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MOTTO 

ِه  وا الْحَجَّ وَالْعمُْرَةَ لِِّ   وَاتَِمُّ

“Dan Sempurnakanlah Ibadah Haji dan Umrah karena Allah.1 

(Q.S Al-Baqarah :196). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
1 Kementrian Agama RI, Al-Qur’an dan Isi Terjemahannya Edisi Penyempurnaan 2019 

(Jakarta: Kementrian Agama RI, 2019) hlm. 40. 
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ABSTRAK 

Moh. Radi, (21102040068), dengan judul skripsi “Strategi Promosi Dalam 

Peningkatan Jumlah Calon Jemaah Umrah Di PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten 

Sampang Madura”. Program Studi Manajemen Dakwah, Fakultas Dakwah dan 

Komunikasi, Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2025. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan strategi promosi yang 

dilakukan oleh PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupateng Sampang Madura dalam 

menarik calon jemaah umrah melalui dua komponen strategi yaitu strategi promosi 

online dan offline. Selain itu PT. Mirza Arumi Mubarok juga menerapkan strategi 

promosinya melalui lima elemen bauran promosi yang di antaranya adalah 

pengiklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan 

pemasaran langsung. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik 

pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Informan dalam 

penelitian ini terdiri dari direktur utama perusahaan, staf perusahaan, dan jemaah yang 

telah menggunakan jasa layanan prusahaan ini. Analisis data dilakukan menggunakan 

model Miles dan Huberman yang meliputi mengumpulan data, reduksi data, penyajian 

data, dan penarikan kesimpulan. Uji keabsahan data dalam penelitian  ini menggunakan 

uji kredibilitas dengan menggunakan trianggulasi sumber dan teknik, dan uji 

konfirmability. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa penerapan strategi promosi yang 

dilakukan oleh PT. Mirza Arumi Mubarok dalam peningkatan jumlah calon jemaah 

melalui lima elemen bauran promosi yaitu, strategi promosi melalui pengiklanan, 

promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan pemasaran 

langsung. Adapun dari kelima elemen bauran promosi tersebut yang  paling dominan 

dan memberikan kontribusi besar dalam menarik calon jemaah adalah melalui 

hubungan masyarakat, dimana perusahaan melakukan kolabrasi dengan tokoh agama 

atau tokoh masyarakat. Strategi ini menjadi titik penentu keberhasilan PT. Mirza Arumi 

Mubarok dalam memasarkan produk dan jasa serta dalam menarik calon jemaahnya. 

Kata Kunci: Strategi, Strategi Promosi. Bauran Promosi, PT. Mirza Arumi Mubarok 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar belakang 

Dunia bisnis dapat diibaratkan dengan medan pertempuran yang membutuhkan 

strategi di dalamnya untuk memenangkan pertempuran tersebut, kemenangan dalam 

dunia bisnis adalah mampu mempengaruhi pangsa pasar. Namun demikian  persaingan 

dalam dunia bisnis semakin ketat mengingat kompetitor dalam produk yang sejenis 

semakin marak, oleh karena itu, setiap perusahaan wajib memiliki strategi dalam 

menentukan titik arah keberhasilan.2 Perusahaan yang tidak memliki strategi promosi 

cendrung mengalami kegagalan dalam mengembangkan usahanya, perusahaan perlu 

memiliki kemampuan untuk merespon fenomena ini secara tepat dengan 

mengoptimalkan berbagai langkah strategis guna mempertahankan eksistensi sekaligus 

meningkatkan kinerja usahanya agar tetap memiliki daya saing yang kuat di tengah 

ketatnya kompetisi dengan perusahaan yang sejenis.3  

Perusahaan dituntut untuk terus berinovasi dan mengedepaankan kreativitas 

dalam merancang serta mengimplementasikan strategi promosinya dengan lebih efektif 

dan tepat sasaran untuk memenangkan persaingan tersebut, sebagai pelaku usaha, 

perusahaan idealnya tidak hanya menerapkan, tetapi juga harus mengembangakan 

 
2 Citra Devitasari dan Defrizal, “Analisis Manajemen Strategi Dalam Menghadapi Persaingan 

Bisnis Studi Kasus UMKM Dapoer Ibu Harya, Jurnal EMT Kita, Vol. 9: No. 1 (Januari 2025), hlm. 341. 

3 Rizka Aulia dkk, “Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Daya Saing Pemasaran Catering 

Pada Budhe Jaya Catering”, Jurnal Cyberpreneurship Innovative and creative exact  and social sciene, 

Vol. 10: No. 12, (Februari 2024), hlm. 2 
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strategi promosi yang lebih adaptif melalui pemanfaatan e-commerce.4 Perusahaan 

harus mampu menerapkan strategi promosi yang lebih modern guna untuk menjawab 

tantangan perkembangan teknologi serta dinamika dunia bisnis di masa kini, terutama 

bagi perusahaan yang menawarkan produk dengan krakteristik yang mirip dengan 

kompetitornya.5 

Strategi merupakan langkah-langkah sistematis dalam menetapkan arah dan 

tujuan perusahaan dengan mempertimbangkan beberapa internal maupun eksternal, 

proses ini mencakup prumusan visi dan misi perusahaan, menentukan sasaran yang 

ingin di capai, serta mendukung pencapaian sebuah tujuan yang telah disusun tersebut.6 

Oleh karena itu perusahaan harus melibatkan penerapan kebijakan secara efektif dan 

efisien agar perusahaan dapat berkembang secara optimal, perusahaan juga harus 

mempunyai penerapan strategi yang tepat agar dapat memaksimalkan peluang, 

mengatasi tantangan, serta dapat memastikan pencapaian tujuan jangka pendek 

maupun jangka panjang. Promosi merupkan salah satu elemen penting dalam bauran 

pemasaran yang berfungsi sebagai alat penyambung komunikasi yang paling efektif 

 
4 Arum Wahyuni Purbohastuti, “Efektivitas Bauran Pemasaran Pada Putusan Pembelian 

Konsumen Indomaret”, Jurnal Sains Manajemen, Vol. 7: No. 1, (Juni 2021), hlm. 341  

5 Ibid, hlm. 342  

6 Ondri Nata, "Strategi Promosi Pt. Atina Rahmataka Wisata Cabang Bengkulu Dalam 

Meningkatkan Jumlah Jamaah Umrah 2021", (Bengkulu: Jurusan Manajemen Dakwaah Fakultas 

Usuluddin, Adab, Dan Dakwah Institut Agama Islam Negeri, 2021), hlm. 28. 
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antara perusahaan dan konsumen untuk menyampaikan sebuah keunggulan dan 

manfaat dari produk atau layanan yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut.7 

Promosi juga menjadi bagian penting dalam menawarkan sebuah produk atau 

jasa guna untuk mendapatkan sebuah keuntungan di sisi lain juga dapat memenuhi 

kebutuhan pelanggan, tidak hanya cukup di situ, promosi juga penting dilakukan oleh 

perusahaan untuk mempengaruhi pelanggan sehingga produk atau jasa yang 

ditawarkan dapat membenak di hati dan terus diingat oleh kalangan konsumen.8 

Promosi perlu dan penting dilakukan oleh sebuah perusahaan karena dapat 

memberikan banyak manfaat bagi perusaahaan seperti, dapat meningkatkatkan 

penjualan dan mampu membangun loyalitas dan kesadaran merek terhadap pelanggan 

disisi lain promosi juga mampu menjaga keunnggulan pesaing.9 

Strategi promosi adalah salah satu elemen kunci dalam bauran pemasaran yang 

mempunyai peran penting dalam membangun kesadaran merek, menarik perhatian 

konsumen, serta mempengaruhi terhadap keputusan pembelian. Sebagai elemen kunci 

strategi ini dirancang untuk meningkatkan daya saing produk, memperluas jangkaun 

pasar, dan mendorong keputusan pemebelian demi menciptakan hubungan yang lebih 

 
7 T A L Selan, "Implementasi Strategi Promosi Studi Kasus Pada PT. Penerbit Erlangga 

Kupang", (Kupang: Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Nusa Cendana, 

2022), hlm. 23. 

8 Sangga Pijar Guntara, “ Pengaruh Promosi Pada Putusan Pembeli Seragam Futsal Pada Took 

Focus Konveksi di Pekanbaru”, (Riau: Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Islam, 2021), 

hlm. 11 

9 Dedeh sartika dkk, “Manfaat Promosi Pada Minat Beli Konsumen Toko Budi Alfath”, Jurnal 

Ilmiah Multidisipline, Vol. 1: No. 5 (Juni 2023), hlm. 513. 
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kuat dengan pelanggan, serta mendorong loyalitas merek kepada mereka.10 Promosi 

sangatlah berperan penting dalam dunia bisnis untuk menarik perhatian minat 

pelanggan. Perusahaan harus terus berinovasi dalam mempromosikan produk dan 

jasanya diantaranya dengan memberikan potongan harga dan promo-promo lainnya 

yang dapat memicu pelanggan untuk membeli produk atau jasa yang dipromosikan.  

Strategi promosi PT. Mirza Arumi Mubarok kabupaten Sampang Madura 

meiliki dua macam strategi pertama promosi online ke dua promosi offline. Strategi 

promosi online merupakan bentuk kegiatan pemasaran yang memanfaatkan media 

sosial seperti Facebook, TikTok, WhatsApp, dan Instagram dengan tujuan untuk 

mengenalkan, memasarkan serta mendorong calon konsumen untuk menggunakan 

produkk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Dalam penerapan strategi promosi 

online ini PT. Mirza Arumi Mubarok belum menunjukkan hasil yang optimal dalam 

peningkatan jumlah calon jemaah umrah, karena pemanfaatan media sosial di 

perusahaan ini masih bersifat pendukung dan belum dikelola secara baik, 

berkelanjutan, serta berbasis pada strategi pemasaran digital yang matang. Perusahaan 

cendrung lebih mengandalkan strategi promosi secara offline melalui pendekatan 

langsung kepada masyarakat dan jaringan relasi personal, sehingga pengeloaan 

promosi online kurang mendapatkan perhatian yang serius. Di sisi lain konten-konten 

promosi yang disajikan oleh perusahaan belum mampu menarik perhatian minat calon 

 
10 Angga Saputra, "Implementasi Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Volume Penjualan 

Pada Usaha Es Kelapa Muda di Desa Kandangan Barat", Jurnal Manajemen Bisnis Syariah, Vol. 01: 

No. 01 (April 2024), hlm. 39. 
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pelanggan secara maksimal, membangun kepercayaan, mampu menjangkau calon 

jemaah secara luas, sehinggga peran strategi promosi online ini masih relatif kurang 

efektif. Promosi offline adalah jenis promosi yang dilakukan tanpa menggunakan 

internet atau media digital yang bertujuan untuk mengenalkan, memasarkan dan 

mendorong konsumen untuk membeli sebuah produk atau jasa yang dimiliki oleh 

perusahaan.  Adapun jenis promosi ini yaitu berkolaborasi dengan para tokoh agama 

atau tokoh masyarakat, dan mitra antar perusahaan. Strategi promosi offline ini lebih 

relatif efektif dalam peningkatan jumlah calon jemaah umrah, oleh karena itu 

perusahaan lebih memaksimal strategi promosi offline daripada melalui strategi 

promosi online11 

Berdasarkan hasil observasi awal, peneliti memperoleh data mengenai jumlah 

jemaah umrah di PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten Sampang Madura pada periode 

2022-2024, yakni sebagai berikut: 

Tabel 1 Data Jemaah Umrah PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten Sampang 

Madura. 

Tahun Jumlah Jemaah Umrah 

2022 200 Jemaah 

2023 218 Jemaah 

2024  197 Jemaah 

Total Jemaah 615 Jemaah 

Sumber: Dokument Pribadi PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten Sampang Madura 

 
11 Observasi Penelitian Pada Tanggal 22 Mei 2025 pukul 12.35 WIB di PT Arumi Mirza 

Mubarok Kabupaten Sampang Madura 
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Pada tabel 1. 1 di atas  dapat disimpulkan bahwa dari tahun ke tahun selama 

tiga tahun terakhir PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten Sampang Madura mengalami 

fluktuasi pada jumlah pendaftar jemaah umrah. Pada tahun 2022 jumlah jemaah umrah  

sebanyak 200 jemaah, akan tetapi pada tahun 2023 mengalami peningkatan sebanyak 

9% dimana jumlah jemaah umrah bertambah sebanyak 18 jemaah, dan pada tahun 2024 

PT. Arumi Mirza Mubarok Kabupaten Sampang Madura mengalami penurunan dalam 

jumlah jemaahnya, dimana jumlah jemaah umrah berjumlah sebanyak 197 jemaah 

yakni turun 9,63% dari tahun sebelumnya ketidakkonsistenan ini mencerminkan akan 

kurangnya efektivitas dalam menerapkan strategi promosi yang dilakukan PT. Mirza 

Arumi Mubarok Kabupaten Sampang Madura dalam mempertahankan dan menarik 

calon jemaah umrah secara masif. 

Adapun data pembanding dari kompetitor sesama yaitu travel di lingkup 

kabupaten Sampang yang peneliti peroleh, dari Badur Tour & Travel Kabupaten 

Sampang Madura. 

Tabel 2 Data Jemaah Badur Tour & Travel Kabupaten Sampang Madura 

Tahun Jumlah Jemaah Umroh 

2022 551 Jemaah 

2023 597 Jemaah 

2024 733 Jemaah 

Total Jemah 1.880 Jemaah 

Sumber: Dokument Pribadi Badur Tour & Travel Kabupaten Sampang Madura 

Pada tabel 1. 2 diatas dapat disimpulkan bahwa Badur Tour & Travel 

Kabupaten Sampang Madura menunjukkan tren peningkatan yang lebih signifakan 
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secara presentase yakni pada tahun 2022 jumlah jemaah umrah mencapai hingga 551 

jemaah, pada tahun 2023 jumlah jemaah umrah meningkat dari 551 menjadi 597 

jemaah, dan disusul pada tahun 2024 Badur Tour & Travel Kabupaten Sampang 

Madura mengalami peningkatan yang cukup fantastis dimana pada tahun itu jumlah 

jemaah umrah mencapai hingga 732 jemaah. Peningkatan jumlah jemaah umrah di 

Badur Tour & Travel Kabupaten Sampang Madura dari tahun ke tahun mencerminkan 

keberhasilan dalam menerapkan strategi promosi dalam menarik calon jemaah dan 

memperluas pangsa pasar.  

Perbandingan ini menunjukkan bahwa kedua travel ini memiliki perbedaan dari 

segi mendapatan jumlah jemaah, dimana PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten 

Sampang Madura memperoleh jumlah jemaah umrah di angka 615 jemaah dari tiga 

tahun terakhir, sedangkan Badur Tour & Travel Kabupaten Sampang Madura unggul 

sangat ignifikan baik dari sisi jumlah jemaah maupun potensi pendapatan setiap 

tahunnya, dimana presentasi yang di dapatkan mencapai hingga 1.880 jemaah umrah. 

Dilihat dari presentase pendapatan jumlah jemaah umrah Badur Tour & Travel 

Kabupaten Sampang Madura unggul 205,69% dari PT. Mirza Arumi Mubarok 

Kabupaten Sampang Madura. 

Berdasarkan pada permasalahan fenomena di atas, maka peneliti ingin meneliti 

mengenai bagaimana penerapan Strategi Promosi yang dilakukan oleh PT. Mirza 

Arumi Mubarok Kabupaten Sampang Madura dalam peningkatan jumlah calon jemaah 

umrah. Oleh sebab itu, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian terakit dengan judul 
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“Strategi Promosi  Dalam Peningkatan Jumlah Calon Jemaah Umrah di PT. Mirza 

Arumi Mubarok Kabupaten Sampang Madura” 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah di uraikan di atas maka, peneliti 

merumuskan fokus permasalahan yaitu sebagai berikut: Bagaimana penerapan 

strategi promosi yang dilakukan oleh PT. Mirza Arumi Mubarok Sampang Madura 

dalam Peningkatan Jumlah Calon Jemaah Umrah. 

C. Tujuan Penelitian  

Mengetahui bagaimana penerapan strategi promosi yang dilakukan oleh PT. 

Mirza Arumi Mubarok Sampang Madura dalam Peningkatan Jumlah Calon Jemaah 

Umrah. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Secara Teoritis 

a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan edukasi dan informasi lebih 

lanjut terkait dengan Strategi Promosi dalam Peningkatan Jumlah Calon 

Jemaah Umrah. 

b. Penelitian ini diharapkan bisa memberikan manfaat, menambah pengetahuan 

dan wawasan lebih bagi mahasiswa Manjemen Dakwah khususnya di bidang 

konsentrasi Manajemen Haji dan Umrah. 
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2. Secara Praktis 

a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan saran dan masukan yang 

bermanfaan bagi perusahaan serta bisa dijadikan sebagai bahan pertimbangan 

dalam Peningkatan Jumlah Calon Jemaah Umrah di PT. Mirza Arumi 

Mubarok Sampang Madura. 

b. Penelitian ini diharapakan dapat memberikan sumbangsih yang bermanfaat 

bagi penelitian berikutnya serta bisa dijadikan sebagai literatur dan bahan 

informasi terkait dengan Strategi Promosi dalam Peningkatan Jumlah Calon 

Jemaah Umrah. 

E. Kajian Pustaka 

Pertama, Penelitian yang dilakukan oleh Shendy Aulya  Mahasiswa jurusan 

Manajemen “Strategi Promosi Jasa Perjalanan Haji Dan Umrah Melalui Media 

Sosial di PT Al-Badriyah Wisata Pekanbaru 2022” penelitian ini menggunakan 

motede deskriptif kualitatif. Hasil dari penelitian tersebut menunjukan bahwa PT 

Al-Badriyah Pekanbaru harus mampu bersaing dengan biro perjalanan haji dan 

umrah yang lain untuk menarik minat calon jemaah. Dengan cara strategi promosi 

melalui media sosisal. Strategi promosi yang dijalankan untuk mempromosikan 

produknya melalui beberapa cara yaitu: sosialisasi secara offline, menyebarkan 

brosur, dan kegiatan seminar yang dilakukan setiap hari rabu dan sabtu yang 

dilakukan di kantor cabang Pekanbaru. Akan tetapi, alangkah baiknya PT Al-

Badriyah Wisata Pekanbaru untuk lebih meningkatkan lagi dalam promosi 
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pelayanan jasa atau produknya, agar jemaah merasa puas dengan produk yang di 

tawarkan. Peneliti berpendapat bahwa biro perjalanan tetsebut pada penelitian ini 

hanya menunjukkan strategi promosinya melalui periklanan dan penjualan 

personal, sehingga dalam promosi produk jasanya kurang efektif.12 Penelitian ini 

memiliki kesamaan dengan penelitian terdahulu yaitu sama sama meneliti tentang 

strategi promosi dalam meningkatkan calon jemaah, adapun perbedaan dengan 

penelitian ini yaitu objek penelitian  dan penerapan strategi promosi melalui elemen 

elemen promosi atau bauran promosi serta keunggulan keunggulan yang dimiliki 

oleh PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten Sampang Madura. 

Kedua, Penelitiian yang dilakukan oleh Indra Parniza tahun 2021 yang berjudul 

“Implementasi Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Haji dan Umrah di PT. 

Muhibbah Tour & Travel Riau” UIN Sultan Syarif  Kasim Riau. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana implementasi strategi bauran 

pemasaran (marketing mix) di   PT. Muhibbah Tour & Travel. Penelitian ini 

menggunakan metode deskriptif kualitatif. Adapaun dari hasil penelitian ini adalah 

di PT. Muhibbah Tour & Travel mempunyai 4 elemen bauran pemasaran 

diantaranya adalah strategi produk, strategi harga, strategi tempat, dan strategi 

promosi. Strategi yang paling banyak diminati oleh konsumen adalah strategi 

produk, karena penjualan personal memungkinkan terjadinya umpan balik secara 

 
12  Shendy Aulia, “Strategi Promosi Jasa Perjalanan Haji Dan Umrah Melalui Media Sosial Di 

PT. Al Badriyah Wisatapekanbaru”, (Riau: Jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah Dan 

Komunikasi UIN Sultan Syarif Kasim Riau, 2022). 
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langsung dan lebih tepat karena dari dampak presentase penjualan yang dilakukan 

dapat dinilai dari reaksi calon pembeli atau pelanggan. Sedangkan dalam hal 

promosi sebaiknya lebih dikembangkan lagi selain jalur promosi jaluran pameran 

travel. Peneliti berpendapat bahwa biro perjalanan tersebut pada peneleitian ini 

menunjukan hanya mengandalkan penjualan personal dalam memperkenalkan 

produknya dan dalam menerapkan promosi tidak mengembangkan produknya 

misalnya dalam acara keagamaan dan event-event besar, serta hanya fokus pada 

tren penjualan personal saja, akan lebih baik Perusahaan agar tetap 

mempertahankan sistem promosi lainnya melalui elemen-elemen promosi atau 

bauran promosi.13 Penelitian ini memiliki kesamaan dengan penelitian terdahulu 

yaitu sama sama meneliti tentang strategi promosi dalam meningkatkan calon 

jemaah, perbedaan dengan penelitian ini yaitu objek penelitian  dan strategi 

promosi melalui elemen elemen promosi atau bauran promosi, serta keunggulan 

keunggulan yang dimiliki oleh PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten Sampang 

Madura. 

Ketiga, Penelitian yang dilakukan oleh Muamar Khadafi tahun 2021 yang 

berjudul “Strategi Promosi Jasa Perjalanan Haji dan Umrah Pada PT. Niat Suci ke 

Baitullah Pekanbaru”. Penelitian ini merupakan jenis penelitian kualitatif yang 

bersifat deskriptif. Adapun hasil dari penelitian ini adalah bahwa strategi 

 
13 Indra Parniza, "Implementasi Strategi Bauran Pemasaran ( Marketing Mix ) Haji Dan Umrah 

Di PT. Muhibbah Tour & Travel", (Riau: Jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah Dan 

Komunikasi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, 2021). 
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pemasaran yang dilakukan oleh PT. Suci Niat ke Baitullah Pekanabaru dalam 

meningkatkan jumlah jemaahnya menggunakan berdasarkan teori pemasaran yang 

terdapat enam elemen, yaitu penjualan perseorangan, promosi penjualan, hubungan 

Masyarakat, pemasaran langsung , dan e-comerce. Sebaiknya mungkin Perusahaan 

untuk lebih mempertahankan dan lebih berkembang dalam mempromosikan 

produknya agar konsumen selalu meningkat dalam menggunakan produknya. 

Peneliti berpendapat bahwa biro perjalanan tersebut menunjukan kurangnya SDM 

dalam bidang promosi yang berkualitas, maka jika ingin biro perjalanan terus 

berkembang. Alangkah baiknya perusahaan merekrut tenaga SDM yang  

berkualitas dalam dalam bidang promosi supaya dalam melakukan kegiatan 

promosi berjalan dengan efektif.14 Penelitian ini memiliki kesamaan dengan 

penelitian terdahulu yaitu sama sama meneliti tentang strategi promosi dalam 

meningkatkan calon jemaah, perbedaan dengan penelitian ini yaitu objek penelitian  

dan strategi promosi melalui elemen elemen promosi atau bauran promosi, serta 

keunggulan keunggulan yang dimiliki oleh PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten 

Sampang Madura. 

Keempat, Penelitian yang dilakukan oleh Zainal Arifin, Syamsul Hadi., tahun 

2022 dengan judul  “Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Kepuasan Jemaah di 

PT. Shofi Tour and Travel Lumajang.” Pada penelitian ini difokuskan kepada 

 
14 Muamar Khadafi, "Strategi Promosi Jasa Perjalanan Haji Dan Umrah Pada PT. Niat Suci Ke 

Baitullah Pekanbaru", (Pekanbaru: Jurusan Manajemen Perusahaan Fakultas Ekonomi Dan Ilmu Sosial 

UIN Sultan Syarif Kasim Riau Pekanbaru), 2021. 
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Strategi Promosi yang dilakukan oleh PT. Shofi Tour and Travel Lumajang untuk 

meningkatkan kepuasan jemaahnya serta faktor penghambat dan pedukungnya. 

Adapun penelitian ini menggunkan metode kualitattif deskriptif, dengan pedekatan 

studi kasus, Teknik pengumpulan data menggunakan wawancara, obeservasi, dan 

dokumentasi yang dianalisis secara deskriptif melalui proses editing. Analisis data 

yang digunakan adalah reduksi data, penyajian data dan penarikan Kesimpulan. 

Data yang terkumpul melalui tiga teknik tersebut dianalisis secara berulang-ulang. 

Keabsahan data menggunakan tiga teknik yaitu perpanjangan keikutsertaan, 

kekuatan pengamatan dan trianggulasi. Adapun hasil dari penelitian ini menujukan 

sebuah temuan bahwa strategi promosi yang dilakukan oleh PT. Shofi Tour and 

Travel Lumajang dilaksanakan dengan tiga tahap, yaitu: perumusan, plaksanaan, 

dan evaluasi.15 Penelitian ini memiliki kesamaan dengan penelitian terdahulu yaitu 

sama sama meneliti tentang strategi promosi dalam meningkatkan calon jemaah, 

perbedaan dengan penelitian ini yaitu objek penelitian  dan strategi promosi melalui 

elemen elemen promosi atau bauran promosi, serta keunggulan keunggulan yang 

dimiliki oleh PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten Sampang Madura. 

Kelima, Penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Agus Maulana, Irfan 

Sanusi, dan Ridwan Gustandi tahun 2022 yang berjudul “Strategi Promosi 

Kelompok Bimbingan Ibadah Haji dan Umroh (KBIHU) Al-Kamiliyyah dalam 

 
15 Ziaulhaq Fathulloh, Syamsul Hadi HM, and Khusnul Hotimah, "Strategi Promosi Dalam 

Meningkatkan Kepuasan Jamaah Di PT. Shofi Tour and Travel Lumajang", Jurnal Dakwah Dan 

Komunikasi Islam, Vol. 8: No. 1 (Februari 2022). hlm. 96 
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Meningkatkan Calon jemaah Haji” UIN Sunan Gunung Djati Bandung. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana perencanaan, keunggulan 

promosi dan implentasi dari perencanaan yang disusun oleh KBIHU Al-

Kamiliyyah dalam menyampaikan informasi kepada masyarakat melalui strategi 

promosi yang diterapkan, sehingga dapat mencapai target dalam meningkatkan 

jumlah calon jemaah haji. Penelitian ini menggunakan  metode penelitian deskriptif 

kualitatif. Pengumpulan data dilakukan melalui observasi dan wawancara 

mendalam terhadap KBIHU Al-Kamiliyyah. Adapun hasil penelitian ini 

menunjukan  bahwa dari perkembangan pemasaran di masyarakat yang terjadi pada 

pada saat ini, promosi yang tepat untuk diterapkan oleh KBIHU Al-Kamiliyyah 

dalam meningkat jumlah jemaah haji yaitu melalui personal selling dengan dibantu 

alat komunikasi seperti presentase penjualan, pertemuan penjualan, program 

intensif dan sampel wiraniaga (retail selling, field selling, excecutif selling). 

Implikasi adanya hubungan saling menguntungkan antara lembaga KBIHU Al-

Kamiliyyah dengan masyarakat atas kepercayaan dan kepuasan pelayanan dalam 

terselenggaranya pelaksanaan.16 Penelitian ini memiliki kesamaan dengan 

penelitian terdahulu yaitu sama sama meneliti tentang strategi promosi dalam 

meningkatkan calon jemaah, perbedaan Perbedaan penelitian Muhammad Agus 

Maulana dkk dengan penelitian ini yaitu objek penelitian  dan strategi promosi 

 
16 Muhammad Agus Maulana, Irfan Sanusi, and Ridwan Rustandi, "Strategi Promosi Kelompok 

Bimbingan Ibadah Haji Dan Umroh (KBIHU) Al-Kamiliyyah Dalam Meningkatkan Jumlah Calon 

Jamaah Haji", Jurnal Manajemen Dakwah, Vol. 7: No. 1 (Januari 2022), hlm. 21 
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melalui elemen elemen promosi atau bauran promosi, serta keunggulan keunggulan 

yang dimiliki oleh PT. Mirza Arumi Mubarok Kabupaten Sampang Madura. 

Berdasarkan kajian pustaka di atas dapat disimpulkan bahwa pada penelitian 

ini memiliki kesamaan yaitu meneliti tentang strategi promosi dalam meningkatkan 

calon jemaah. Sedangkan perbedaan penelitian ini dengan penelitian terdahulu 

adalah bagaimana penerapan strategi promosi yang dilakukan PT. Mirza Arumi 

Mubarok Sampang Madura dalam peningkatan jumlah calon jemaah umrah serta 

keunggulan keunggulan promosi yang dimiliki PT. Mirza Arumi Mubarok 

Sampang Madura. Perbedaan lebih tertuju pada objek penelitian yang dilakukan 

dalam penelitian ini. 

F. Kerangka Teori 

1. Tinjauan Umum Tentang Strategi 

a. Pengertian Strategi 

Strategi merupakan rumusan perencanaan komprehensif tentang 

bagimana perusahaan akan mencapai misi dan tujunannya. Strategi akan 

memaksimalkan keunggulan kompetitif dan meminimalkan keterbatasan 

bersaing.17 Pengertian bahasa tentang strategi yaitu berasal dari bahasa 

 
17 J. David Hungar & Thomas L. Wheelen, Manajemen Strategis, (ANDI Yogyakarta, 2001), 

hlm. 16. 
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yunani, yaitu strategia, yang terkumpul dari dua kata, stratos yang memiliki 

makna militer dan ag yang berarti pemimpin.18  

Adapun secara istilah strategi dapat diartikan sebagai seni atau ilmu 

dalam kepemimpinan, dimana seorang pemimpin dituntut dan bertanggung 

jawab untuk mengatur, merencanakan, serta mengarahkan bawahannya untuk 

melakukan suatu tindakan secara efektif.19 Strategi merupakan rencana induk 

yang sangat komprehensif dan terstruktur yang berfugsi sebagai pedoman 

utama bagi perusahaan dalam mencapai sebuah tujuan yang telah ditetapkan 

sebelumnya.20 

Disisi lain juga dijelaskan terkait dengan strategi, bahwa strategi adalah 

sebuah pola atau rencana yang menyatukan sebuah visi misi, kebijakan yang 

ditetapkan, serta serangkaian tindakan perusahaan yang saling berakitan 

dalam satu kesatuan yang utuh.21 

Strategi tidak hanya berperan dalam menentukan arah dan sasaran 

perusahaan atau organisasi yang ingin dicapai, namun juga harus memastikan 

bahwa setiap langkah yang diambil sudah selaras dengan visi dan misi sebuah 

perusahaan yang telah disusun sebelumnya, dengan strategi yang rapi dan 

 
18 Nuryadi Akbar, "Tinjauan Terhadap Strategi Pemasaran Pada Tabungan Haji Dalam Akad 

Mudharabah Studi Kasus Bank Syariah Mandiri KCP Sudirman Bogor", Jurnal Ekonomi Dan Keuangan 

Syariah, Vol. 3: No. 1 (Januari 2019), hlm. 74. 

19 Nuryadi Akbar, "Tinjauan Terhadap Strategi Pemasaran Pada Tabungan Haji", hlm. 74. 

20 T A L Selan, "Implementasi Strategi Promosi Studi Kasus Pada PT. Penerbit Erlangga 

Kupang", hlm. 18. 

21 Ibid, hlm. 18. 



17 

 

terstruktur perusahaan mampu mengoptimalkan sumber daya manusia, 

mengantisipasi tantangan, serta dapat memanfaatkan sebuah peluang yang ada 

secara efektif, sehingga mampu mencapai keberhasilan.22 

Menurut beberapa pengertian tentang strategi di atas dapat disimpulkan 

banwa yang dimaksud dengan strategi merupakan sebuah pola atau rencana 

yang telah disusun secara sistematis dan strategis oleh perusahaan untuk 

mencapai sebuah keberhasilan. 

b. Implementasi Strategi 

Implementasi strategi adalah proses dimana manajemen mewujudkan 

strategi dan kebijaknnya dalam tindakan melalui pengembangan program, 

anggaran, dan prosedur.23 Implementasi strategi dibagi menjadi tiga bagian 

yaitu: Program, Anggaran, dan Prosedur. 

1) Program adalah pernyataan akativits-aktivitas atau langkah-langkah 

yang diperlukan untuk menyelesaikan perencanaan skala kecil. 

Program melibatkan restrukturisasi perusahaan, perubahan budaya 

intrernal perusahaaan, atau awal dari suatu usaha penelitian baru. 

2) Anggaran adalah program yang dinyatakan dalam bentuk suatu uang, 

setiap program akan dinyatakan secara rinci dalam biaya, yang dapat 

 
22  Yuliana Setia Putri, "Strategi Kepala Sekolah Dalam Meningkatkan Mutu Sumber Daya 

Manusia Di Pasca Pandemi Covid-19 Smk Islam Bustanul Ulum Pakusari", (Jember: Jurusan 

Manajemen Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Institut Teknologi Dan Sains Mandala, 2023); hlm.22 

23 J. David Hungar & Thomas L. Wheelen, Manajemen Strategis, hlm. 17. 
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digunakan oleh manajemen untuk merencanakan dan 

mengendalikan. Banyak perusahaan meminta presentase yang pasti 

dari tingkat penegembalian investasi, yang biasa disebut tingkat 

rintangan (hurdle rate),  sebelum manajemen menyetujui suatu 

program. 

3) Prosedur, kadang-kadang disebut Standar Operating Procedures 

(SOP). Prosedur adalah sistem langkah-langkah atau teknik-teknik 

yang berurutan yang menggambarkan secara rinci bagaimana suatu 

tugas atau pekerjaan diselesaikan. 

2. Tinjauan Umum Tentang Promosi 

a. Pengertian Promosi 

Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong, promosi adalah proses dan 

manajerial di mana pribadi atau organisasi memperoleh apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran nilai dengan orang 

lain. Dalam konteks bisnis yang lebih sempit, pemasaran mencakup 

menciptakan hubungan pertukaran muatan nilai dengan pelanggan yang 

menguntungkan. Karena itu, kita mendefinisikan pemasaran (marketing) 

sebagai proses di mana perusahaaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan 
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membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, dengan tujuan 

menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya.24 

Promosi sebagai sebuah istilah pemasaran merupakan upaya upaya 

sesuatu perusahaan untuk mempengaruhi para calon pembeli agar mereka mau 

membeli.25 Promosi menurut Edward L. Brink dan William T. Kelly dikutip 

dari buku Winardi adalah terdiri dari upaya upaya yang diinisiasi oleh penjual 

secara terkoordinasi guna membentuk saluran saluran informasi dan persuasi 

guna memajukan penjualan barang atau jasa tertentu, atau penerimaan ide ide 

atau pandangan pandangan tertentu.26 

Promosi merupakan salah satu elemen terpenting dalam bauran 

pemasaran yang berperan pentig sebagai alat komunikasi utama untuk 

penyampaikan sebuah produk atau jasa perusahaan kepada konsumennya, 

melalui kegiatan promosi perusahaan dapat mengenalkan sebuah produk atau 

jasa yang ditawarkan, menginformasikan keunggulan dan manfaatnya, dan 

membentuk cintra positif terhadap konsumennya.27 Di sisi lain juga dijelaskan 

bahwa promosi merupakan serangkain aktivitas yang bertujuan untuk 

menginformasikan, memberikan pemahaman terkait manfaat dan keunggulan 

 
24 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi 12 (Jakarta: Penerbit 

Erlangga, 2019), hlm. 6. 

25 Winarde, Promosi dan Reklame  (Bandung: CV Mandar Maju, 1980), hlm. 147. 

26 Ibid, hlm. 148. 

27 Ondri Nata, "Strategi Promosi PT. Atina Rahmataka Wisata Cabang Bengkulu Dalam 

Meningkatkan Jumlah Jamaah Umrah", (Bengkulu: Jurusan Manajemen Dakawah, Adab Dan Dakwah 

IAIN Bengkulu, 2022), hlm. 38. 
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produk serta meyakinkan konsumen untuk membeli sebuah produk yang 

ditawarkan.28  

Promosi merupakan salah satu elemen dalam bauran pemasaran yang 

berperan penting untuk memperkenalkan, membangun citra positif, serta 

meningkatkan daya saing dalam menawarkan produk atau jasa.29 Berdasarkan 

beberapa pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa promosi merupakan 

sebuah upaya atauy aktivitas  yang dilakukan oleh perusahaan untuk 

menyampaikan kepada para pelanggan terkait keunggulan-keunggulan sebuah 

produk atau jasa yang dimiliki oleh perusahaan dan mendorong para 

pelanggan untuk membeli produknya. 

b. Tujuan Promosi 

 Tujuan promosi adalah untuk mendorong peningkatan transaksi 

penjualan secara signifikan dan berkelanjutan, tujuan ini diawali dengan 

upaya perusahaaan dalam menggali dan memahami secara mendalam 

perilaku, kebutuhan, dan prefrensi konsumen.30 Disisi lain dijelaskan tujuan 

utama promosi yaitu untuk menginformasikan, mempengaruhi dan 

 
28 Ondri Nata, “Strategi Promosi PT. Atina Rahmataka”, hlm. 38. 

29  A & Indiastari Desty Dharmanto, "Implementasi Strategi Promosi Dan Digital Marketing 

Melalui Instagram Dalam Keputusan Pembelian Produk Sepatu Olahraga Saat Pandemi Covid 19 Di 

Ifootball Store Kota Bekasi", Artikel Dynamics of Asymmetric Conflict, Vol. 11: No. 1 (2022), hlm. 5. 

30 A. Khatibul Umam Muwaffiq, “Implementasi Marketing MIX di PT. Nurr Ramadhan Wisata 

Tahun 2024”, (Yogyakarta: Jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakwaah Dan Komunikasi UIN 

Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2025),  hlm. 15. 
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membujuk, serta mengingatkan pelanggan tentang sasaran perusahaan dan 

bauran pemasarannya.  

Tujuan promosi dapat dijabarkan sebagai berikut:31  

1) Menginformasikan (informing), dapat berupa: 

 a) Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk baru. 

b) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari sebuah produk. 

c) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar. 

d) Menjelaskan cara kerja dari sebuah produk. 

e) Mengimformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan. 

f) Meluruskan kesan yang keliru. 

g) Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli. 

h) Membanguncitra perusahaan. 

2) Membujuk sasaran pelanggan (persuading), untuk:  

a) Membentuk pilihan merek. 

b) Mengalihkan ke pilihan merek tertentu. 

c) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk. 

d) Mendorong pembeli untuk belanja pada saat itu juga. 

e) Mendorong pembeli untuk meneriman kunjungan waraniaga 

(salesman). 

 
31 Naulafal Fa’iqurrahma Ramdhanni, “Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Calon 

Jemaah Umrah Di Al Anshor Tours And Travel Yogyakarta”. (Yogyakarta: Jurusan Manajemen 

Dakwah Fakultas Dakwah Dan Komunikassi UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2023), hlm. 19-20. 
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3) Meningkatkan (reminding). Dapat terdiri atas: 

a) Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan 

dalam waktu dekat. 

b) Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk 

perusahaan. 

c) Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan. 

d) Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan. 

c. Peranan Promosi 

Promosi memiliki peranan yang sangat signifikan bagi perusahaan. 

Peranan promosi bagi perusahaan merupakan sebuah upaya agar dapat dicapai 

keuntungan terbesar dari upaya-upaya promosional, maka para pemasar perlu 

benar-benar mengusahakan agar setiap upaya komunikasi direncanakan, 

dimplementasikan, dikoordinasi dan diawasi  dengan tepat, sesuai dengan 

kondisi yang berlaku.32  

d. Pemasaran langsung (Offline) dan tidak langsung (Online) 

Pemasaran langsung (offline) sebagai sebagai distribusi langsung-

sebagai pemasaran yang tidak mengandung perantata. Pemasaran langsung 

meruapakan salah satu elemen bauran promosi yang dijadikan alat sebagai 

pendekatan komunikasi secara langsung dengan konsumen.33 Adapun bentuk 

 
32  Winarde, Promosi dan Reklame, hlm. 147. 

33  Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, hlm. 221. 
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pemasaran langsung (offline) seperti penjualan personal, pemasaran kios, dan 

pemasaran telepon. Pemasaran tidak langsung (online) adalah bentuk 

pemasaran langsung yang tumbuh paling pesat kemajuan teknologi saat ini 

telah menciptakan abad digital. Pemakaian internet yang menyebar luas dan 

teknologi baru yang kuat lainnya mempunyai dampak dramatis pada pembeli 

dan memasar melalui pemanfaatan teknologi internet saat ini.34 

e. Manfaat Promosi 

Promosi dapat memberikaan manfaat bagi perusahaan.35 Adapun manfaat 

tersebut diantaranya adalah: 

1) Meningkatkan volume penjualan 

2) Meningkatkan percobaan/testimoni oleh konsumen 

3) Meningkatkan pembelian berulang 

4) Meningkatkan kesetiaan konsumen 

5) Memperluas pemakaian 

6) Menimbulkan minat 

7) Menimbulkan kesadaran 

8) Mengalihkan perhatian dari harga 

9) Memperoleh dukungan perantara 

10) Memperoleh display 

 
34 Ibid, hlm. 237 

35 Julian Cummins, Promosi Penjualan (Ciputatat-Tanngerang: Binarupa Aksara Publisher, 

2010), hlm. 51. 
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f. Aneka unsur-unsur dari bauran promosi menurut Philip Kotler dan Gary 

Armstrong adalah sebagai berikut.36 

1) Pengiklanan (advertising) 

 Pengiklanan merupakan semua bentuk terbayar presentase nonpribadi 

dan promosi ide, barang, atau jasa dengan sponsor tertentu. 

2) Promosi penjualan (sales promotion) 

 Promosi penjualan merupakan insentif jangka pendek untuk mendorong 

pembelian atau penjualan produk atau jasa. 

3) Hubungan masyarakat (public relation) 

 Hubungan masyarakat adalah membangun bentuk hubungan baik 

dengan berbagai kalangan untuk mendapatkan publisitas yang 

diinginkan, membangun citra perusahaan yang baik, dan menangani gtau 

menghadapi rumor, berita dan kejadian tidak menyenangkan. 

4) Penjualan personal (personal selling) 

 Penjualan personal merupakan sebuah bentuk presentasi pribadi oleh 

wiraniaga perusahaan untuk tujuan menghasilkan penjualan dan 

membangun hubungan pelanggan. 

5) Pemasaran langsung (direct narketing) 

 
36  Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, hlm.147. 
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 Pemasaran langsung adalah melakukan hubungan langsung dengan 

konsumen individual yang ditargetkan secara cermat untuk memperoleh 

respon segera dan membangun hubungan pelanggan yang langgeng 

melalui surat langsung, telepon, televisi respon langsung, email internet, 

dan sarana lain untuk berkomunikasi secara langsung dengn konsumen 

tertentu. 

3. Tinjauan Umum Tentang Umrah 

a. Pengertian Umrah 

Umrah menurut Bahasa (etimologi) merupakan ziarah yang memiliki 

tujuan untuk menyuburkan rasa cinta terhadap tanah suci. Sedangkan menurut 

istilah (termnologi) umrah merupakan berziarah atau berkunjung ke baitullah 

(ka’bah) mekkah al-mukarramah untuk melaksanakan ibadah kepada Allah 

SWT, dengan beberapa rangakaian ritual ibadah seperti ihram, tawaf, sa’I dan 

tahallul (mencukur rambut) demi mengharap belas kasih dari Allah SWT.37 

Menurut UUD No. 8 Tahun 2019 Bab I ketentuan umum pasal 1 ayat 2 

disebutkan bahwa yang dimaksud dengan umrah ialah berkunjung ke baitullah 

di luar musim haji dengan niat melaksanakan umrah yang kemudian 

dilanjutkan dengan beberapa raikaian ibadah sepeti tawaf, sa’I, dan tahallul.38 

 
37 Nor Hamid & Mikhriani Panduan Mengelola Bimbingan Manasik Haji dan Umrah Menuju 

Tanah Suci. (Yogyakarta: Semesta Aksara, 2024), hlm. 8. 

38 Ibid, hlm. 8. 

 



26 

 

b. Hukum Umrah 

Ada beberapa dalil yang menjelaskan terkait hukum umrah, adapun dalil 

tersebut diantaranya adalah sebagai berikut: 

1) Menurut madzhab Syafi’I dan Hambali umrah hukumnya wajib 

sesekali seumur hidup, sebagaimana firman Allah dalam al quran: 

لِِهِّ  وَالۡعُمۡرَةَ  الۡحَجَّ  وا   Artinya: Dan sempurnakanlah haji dan umrah وَاتَِمُّ

hanya karena Allah. Dalam ayat ini Allah menaruh kalimat umrah 

setelah haji yang berarti hukum umrah setara dengan hukum haji 

yakni wajib.39 

2) Hadist Riwayat Ibnu Huzaymah, Ibnu Hibban, dan Imam Daruquthni 

seputar pertanyaan malikat Jibril kepada Rasulullah dan diantara 

perkataan nabi Muhammad kepada Jibril adalah, kerjakanlah haji dan 

umrah ke Baitullah.40 Kedua dalil diatas sama-sama berpendapat 

bahwasanya hukum umrah adalah wajib.  

c. Syarat Umrah 

Syarat-syarat sah umrah memiliki kesamaan dengan syarat-syarat sahnya 

haji. Adapun syarat-syarat sah umrah adalah sebagai berikut: 

1) Beragama islam 

2) Telah baligh 

 
39 Ablah Muhammad al-Kahlawi, Buku Induk Haji dan Umrah untuk Wanita, (Jakarta: Zaman, 

2009), hlm. 372. 

40 Ibid, hlm. 373. 
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3) Memiliki akal yang sehat 

4) Merdeka 

5) Mampu (istita’ah)41 

d. Rukun Umrah 

Rukun umrah merupakan salah satu dari syarat yang wajib dialukan agar 

ibadah umrah tersebut sah menurut hukum. Adapaun syarat-syarat umrah 

adalah sebagai berikut: 

1) Niat Ihram 

2) Thawaf  

3) Sa’i 

4) Tahallul  atau mencukur rambut 

5) Tertib atau dilakukan secacara berurutan.42 Rukun umrah sangat 

penting dilakukan karena apabila salah dari rukun tersebut tidak 

dilakukan maka umrah tersebut dianggap tidak sah. 

e. Waktu Umrah 

Umrah boleh dilakukan kapan saja dan tidak ada yang dikhususkan oleh 

syariat, akan tetapi meskipun umrah tidak memiliki waktu khusus ada 

 
41  Ahmad Hidayat Hasibuan, "Pemasaran Paket Perjalanan Umrah Melalui Instagram Di PT. 

Amanah Travel Indonesia Pekanbaru", (Riau: Jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah dan 

Komunikasi UIN Sultan Syarif Kasim, 2024), hlm.18. 

42 Firza Aulia Maulida, "Implementasi Strategi Promosi Program Umrah Dalam Menarik Minat 

Jamaah Pada PT. Tanur Muthmainnah Tour Cabang Tangerang Selatan Periode Tahun 2022 Dan 2023", 

(Jakarta: Jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah Dan Ilmu Komunikasi UIN Syarif 

Hidayatullah, 2023), hlm. 52. 
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beberapa waktu yang sangat dianjurkan untuk melakukan ibadah tersebut 

yaitu pada waktu bulan Ramadhan sebagaimana sabda Nabi Muhammad Saw, 

“Umrah pada bulan Ramadhan setara dengan haji” (HR Bukhari dan 

Muslim).43 

G. Metode Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Metode penelitian ini merupakan metode penelitian kualitatif. Penelitian 

kualitatif adalah penelitian yang berlandaskan pada suata fatkta atau fenomena 

yang terjadi, digunakan untuk meneliti pada kondisi  obyek yang alamiah, di 

mana peneliti adalah sebagai instrument kunci, Teknik pengumpulan data 

dilakukan secara triangulasi, data yang diperoleh cendrung data kualitatif, 

analisis data bersifat induktif atau kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif 

bersifat untuk memahami makna, memahami keunikan, dan menguraikan 

fenomena.44 

Penelitian ini juga termasuk ke dalam penelitian deskriptif karena pada 

penelitian ini peneliti akan mendeskripsikan, menjelasakan, dan menjabarkan 

terkait fenomena atau kejadian yang akan diperoleh saat penelitian. Oleh karena 

itu, titik fokus penelitian ini yaitu terkait dengan strategi promosi dalam 

peningkatan jumlah calon jemaah umrah.   

 
43 Ablah Muhaammad al-Kahlawi, Buku Induk Haji & Umrah Untuk Wanita, hlm. 377. 

44 Sugiono, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2024),  hlm. 9. 
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2. Ruang Lingkup Penelitian 

a. Subjek Penelitian 

Subjek penelitian merupakan sumber utama dalam memperoleh informasi 

atau sember data yang dibutuhkan dalam sebuah penelitian. Subjek penelitian 

berupa individu, kelompok atau fenomena yang menjadi titik fokus sebuah 

penelitian. Dalam kata lain, subjek penelitian adalah wujud yang menjadi 

pusat perhatian penelitian dalam menggali informasi untuk menjawab 

pertanyaan penelitian.45 Dalam penelitian ini yang menjadi subjek penelitian 

adalah Direktur utama PT. Mirza Arumi Mubarok, Staf kantor, dan Jemaah. 

b. Objek Penelitian 

Objek penelitian merupakan seluruh fonomena yang terjadi dalam 

kehidupan manusia. Dalam penelitian kualitatif, objek penelitian 

dikategorikan berdasarkan tiga elemen sumber yaitu meliputi tempat, pelaku, 

dan aktivitas46 Dalam penelitian ini yang menjadi subjek penelitian adalah 

seluruh aktiviatas yang berkaitan dengan strategi promosi di PT. Mirza Arumi 

Mubarok Kabupaten Sampang Madura. 

 

 

 
45 Khoidatum Ulfana, "Analisis Strategi Promosi Digital Melalui Media Sosial Pada Kedai Kopi 

Sayang Di Kabupaten Purbalingga Persfektif Marketing Syariah", (Purwokerto: Jurusan Ekonomi 

Syariah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam UIN Prof. KH. Saifuddin Zuhri, 2022)", hlm. 53. 

46 Ibid, hlm. 53. 
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3. Sumber Data 

Dalam penelitian ini sumber data yang digunakan adalah sebagai berikut: 

a. Data Primer  

Data primer merupakan sebuah data yang didapatkan langsung dari 

sumber utama atau informan, yaitu individu, atau pihak yang terlibat langsung 

dalam suatu kejadian atau fonomena yang diteliti. Adapun pengumpulan data 

primer umumnya dilakukan dengan berbagai metode seperti, wawancara, 

observasi, dan dokumentasi untuk memperoleh data yang primer.47 Dalam 

penelitian ini data primer didapatkan langsung dari informan yaitu Direktur 

Utama PT. Mirza Arumi Mubarok, Staf Kantor, dan Jemaah. 

b. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan sebuah data yang diperoleh dari sumber tidak 

langsung atau pihak kedua, data ini diperoleh dari informasi yang telah 

disediakan sebelum penelitian dilakukan. Data ini berfungsi sebagai data 

pelengkap dan menjadi penunjang bagi data primer yang digunakan untuk 

memperkuat analisis penelitian.48 Pada umumnya data primer diperoleh dari 

berbagai referensi seperti, buka, jurnal, skripsi, literatur ilmiah, laporan resmi, 

dan sumber institusional. 

 

 
47 Khoidatum Ulfana, "Analisis Strategi Promosi Digital Melalui Media Sosial”, hlm. 53. 

48 Cholid Narbuko, dkk, Metode Penelitian (Jakarta: Bumi Aksara, 2005), hlm. 54. 
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4. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam 

penelitian, karena tujuan paling utama dari penelitian adalah untuk mendaptkan 

data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan 

mendapatkan data yang memenuhi standar data yang ditetapkan.49 Adapun teknik 

pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai beikut: 

a. Observasi 

Observasi merupakan metode dalam pengumpulan data yang 

digunakan untuk melakukan sebuah pengamatan terhadap suatu peristiwa 

untuk memperoleh sebuah data yang dilakukan melalui observasi atau 

terjun langsung ke lapangan.50 Observasi ini dilakukan untuk 

mengumpulkan sebuah informasi, adapun tujuan ini dilakukan adalah 

untuk membantu peneliti memperoleh gambaran yang lebih luas lagi 

terkait tentang permasalahan yang diteliti. Observasi juga penting 

dilakukan sebagai komponen data yang sangat membantu untuk 

memperkuat informasi yang diperoleh selama wawancara. 

 

 

 
49 Naufal Fa’iqurrahma Ramadhani, "Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Calon 

Jemaah Umrah", hlm. 27.   

50 Aina Dwi Wibowo, "Implementasi Strategi Integrated Marketing Communication (Imc) 

Dalam Mengoptimalkan Pelayanan Produk BSI Cicil Emas 4", (Purwokerto: Jurusan Ekonomi Dan 

Keuangan Syariah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam UIN Prof. K.H Syaifuddin Zuhri, 2023), hlm. 

58. 
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b. Wawancara 

Wawancara merupakan teknik pengumpulan data yang 

mempertemukan antara dua orang (peneliti dan informan) untuk bertukar 

informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat dikonstruksikan 

maknanya dalam suatu topik tertentu.51 Dalam tahapan ini peneliti 

menggunakan tipe wawancara tidak berstruktur karena ingin mencari 

informasi lebih dalam dan luas terkait dengan penelitian ini. Adapun yang 

menjadi informan pada penlitian ini adalah Direktur Utama, Staf, dan 

Jemaah.  

a. Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan sebuah catatan pristiwa yang sudah berlalu. 

Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya monumental 

dari seseorang. Dokumentasi merupakan elemen pelengkap  dari 

penggunaan metode observasi dan wawancara dalam penelitian 

kualitatif.52 Metode ini untuk menjadi pelengkap dan sebagai bukti bahwa 

penelitian ini benar-benar dilakukan. 

 

 

 
51 Nila Izzamillati, "Manajemen Bimbingan Manasik Ibadah Umrah Oleh Penyelenggara 

Perjalanan Ibadah Umrah (PPIU) PT. Madinah Iman Wisata Di Kabupaten Pekalongan Jawa Tengah 

Tahun 2019", (Yogyakarta: Jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakah Dan Komunikasi UIN Sunan 

Kalijaga, 2022), hlm. 22. 

52 Ahmad Tanzah, Metodologi Penelitian Praktis, cet. I (Yogyakarta: Penerbit Teras, 2011), 

hlm. 92. 
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5. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data merupakan sebuah proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yag diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan-

bahan lain, sehingga penelitian dapat mudah difahami, dan hasil temuannya dapat 

diinformasikan kepada orang lain.53 Adapun teknis analisis data yang digunakan 

adalah model miles dan Huberman yaitu analisis data kualitatif  yang dilakukan 

secara interaktif dan berlangsung secara terus-menerus sampai tuntas, sehingga 

datanya sudah jenuh.54  

Adapun langkah-langkah  dalam analisis data model Miles dan Huberman 

adalah sebagai berikut: 

a. Reduksi Data (Data reduction) 

Reduksi dara merupakan sebuah proses merangkum, memilih hal-hal 

yang pokok, dan menfokuskan pada hal-hal yang penting dari yang 

didaptkan di lapangan. Dengan demikian data yang telah direduksi dapat 

memberikan gambaran yang lebih jelas, dan dapat mempermudah peneliti 

untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya.55 

 

 

 
53 Sugiyono, Metode Penelitian kualitatif, hlm. 129. 

54 Ibdi, hlm. 132. 

55 Naufal Fa’iqurrahma Ramadhani, "Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Calon 

Jemaah Umrah", hlm. 34. 
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b. Penyajian Data (Data display) 

Penyajian data merupakan sebuah proses yang dilakukan dalam 

bentuk urain singkat, bagan, hubungan antar kategori, dan sejinisnya. 

Penyajian data juga disebut dengan teks yang bersifat naratif yang mampu 

mempermudah untuk memahami apa yang akan terjadi, merencanakan 

kerja selanjutnya berdasarkan apa yang telah difahami.56  

c. Penarikan Kesimpulan (Verification) 

Penarikan kesimpulan (Verification) merupakan sebuah penarikan 

kesimpulan dan verifikasi dengan memberikan hasil laporan yang telah 

diteliti dan didukung oleh bukti-bukti yang valid, kuat, konsisten, dan 

lengkap sesuai data yang telah dianalisis di lapangan.57 

6. Teknik Uji Keabsahan Data 

Uji keabsahan data merupakan derajat ketepatan antara data yang terjadi 

pada obyek penelitian dengan data yang dapat di laporkan oleh peneliti. Uji 

keabsahan data diperlukan untuk uji validitas dan reliabilitas atau keandalan 

data.58 Uji keabsahan data dalam menelitian kualitatif meliputi uji kredibilitas 

 
56 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, hlm. 137. 

 

57 Ibid, hlm. 141 

58 Yuliana Setia Putri, "Strategi Kepala Sekolah Dalam Meningkatkan Mutu Sumber Daya 

Manusia Di Pasca Pandemi Covid-19 Smk Islam Bustanul Ulum Pakusari", (Jember: Jurusan 

Manajemen Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Institut Teknologi Dan Sains Mandala, 2023), hlm. 31. 
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(credibility), uji transferabilitas (transferability), uji dependabilitas 

(dependability), dan uji obyektifitas (confirmability). 

a. Uji Kredibilitas 

Uji kredibilits dalam penelitian ini yaitu menggunakan metode 

triangulasi sebagai alat penguji keabsahana data, uji ini dilakukan 

dengan perpanjangan pengamatan, peningkatan ketekunan dalam 

penelitian, trianggulasi, diskusi dengan teman sejawat, analisis kasus 

negatif, dan member check.59 Adapun triangulasi di bagi menjadi tiga 

bagian yaitu triangulasi sumber, triangulasi teknik, dan triangulasi 

waktu. Jenis triangulasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

triangulasi sumber. 

1). Triangulasi Sumber 

Triangulasi sumber ialah untuk menguji kredibilitas data 

dilakukan dengan cara mengecek data yang telah diperoleh 

melalui beberapa sumber. Kemudian dideskripsikan, 

digolongkan mana pandangan yang sama, yang berbeda dan 

yang paling spesifik dari tiga sumber tersebut. Kemudian 

peneliti menganalisis dari hasil tersebut sehingga 

menghasilkan suatu Kesimpulan, selanjutkan dimintakan 

 
59 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, hlm. 185 



36 

 

kesepakatan (member check) dengan tiga sumber data 

tersebut.60 

Gambar 1 Triangulasi Sumber Data 

 

 

 

 

(Sumber: Sugiono, 2024) 

2). Triangulasi Teknik 

Trianggulasi Teknik ialah untuk menguji kredibilitas data 

dengan cara mengecek data kepada sumber yang sama dengan 

teknik yang berbeda. Dalam penelitian ini data diperoleh 

melalui tahap wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

Gambar 2 Triangulasi Teknik Pengumpulan Data 

 

 

 

 

(Sumber: Sugiono, 2024) 

 
60 Ibid, hlm. 191. 
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b. Uji Komfirmabilitas/objektivitas 

Uji komfirmabiliti mirip dengan uji dependebility, sehingga 

pengujiannya dapat dilakukan secar bersama. Menguji konfirmability 

berarti menguji hasil penelitian, dikaitkan dengan proses yang 

dilakukan, bila hasil penelitian tersebut sesuai dengan proses yang 

dilakukan maka penelitian tersebut telah memenuhi standar 

kormability.61 

H. Sistematika Pembahasan 

Dalam penelitian ini, pembahasan akan disusun secara rinci dan sistematis 

agar pembaca dapat memahami setiap bagian pembahasan yang dikaji. Oleh karena 

itu, penelitian ini dibagi menjadi empat bab utama, yang masing-masing memiliki 

peran tersendiri dalam menguraikan permasalahan. Adapun struktur dari penelitian 

ini dirancanng agar dapat memberikan kejelasan dan pemahaman yang lebih 

komprehensif mengenai penelitian ini yakni, yang berjudul “Implementasi Strategi 

Promsi Dalam Peningkatan Jumlah Calon Jemaah Umrah di PT. Mirza Arumi 

Mubarok Kabupaten Sampang Madura.” Pembagian bab bertujuan untuk lebih 

memudahkan pembaca dalam mengikuti alur penelitian, mulai dari tahap 

identifikasi masalah hingga solusi yang diusulkan. Pembagian bab dapat dirincikan 

sebagai berikut: 

 
61 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, hlm. 195. 
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BAB I Pendahulua. Pada bab ini berisikan latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan dan manfaat penelitian, tinjauan pustakan, kerangka teori, metode 

penelitian, dan sistematika pembahasan. 

BAB II Gambaran umum. Pada bab ini akan membahas tentang gambaran 

umum sejarah singkat, profil, letak geografis, struktur, dan visi dan misi PT. Mirza 

Arumi Mubarok. 

BAB III Pembahasan. Pada bab ini akan membahas tentang strategi promosi, 

dan umrah. 

BAB IV Penutup. Adapun isi dari bab ini adalah meliputi, kesimpulan, saran-

saran, dan kata penutup. kemudian akan diakhiri dengan daftar pustaka, lampiran-

lampiran dan daftar riwayat hidup. 
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BAB IV 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pembahasan penelititian di atas mengenai “Strategi Promosi 

Dalam Peningkatan Jumlah Calon Jemaah Umrah Di PT. Mirza Arumi Mubarok 

Kabupaten Sampang Madura”, maka peneliti menyimpulkan bahwa penerapan strategi 

promosi yang dilakukan oleh PT. Mirza Arumi Mubarok dalam peningkatan jumlah 

calon jemaah melalui lima elemen bauran pemasaran seperti, promosi pengiklanan, 

promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan pemasaran 

langsung, dari kelima elemen ini memiliki peranan yang sangat penting dalam 

peningkatan jumlah calon jemaah serta dalam memperkenalkan produk dan jasa milik 

perusahaan. Adapun dari kelima elemen bauran promosi tersebut yang paling paling 

kuat dan memberikan dampak signifikan bagi perusahaan adalah strategi promosi 

melaluhi hubungan masyarakat (kolaborasi dengan tokoh agama atau tokoh 

mmasyarakat) karena tipologi masyarakat madura sam’an wata’dhiman kepada guru. 

B. Saran  

Setelah melakukan pengkajian dari hasil penelitian, maka peneliti mohon izin 

memberikan saran yang dapat dijadikan pertimbangan dalam proses penerapan 

pemasaran berikutnya, adapun saran tersebut diantaranya adalah: 

1. PT. Mirza Arumi Mubarok diharapkan lebih mengoptimalkan dan 

memaksimalkan kembali dalam proses penerapan strateginya lebih-lebih dalam 
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proses pemasaran online seperti, meningkatkan pesaran lewan digital dan lebih 

mengoptimalkan lagi kedua platform yang dinilai kurang efektif dalam proses 

pemasaran seperti, TikTok, dan Instagram. Pengoptimalan yang dimaksud oleh 

peneliti di sini adalah dengan cara menghidupkan kembali media tersebut dengan 

sering-sering mengupload video-video atau konten yang berkaitan dengan 

kegiatan-kegiatan perusahaan baik mulai dari pendaftaran, manasik, 

pemberangkatan, kegiatan selama di tanah suci, hingga proses kembalinya ke 

indonesia. Apabila ke empat platform teresebut bejalan secara optimal maka 

proses pemasaran akan lebih maksimal, dan memungkinkan terjadinya 

peningkatan jumlah jemaah di setiap tahunnya. 

2. Dalam proses penerapan strategi offline PT. Mirza Arumi Mubarok lebih 

memaksimalkan kembali mitra-mitra yang ikut andil dalam proses pemasaran. Di 

sisi lain pemasangan baleho di sepanjang jalan, penyebaran brosur, dan partisipasi 

kegiatan-kegiatan kemasyarakat lebih di maksimalkan kembali, guna terciptanya 

kedekatan emosional antara perusahaan dan calon pelanggan. 

3. PT. Mirza Arumi Mubarok harus memiliki keunggulan-keunggulan yang dinilai 

menjadi pembeda dari travel-travel lainnya, misalnya dari segi produk, pelayanan, 

akomodasi, dan reward diluar itu. 

4. Memberikan reward lebih kepada mitra perusahaan yang terlibat dalam proses 

pemasaran. Hal ini dapat memberikan dampak positif bagi perusahaan baik dalam 

jangka pendek maupun jangka panjang. 
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