijakan apakah Hasuna Tour masih di pengaruhi oleh 

Multazam mengingat bahwa Hasuna Tour Yogyakarta bekerjasama dengan 

Multazam? 

c. Produk seperti apa yang ingin ditawarkan oleh Hasuna Tour Yogyakarta? 

d. Apakah produk ini sesuai dengan kebutuhan pasar? 

e. Dalam praktiknya jamaah Haji dibatasi kuota sedangkan Umroh tidak, bagaimana 

Hasuna Tour Yogyakarta memaksimalkan peluang dan hal apa yang dilakukan? 

3. Meranjang Kebijakan 

a. Produk 

1) Apa perbedan produk Hasuna Tour Yogyakarta dengan produk sejenisnya 

dipasarkan? 

 



b. Harga 

1) Harga yang ditawarkan oleh Hasuna Tour apa sudah terjangkau? 

2) Adakah perbedaan yang signifikan dengan harga di perusahaan lain? 

c. Tempat 

1) Apakah tempat atau kantor yang mudah diakses berpengaruh bagi Hasuna 

Tour Yogyakarta dalam mencari jamaah? 

d. Promosi 

1) Promosi seperti apa yang dilakukan Hasuna Tour Yogyakarta? 

2) Apakah promosi yang dilakukan selama ini brosur yang ada website dan mulut 

ke mulut sudah efektif? 

3) Efektifkah promosi selama ini dilakukan? 

4. Implementasi Pemasaran 

a. Ketika sudah membuat produk yang berkualitas dn harga yang sesuai dengan 

konsumen, bagaimana proses implementasinya? 

b.  Bagaimana Hasuna Tour Yogyakarta menghadapi suatu kendala / tantangan dari 

perusahaan lain? 

5. Pengendalian pemasaran 

a. Apa yang dilakukan oleh Hasuna Tour Yogyakarta dalam mencapai target 

tersebut? 

b. Setiap tahunya didalam mencari jamaah baik Haji dan Umroh adakah pencapaian 

khusus yang dilakukan oleh Hasuna Tour Yogyakarta? 

 

 

 

 

 

 

 

    



PEDOMAN WAWANCARA 

Manajemen pemasaran oleh Travel Hasuna Tour Yogyakarta 

Periode 2015-2016 

Nama :  

Jabatan : Jamaah Haji dan Umroh Hasuna Tour Yogyakarta 

Hari, Tanggal wawncara   :  

Pukul : 

Tempat : 

Pertanyaan 

1. Apakah yang bapak/ibu rasakan setelah menggunakan produk Hasuna Tour 

Yogyakarta? 

2. Pada tahun berapa bapak/ibu berangkat Haji atau Umroh? 

3. Apakah harga yang ditawarkan sudah terjangkau untuk bapak / ibu? 

4. Apakah tempat Hasuna Tour Yogyakarta mudah dijangkau atau diakses oleh 

bapak/ibu?  

5. Dari mana bapak/ibu mendapat informasi tentang Hasuna Tour Yogyakarta? 

6. Apakah bapak/ ibu pernah mendengar iklan/promo tentang Hasuna Tour 

Yogyakarta? 

7. Kenapa bapak/ ibu memilih Hasuna Tour Yogyakarta? 



PEDOMAN WAWANCARA 

Manajemen Pemasaran oleh Travel Hasuna Tour Yogyakarta  

Periode 2015-2016 

Nama : Ibu Sri Zuwaryanti 

Jabatan : Karyawan Travel Hasuna Tour Yogyakrta 

Hari, tanggal wawancara  :  

Pukul : 

Tempat : 

Pertanyaan 

1. Analisis peluang pemsaran 

a. Bagaimana Hasuna Tour Yogyakarta melihat peluang pasar untuk menarik para 

calon jamaah Haji dan Umroh? 

b. Bagaimana Hasuna Tour Yogyakarta mempersiapakan diri dalam mencari jamaah 

melihat Hasuna Tour bekerjasama dengan Multazam? 

c. Apakah terdapat perbedaan antara Hasuna Tour dan Multazam? Apa keunggulan 

yang diciptakan oleh Hasuna Tour Yogyakarta? 

2. Perencanaan strategi pemasaran 

a. Misi p yang dikeluarkan oleh Hasuna Tour Yogyakarta pertama kali berdiri, 

apakah sama dengan Multazam? 

b. Dalam mengeluarkan kebijakan apakah Hasuna Tour masih di pengaruhi oleh 

Multazam mengingat bahwa Hasuna Tour Yogyakarta bekerjasama dengan 

Multazam? 

c. Produk seperti apa yang ingin ditawarkan oleh Hasuna Tour Yogyakarta? 

d. Apakah produk ini sesuai dengan kebutuhan pasar? 

e. Dalam praktiknya jamaah Haji dibatasi kuota sedangkan Umroh tidak, bagaimana 

Hasuna Tour Yogyakarta memaksimalkan peluang dan hal apa yang dilakukan? 

3. Meranjang Kebijakan 

a. Produk 

1) Apa perbedan produk Hasuna Tour Yogyakarta dengan produk sejenisnya 

dipasarkan? 

 



b. Harga 

1) Harga yang ditawarkan oleh Hasuna Tour apa sudah terjangkau? 

2) Adakah perbedaan yang signifikan dengan harga di perusahaan lain? 

c. Tempat 

1) Apakah tempat atau kantor yang mudah diakses berpengaruh bagi Hasuna 

Tour Yogyakarta dalam mencari jamaah? 

d. Promosi 

1) Promosi seperti apa yang dilakukan Hasuna Tour Yogyakarta? 

2) Apakah promosi yang dilakukan selama ini brosur yang ada website dan mulut 

ke mulut sudah efektif? 

3) Efektifkah promosi selama ini dilakukan? 

4. Implementasi Pemasaran 

a. Ketika sudah membuat produk yang berkualitas dn harga yang sesuai dengan 

konsumen, bagaimana proses implementasinya? 

b.  Bagaimana Hasuna Tour Yogyakarta menghadapi suatu kendala / tantangan dari 

perusahaan lain? 

5. Pengendalian pemasaran 

a. Apa yang dilakukan oleh Hasuna Tour Yogyakarta dalam mencapai target 

tersebut? 

b. Setiap tahunya didalam mencari jamaah baik Haji dan Umroh adakah pencapaian 

khusus yang dilakukan oleh Hasuna Tour Yogyakarta? 
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